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Liebe Leserin,
lieber Leser,

schnell per WhatsApp kommunizieren, online ein Geschenk bestellen und
den nédchsten Beratungstermin vereinbaren — unsere Kommunikation und
unser Kundenverhalten haben sich verandert. Wir sind zunehmend ,,hybrid*
unterwegs, analog und digital und veréandern unser Kauf- und Kommu-
nikationsverhalten situativ. Der PNW Konzern stellt sich umfassend auf
diese Verdnderungen ein. Unter dem Titel ,,PNW Kunden-Perspektive —

Wir begeistern gemeinsam* startet der Vorstand ein neues umfassendes
Strategieprogramm zur Kundenbegeisterung. Alle Prozesse und Produkte
werden aus der Kundenbrille heraus auf den Priifstand gestelt.

»Wir wollen verstarkt hybride und online-affine Kunden gewinnen* adres-
sierte Konzernchef Dr. Wolfgang Breuer dann auch an die AusschlieRlichkeits-
organisation in Miinster und Liibeck. Mit vielen neuen Produktangeboten,
wie zum Beispiel einer digitalen BUZ, wollen wir gezielt junge Kundinnen
und Kunden von uns liberzeugen. Die neue Unfallversicherung punktet mit
exklusiven Leistungen, wie dem KinderKrankheitsschutz, die sehr flexibel in
den Versicherungsschutz integriert werden kénnen.

Neue Wege geht der Konzern auch mit Griindung eines digitalen Gewerbe-
versicherers. Die neue Konzerntochter andsafe hat insbesondere hybride
und auch ausschliellich digitale Kunden im Blick, die auf traditionellem Weg
nur schwer zu erreichen sind.

Gute Kontakte machen vieles méglich: Picasso goes north — durch eine

von der Provinzial geférderte Kooperation zwischen dem Kunstmuseum
Pablo Picasso in Miinster und der Kunsthalle in Kiel kann erstmals seit

1973 wieder eine Einzelprasentation des weltberiihmten Kiinstlers in der
Landeshauptstadt gezeigt werden. Noch ganz am Anfang ihrer Karrieren
stehen die jungen FuRballer, die beim groRen ,Preuen-Talenttag” zu einem
von der Provinzial unterstiitzten Sichtungstraining voller Erwartung und mit
vielen Hoffnungen in die Provinzial-Youngstars Arena in Miinster kamen.

Nicht nur bei der Zusammenstellung der Themen fiir diese Ausgabe wird
deutlich, wie umfassend und kraftvoll sich unser traditionelles Unternehmen
auf die Zukunft ausrichtet. Es ist an allen Ecken und Enden viel in Bewegung.
Ich freue mich, wenn wir Ihnen mit diesem nordwester einen ebenso infor-
mativen wie unterhaltsamen Uberblick dariiber vermitteln kénnen.
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Die diesjéhrige Gewinnerin:
Opernsangerin Emily D’Angelo.

Ausgezeichnet

i Seit 2002 wird der Leonard Bernstein Award, der von der Provinzial und der Sparkas-
sen-Finanzgruppe gestiftet wird, an junge und talentierte Musiker vergeben. Der mit
10.000 Euro dotierte Preis soll die Karriere der vielversprechenden Talente férdern.

Fur viele der bisherigen Preistrager war der Award der Beginn einer Weltkarriere. Auch

wenn es bereits die 18. Preisverleihung im Rahmen des Schleswig-Holstein Musik
Festivals ist, so hdlt diese doch eine Premiere bereit, denn das erste Mal gewinnt ein

Gesangstalent den begehrten Preis. Emily D’Angelo, eine aufstrebende Opernsange-

rin, die fuir ihren Mezzosopran bekannt ist, erhdlt im Rahmen des Preistragerkonzertes
i den Award. Die Kanadierin mit italienischen Wurzeln wird am 16. August in Liibeck

unter anderem Stiicke von Mozart und Rossini vortragen. B -ch- FOTO Daniel Denino
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Die Feuerwehr kommt

Feuer tibt auf Kinder eine geradezu
magische Faszination aus. Daher ist
Brandschutzerziehung so wichtig. Die
Westfalische Provinzial Versicherung
hat gemeinsam mit der pddagogischen
Fachstelle Brandschutzerziehung und
-aufklarung vom Verband der Feuer-
wehren in NRW das neue Spiel ,,Die
Feuerwehr kommt* entwickelt. Bei

. . o piskutieren statt Speku‘:(er::ern verandert sich. Neue Olj.gamsatlcc:(r;
dem Spiel lernen Kinder mit viel Spal§ Der provinzial NordWest Ko . ke und Fu5ion5995PraChe YVE
und Spannung die wichtigsten Regeln. ablaufe, |T-Systeme, Strateg\ePrO]Diskussion bietet sich niChtxmn‘.\er .
Die Kinder schliipfen in die Rolle der viele Fragen. Fr eine al.Jsg1eb.lge.nnen und Mitarbeiter im Innendiens
Feuerwehr. Sie miissen so schnell wie die Gelegenheit. Alle Mitarbeiter! ~ nnen sich jetzt iiber ein nelfes
maglich von der Feuerwache zum des Provinzial NordWGS.t Konzernustausmen' \m Forum konnen sie .
brennenden Haus gelangen. Hierbei Diskussionsforum miteinander a | jeen. aber auch Kritikzu a}\en diens
erfahren sie, was sie in einem Brandfall Fragen stellen und Anregung?“‘;usgon’sforen gehdren im privaten
beachten missen und wie einfach es lichen Themen p\atzier?n. ,,PIS 270, Man profitiert von den Erfa.hmn-
eigentlich ist, einen Brand zu verhindern. Umfeld wie se\bstverstandhch e[;enenfa\‘s selbst etwas zU einer
»Wer mit SpaB und Spannung erfahrt, gen anderer Nutzer und kann ?egBrokkbtter’ Leiter der Konzerr\k.om-
welche Regeln zu beachten sind, fiir den Diskussion peitragen*, sagt Jorgdienstﬁchen Kontext ist der digitale
bleibt das Gelernte besser im Gedachtnis munikation/VO"Sta“dSStab- lm o en, dass er cine sinnvolle
und kann in Gefahrensituationen schnell Austausch noch neu far 'Uns.WD‘T:\’og ist. Von einem offenen und
abgerufen werden®, ist Brandassessor Erganzung ZuUm persanhch?n ]n alle proﬁﬁe"en'“ Dialog kannvon
Mirco Schneider, Leiter der Abteilung Kkonstruktiven Austausch.konnfwerden‘ Aufwunsch kﬁnnEr.\ Nutzer ]
Schadenverhitung/Risikoberatung der pip-Startseite aus geofff’\e e oueinem Thema 'mform.\ereb \asseft_-
Uiberzeugt. Das Spiel fiir Kinder sich per E-Mail Giber neue E\ntra%iskussionsp\attfofm ist die Microso
ab 5 Jahren und fiir 2 — 4 Spieler kann Die technische Basis der neuef;‘men yon mosaik werden im Konzern
tiber das Angebot im Onlineshop Anwendung SharePoint. lm Ra e Losungen eingefihrt. M -1au-
www.sicherheitserziehung.shop nach und nach moderne Microso
bestellt werden. B -rt-

Présentierten die neuen Lehrmaterialien (v.1.): Abteilungsleiter Hauke Méller, llona
Dudek, bis Ende 2018 im schleswig-holsteinischen Landesfeuerwehrverband fiir
den Fachbereich Brandschutzerziehung zusténdig, Jan-Rasmus Hansen, Leiter der
Landesfeuerwehrschule Schleswig-Holstein, Brandschutzerzieher Klaus Rahlfs und
Benno Gasa sowie stv. Leiterin der Landesfeuerwehrschule Anja Weigel. FOTO - mei-

Kindgerechte Brandschutzerziehung

Im Notfall bei Feuer richtig handeln zu kdnnen, ist schon fiir Erwachsene eine Herausforderung - fiir Kinder sind die
Hiirden noch weitaus héher. Die Brandschutzerzieher der schleswig-holsteinischen Feuerwehren lehren Kinder daher schon
fruih, sorgsam mit Feuer und anderen méglichen Gefahrenquellen umzugehen und sich im Brandfall richtig zu verhalten. Um
die Feuerwehren bei ihrer Aufkldarungsarbeit zu unterstiitzen, hat die Provinzial Nord Brandkasse die Entwicklung und Pro-

duktion neuer Lehrmaterialien finanziert. Diese richten sich gezielt an die unterschiedlichen Altersgruppen der Schiiler und
sind somit ein wichtiges Werkzeug fiir eine anschauliche und kindgerechte Brandschutzerziehung in den Schulen. B -mei-



Die Perspektive
wechseln

Auf das konzernweite Strategieprogramm ,,NordWest 2018“ (NW2018)
folgt das Programm ,,PNW Kunden-Perspektive — Wir begeistern gemeinsam*.
Die innere Fusion der drei regionalen Konzernunternehmen ist mit NW2018
vollzogen. Nun gilt es, den Kunden und seine Sicht starker in den
Fokus zu riicken. Mehr noch: seine Perspektive einzunehmen.

TEXT Merle Zeigerer FOTOS Thomas Klerx




»Mit unserem neuen
Programm wollen wir
deswegen auch mehr als
nur Kundenorientierung
oder einen verstarkten
Fokus auf Kunden. Was
wir wollen ist ein echter

Perspektivwechsel.“
[Dr. Wolfgang Breuer]

keineswegs banal, sich darauf als Unternehmen voll-

umfénglich einzustellen. Ich wei3, welche Anstrengun-
gen wir alle in den vergangenen drei Jahren aufgebracht und
nicht zuletzt NW2018 erfolgreich abgeschlossen haben®, sagt
Dr. Wolfgang Breuer, Vorstandsvorsitzender des Provinzial
NordWest Konzerns und Initiator des neuen Programms. , Mit
,PNW Kunden-Perspektive‘ haben wir uns jetzt die Vision auf
die Fahnen geschrieben, dass unsere Kunden von uns so
begeistert sind wie von keinem anderen Wettbewerber.*

D ie Kundenerwartungen dndern sich rasant und es ist

Nicht neu erfinden, aber neu leben | Die Sicht von Kun-
den einzunehmen, klingt erst einmal nicht neu. SchlieRlich
stehen die Bediirfnisse der Kunden seit jeher im Mittelpunkt
der Provinzial. Doch mit ,,PNW Kunden-Perspektive“ geht es
um mehr. Es geht darum, eine Kultur zu entwickeln, bei der der
Kunde noch starker splirt, dass er bei der Provinzial an erster
Stelle steht. Dieser Kulturwandel muss zum einen von allen
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern gelebt werden und zum
anderen als strategisches Selbstverstandnis in den Konzern-
strukturen verankert sein, wie zum Beispiel einem Kunden-
management mit Kundenreisen, Kundenlésungen fir die
Zukunft und einer klaren Markenpositionierung. (Details zum
Programm siehe Seite 10 f.)

Was Kunden wollen: einfach, schnell, hybrid | Mit ver-
dnderten Wiinschen wandelt sich auch das Verhalten und die
Sicht der Menschen auf Versicherer. Gepragt von der digitalen
Welt nutzen sie zunehmend online-Kandle und sind eher
bereit, ihren Versicherer zu wechseln. Einfach, schnell und auf
hybriden Wegen, also personlich und digital, mit ihrem Versi-
cherer in Kontakt zu treten — das wiinschen sich zunehmend
viele Kunden. Dariiber hinaus herrscht ein scharferer Wett-

o, PNW T
X Kunden-Perspektive

Wir begeistern gemeinsam

bewerb unter den traditionellen, online und branchenfremden
Mitbewerbern. Auch dies zeigt, wie notwendig es fiir den Kon-
zernist, die Perspektive zu wechseln und konsequent die Sicht
der Kunden einzunehmen. Die Starken der PNW als vertrauens-
wirdiger und fachlich kompetenter Versicherer werden kiinftig
noch intensiver mit den Attributen Schnelligkeit und Einfach-
heit gemessen.

Echter Perspektivwechsel | ,Wir Provinzialer leisten
bereits sehr gute Arbeit. Wir sind vielfach Marktfuhrer und
haben uns das hart erarbeitet. Das wollen wir auch weiterhin
bleiben und dort, wo wir es noch nicht sind, wollen wir versu-
chen, es zu werden. SchlieRlich geht es darum, den Erfolg der
Provinzial NordWest nachhaltig zu sichern und damit auch
Arbeitsplatze, sagt Breuer. ,,Mit unserem neuen Programm
wollen wir deswegen auch mehr als nur Kundenorientierung
oder einen verstarkten Fokus auf Kunden. Was wir wollen ist
ein echter Perspektivwechsel.”

Kraftanstrengung und Erfolg | 2018 war ein anstrengen-
des Jahrfiir alle Provinzialer, aber auch ein sehr gutes. Die PNW
hat NW2018 erfolgreich abgeschlossen, sich mit PNWneXt wei-
ter digital ausgerichtet, innovative Produkte auf den Markt
gebracht, Prolive im AuRendienst eingefiihrt, ein Analytics-
und Big Data Kompetenzzentrum eingefuihrt — und im Nach-
gangvon ,Friederike“, den zweitgréRten Sturm aller Zeiten mit
mehr als 135.000 Sch&dden reguliert. ,Das waren echte Kraft-
akte, mit denen wirjedoch auch Grundlagen geschaffen haben,
weitere aktuelle Herausforderungen anzugehen®, ist Breuer
Uiberzeugt. ,Wenn wir weiterhin aktiv Zukunftsthemen gestal-
ten, konnen wir die Herausforderungen erfolgreich meistern.
,PNW Kunden-Perspektive‘ mit Leben fiillen, also unsere Kun-
den zu begeistern, das kénnen wir nur alle gemeinsam.“ ®




@, PNW .
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Wir begeistern gemeinsam

»PNW KUNDEN-PERSPEKTIVE*

Programmaufbau

»Unsere Kunden sind von uns so begeistert wie von keinem anderen Wettbewerber.“
Mit dieser ehrgeizigen Vision tritt das strategische Nachfolgeprogramm von NW2018
»,PNW Kunden-Perspektive — Wir begeistern gemeinsam“ an. Der offizielle
Programmestart ist fiir das zweite Quartal geplant.

KUNDEN- UND VERTRIEBS-

LOSUNGEN IM SPEZIAL-, INDUSTRIE- KUNDENVERANKERUNG
& MAKLERGESCHAFT & -REPORTING
» Stefan Richter » Dr. Ulrich Scholten
KUNDENKULTUR EINZIGARTIGES

KUNDENERLEBNIS
» Matthew Wilby

» Beatrice von
Brauchitsch

KUNDEN- & KUNDENLOSUNGEN
VERTRIEBSANSPRACHE DER ZUKUNFT
» Dr. Wolfgang Breuer » Dr. Thomas Niemoller

VERTRIEBSANLASSE
AUS KUNDENSICHT
» Frank Neuroth
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Wir begeistern gemeinsam

Die Vision:
»Unsere Kunden sind von uns
so begeistert wie von keinem
anderen Wettbewerber.“

m den Herausforderungen des demo- mit den strategischen Elementen die Rah-

graphischen Wandels, des verander-
ten Kundenverhaltens und der schér-
feren Wettbewerbssituation zu begegnen
hat der Vorstand im vergangenen Jahr ent-
schieden, das Thema prominent in einem
Strategieprogramm zu behandeln®, berichtet
Programmmanager Tobias Sellheyer, der die
Vorarbeiten zu diesem Programm seit Som-
mer vergangenen Jahres mit seinem Team
organisiert hat. ,Auf der Basis von Markt-
und Wettbewerbsanalysen, Marktforschung,
Kundenstudien und Interviews mit Fiih-
rungskraften aus allen Ressorts haben wir
schlieBlich unsere Kundenstrategie entwickelt.“ Das Programm
wurde malgeblich vom Gesamtvorstand inhaltlich gestaltet
und von Dr. Wolfgang Breuer initiiert.
Programmstruktur | Die Aufplanung fiir das Programm
wurde Anfang April gestartet. Fur die sieben Handlungsfelder
sind die verantwortlichen Vorstandsmitglieder benannt und

menbedingungen gesetzt. Gemeinsam mit
den Sozialpartnern werden in den nachsten
Wochen weitere Details abgestimmt (siehe
Grafik Seite 10).

»Anders als sein Vorganger NW2018
ist ,PNW Kunden-Perspektive‘ kein Pro-
gramm, das auf umfangreiche Strukturver-
anderungen abzielt", erldutert Programm-
manager Alfred Werra. ,Vielmehr werden
alle Projekte an einem zentralen Thema
ausgerichtet sein. Konkret steht hinter
allem die Frage, wie ein Perspektivwechsel
hin zum Kunden gelingen kann*.

Programmmanager | Das Programmmanagement liber-
nehmen der Hauptabteilungsleiter fir Strategische Sonderauf-
gaben Alfred Werra (li.), der bereits NW2018 als Programmma-
nager verantwortet hat, und Tobias Sellheyer (re.), Mitarbeiter
der Internen Beratung, der die Vorarbeiten zum Projekt PNW
Kunden-Perspektive geleitet hat. m

TEXT Merle Zeigerer FOTO Xenia Bondarzew

Sieben strategische und Basis-Elemente
sollen helfen, die Vision zu verwirklichen.

e

Unsere Kunden
vertrauen uns,
weil sie von uns
passgenau bedient
werden wollen.

Unsere Kunden
sehenin uns
mehr als nur einen
Versicherer — Wir

fur ihre Bedurfnisse.
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o Unsere Kunden Unsere Kunden Unsere Kunden

_ia erleben uns als erhalten exzellente bestimmen den

.3. guten Nachbarn. Servicequalitat — Kontaktpunkt und

& einfach und erhalten schnell

E zuverldssig. individuelle Antworten—  schaffen L6sungen

5 . .

0 personlich & digital.
.. Unsere Kunden schdtzen unsere Vertriebspartner als Profi vor Ort.
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o

’\@ Unsere Kunden spiiren, dass ihr Anliegen fiir uns an erster Stelle steht und es uns freut, fiir sie da zu sein.
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DIGITALISIERUNG

andsafe - von der Geschiftsidee zum digitalen Gewerbeversicherer der
Provinzial | Das Thema Digitalisierung ist in der Versicherungsbranche nach wie vor
in aller Munde. Mit Programmen wie PNWdigital und PNWneXt treibt die Provinzial
NordWest die digitale Transformation des bestehenden Geschaftsmodells energisch
voran. Durch die Griindung des digitalen Gewerbeversicherers andsafe wird nun das
Portfolio des Konzerns erweitert, um insbesondere fiir hybride oder voll digitale
besonders preissensitive Kunden, die auf traditionellem Wege und mit klassischen
Produkten nur noch schwer zu erreichen sind, eine Lésung anzubieten.

Portfolioerweiterung

12



DIGITALISIERUNG

TEXT Fabian Hintzler FOTOS Thomas Klerx

gramms PNW(digital — gepriift, wie man mit modernen Geschfts-

modellen dem sich verdndernden Kundenverhalten Rechnung
tragen kann. SchlieRlich steigt die Zahl derer, die sich ausschlieR-
lich digital orientieren oder sich sowohl analog als auch digital
(,hybrid“) bewegen, auch in den Geschiaftsgebieten des Konzerns
kontinuierlich an.

Da im Privatkundensegment bereits mehrere Startups sowie
zahlreiche Angebote von alteingesessenen Versicherern existie-
ren, startet andsafe im Gewerbebereich. Die Anforderungen sind
hier zwar komplexer, andsafe ist aber nicht einer von vielen Anbie-
tern, sondern kann eine Vorreiterrolle einnehmen. Dartiber hinaus
war frithzeitig klar, dass man die bestehenden Konzernstrukturen
ein Stick weit hinter sich lassen muss, um die notwendigen
Strukturen und Entscheidungsspielrdume zu schaffen, die der sich
extrem schnell wandelnde digitale Markt erwartet. Daher wurde
die Entscheidung gefdllt, einen eigenstdndigen Risikotrager zu
griinden. Der Grundstein fiir andsafe, den digitalen Gewerbever-
sicherer der Provinzial, war gelegt.

Aufbau auf der griinen Wiese. Start mit einem Produkt —
weitere folgen | Dr. Christian Brandt, bisher Hauptabteilungsleiter
IT-Betrieb und Christian Buschkotte, bisher Hauptabteilungsleiter
im Geschaftsfeld Gewerbe, Agrar, TV/TR werden in Zukunft als
Generalbevollméachtigte die Leitung von andsafe Uibernehmen:
»Die Digitalisierung einer Organisation von Innen ist fir die digi-
tale Transformation unseres bestehenden Geschaftsmodells zwin-
gend und auch machbar, stoBt aber bei der Implementierung eines
vollstdndig neuen, rein digitalen Geschaftsmodells hier und da
an Grenzen*“, so Dr. Brandt. ,SchlieBlich lassen sich Systeme, Struk-
turen und Prozesse im laufenden Betrieb nur bedingt von Grund
auf erneuern. Da hilft es uns, andsafe auf der ,griinen Wiese* auf-
zubauen, um neue Wege zu gehen.”

Wenn der digitale Gewerbeversicherer im Mai an den Start
geht, wird zundchst eine Betriebshaftpflichtversicherung angebo-
ten. Diese wird, ebenso wie die weiteren zukiinftigen Produkte, in
einer eigenen intuitiven Antragsstrecke sowie liber (online-) Mak-
ler und lber Vergleichsportale vermarktet. Dariiber hinaus — und
an diesem Punkt unterscheidet sich die Provinzial in besonderem
MaRe von anderen Konzernen - sollen die Produkte von andsafe
auch fur die Provinzial-Vertriebe bequem verfligbar sein und sich
dort in das Produktangebot einfiigen. In der Entwicklung werden
die Produkte laufend mit Kunden getestet, um so von vornherein
dafiir zu sorgen, dass sie den individuellen Bedirfnissen der Ziel-
gruppe entsprechen. Konkret gehdren hierzu unter anderem eine
einheitliche Versicherungssumme fiir alle Schadenarten sowie ¥

I m Frihjahr 2018 wurde — damals noch im Rahmen des Pro-

»Wir kdnnen quasi tiglich mit
neuen Features in Produktion gehen.
Dadurch erreichen wir ganz andere

Entwicklungsgeschwindigkeiten."
[Dr. Christian Brandt]

13
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eine einheitliche Selbstbeteiligung jeweils ohne weitere
Differenzierungen. Zudem werden in der Abschlussstrecke nur
sehr wenige Fragen gestellt. Ein Abbruch bzw. ein Blick in die
Geschaftsunterlagen soll fur den potenziellen Kunden vermie-
den werden.

»Natirlich sind diese Vereinfachungen nichtin allen Bran-
chenin gleichem Umfang umsetzbar. In bestimmten Betriebs-
arten sind die Risikoprofile schlicht zu komplex*, so Christian
Buschkotte und fugt hinzu: ,Das ist einer der Griinde, weswe-
gen wir uns in allererster Linie auf kleinere Unternehmen kon-
zentrieren, die prinzipiellin jedem Ort zu finden sind, sowie auf
Griinder und auch nicht den Anspruch haben, allen Branchen
eine Lésung liber andsafe anzubieten.” Dies unterscheidet
andsafe auch von einer Provinzial, die bis auf wenige Ausnah-
men grundsatzlich Partner fiir alle Gewerbekunden sein will.
Trotz dieser Einschrdnkungen wird fiir andsafe ausreichend
Potenzial im Markt gesehen. Der Marktanteil der Provinzial
NordWest in ihrem Geschéaftsgebiet beim Kleinstgewerbe liegt
deutlich unter 5 Prozent und bei den Existenzgriindern aktuell
sogar nur bei 0,6 Prozent.

Rechenzentrum aus der Cloud | Als mit der Entwicklung
von andsafe begonnen wurde, musste zundchst geklart wer-
den, welcher Anbieter eine entsprechende IT-L6sung zur Ver-
fugung stellen kann. ,Die Entscheidung fiir unseren Partner
Adesso fiel, da dieser ein Versicherungskernsystem anbie-
tet, das alle benétigten Funktionalitdten abdeckt®, berichtet
Christian Brandt. ,,Wir fiihren die Module der Adesso-Lésung

zusammen und entwickeln unsere eigenen maBgeschneider-
ten Bereiche, wie beispielsweise die Antrags- und Schaden-
strecke sowie das Kundenportal. Das Versicherungskernsys-
tem wird durch den Anbieter kontinuierlich weiterentwickelt.
Die individuell gestalteten Bereiche, die zugleich unsere nach
auBen sichtbaren Alleinstellungsmerkmale darstellen, werden
wir in Eigenregie ausbauen. So profitieren wir einerseits vom
Know-How unseres Anbieters und sind gleichzeitig in der Lage
uns individuell weiterzuentwickeln.*

Auf technischer Ebene liegt zudem einer der groBen
Unterschiede zwischen andsafe und dem tradierten Versiche-
rungsgeschaft darin, dass andsafe kein klassisches Rechen-
zentrum verwendet, sondern samtliche erforderlichen Dienste
aus der Cloud bezieht. So verfligt der digitale Gewerbever-
sicherer tiber virtuelle Rechenzentren, die sich flexibel den
aktuellen Bedurfnissen anpassen und dabei stets auf dem
neuesten Stand der Technik ist. Dadurch werden einerseits
Kosten gespart, da nur die wirklich benétigte Technologie und
Leistung bezahlt wird, andererseits spart dieses Modell
Zeit. ,So kann sich unsere kleine IT-Mannschaft auf die Dinge
konzentrieren, die fir den Kunden erlebbar sind. Wir kénnen
quasi taglich mit neuen Features in Produktion gehen*, sagt
Dr. Brandt. ,,Dadurch erreichen wir ganz andere Entwicklungs-
geschwindigkeiten.“ Im Ubrigen hat der Kauf eines neuen IT-
Systems auch ermdglicht, dass die Technik fiir andsafe ohne
Belastung der Ressourcen und Budgets von Ressort 8 aufge-
baut werden konnte.

»Wir bieten einfache und verstandliche Produkte,
die nicht nur fiir den Endkunden ausgesprochen
attraktiv sind, sondern auch fiir die Beraterin den

Sparkassen und Provinzial Agenturen.”
[Christian Buschkotte]



Klare Schnittstellen zur Provinzial | Die Verbindung von
andsafe zur Provinzial wird stets sichtbar sein, etwa bei Bilan-
zierung, Risikomanagement und der Vertriebswege-Koopera-
tion. Fur die Integration in den Konzern erfordert dies klare und
einfache Schnittstellen, um die Vorteile bei der Entwicklung
nicht einzubiiBRen. Daher wird der Abschluss beim Ver-
triebspartner tUber eine leicht modifizierte Antragsstrecke lau-
fen, die derjenigen dhnelt, die auch die andsafe Kunden zu
Gesicht bekommen. ,,Wir bieten méglichst einfache und schnell
versténdliche Produkte und sind tiberzeugt, dass diese Verein-
fachungen nicht nurfiir den Endkunden ausgesprochen attrak-
tiv sind, sondern auch fiir die Berater in den Sparkassen und
den Provinzial-Agenturen®, so Christian Buschkotte.

Nach dem Marktstart wird das Produktportfolio von and-
safe voraussichtlich im Herbst zunédchst um eine Vermégens-
schadenhaftpflichtversicherung erweitert - teilweise als
kombiniertes Produkt mit der Berufshaftpflichtversicherung.
Anfang 2020 folgt dann mit Sach/Inhalt der nachste groRe
Sprung auf Produktebene. Zum Jahresende wird andsafe dann
Uber rund 25 eigene Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter verfi-
gen. Bis dahin—und in einigen Bereichen auch dariiber hinaus
—werden bestimmte Funktionen von Dienstleistern aber auch
aus dem Provinzial NordWest Konzern heraus wahrgenommen.
sInsbesondere in hochspezialisierten Bereichen, beispiels-

Agile Arbeitsmethoden stehen bei andsafe im
Vordergrund und sorgen fiir standige Weiterentwicklung.

weise wenn es um Solvency Il geht, werden wir sicherlich auch
zukuinftig auf das Know-how der Provinzial zuriickgreifen®, so
Christian Buschkotte. Und Christian Brandt erganzt: ,Im End-
effekt soll und wird es immer eine enge familidre Bindung zwi-
schen der Mutter Provinzial und der Tochter andsafe geben.“
Diese enge Verbindung zwischen den Unternehmen stellt aber
auch sicher, dass es einen intensiven Know-How-Transfer zwi-
schen den Gesellschaften zum Beispiel beim Pricing und den
aktuariellen Arbeiten geben wird. m
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Digitale Rader drehen sich

Neue Kunden gewinnen und bestehende Verbindungen starken -
die PNWneXt Projekte treiben mit innovativen Prozessen, Services
und Produkten die digitale Transformation voran.

PNWnex‘

» SCHUTZENGELKOMPASS 2.0 | Der Schutzengelkompass
hebt ab: Die neue Beratungsphilosophie fiir die Aus-
schlieBlichkeit steht ab Ende Mai auch online zur Verfu-
gung. ,Mit Einkommen sichern bieten wir jetzt die erste
Beratungsstrecke digital an“, erklart Christoph Bauschke,
technischer Projektleiter. ,Sie kann fiir die Beratung per
Laptop oder Tablet genutzt werden und bietet Kunden
und Beratern viele erlebbare Mehrwerte.” Auch die emo-
tionale Komponente kommt nicht zu kurz: So wird zum
Beispiel angezeigt, wieviel die eigene Arbeitskraft wert

\ ist und wie diese abgesichert werden
kann.m

» NEUE ONLINE-ABSCHLUSSMODULE

¢ Digitale BUZ - Mit fiinf Klicks zur Existenz-

» NEU IM KUNDENPORTAL | Interessante neue Funktionen absicherung | Junge Kunden zu gewinnen ist
gibt es ab Sommer im Kundenportal. ,Unsere Vertriebspart- ein wichtiges strategisches Ziel. Eine Vorstu-
ner kénnen tber Prolive oder viele Tarifrechner Dokumente die ergab, dass beijungen Kunden ein groRBes
direkt in das elektronische Postfach ihrer Kunden einstel- i Potenzial fiir BU-Schutz vorhanden ist und
len®, erklart Projektleiterin Julia Zieren. Neu ist auch die i eine hohe Bereitschaft zum Online-Abschluss
Option einer digitalen Antragseinwilligung: ,,Das vom Ver- besteht. Ein Team um die beiden Projektleiter
triebspartner vorbereitete Antragsdokument wird dabei Kai Schmidt-Buchholz und Felix Frank entwickel-
nicht hdandisch unterschrieben, sondern per Klick aus dem te eine online abschlieBbare BUZ speziell fir die
elektronischen Postfach im Kundenportal heraus rechts- internet-affine Zielgruppe der 18- bis 30-jdhrigen.
wirksam signiert*, so Julia Zieren. Ein neuer komfortabler »Design und Aufbau der Abschlussstrecke haben
Prozess und ein weiterer Baustein im Multikanal-Vertrieb. m wir den Anforderungen einer jungen Zielgruppe

angepasst. Erstmals setzen wir ein Video-ldent-
Verfahren ein®, erldutert Felix Frank. Mit Blick
auf die Vermarktung gibt es eine vertriebliche
Doppelstrategie: Die digitale BUZ wird ab Ende
Mai Uber die Homepages als Online Abschluss-
modul angeboten und kann auch fiir den
stationdren Vertrieb in den Agenturen und
Sparkassen genutzt werden. (Naheres siehe
Artikel Seite 28 f.)
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e
«
o
WAS KANN VERSICHERT WERDEN?

¢ Technik SchutzPlus - Neuer Schutz fiir Lieblings- » Mobile Gerdte: Smartphone, Tablet, eBook uvm.
gerdte | Ein optimales Einsteigerprodukt fir junge » Computer und Telekommunikation: Notebook,
Kunden: ,Studierende und Auszubildende haben oft Spielekonsole uvm.
einen Uiberschaubaren Hausrat, besitzen aber wertvolle » TV und Audio: TV, Hi-Fi-Anlage uvm.
elektronische Gerate wie Smartphones oder Laptops*, » Haushaltsgerdte: Backofen, Waschmaschine uvm.
erklart Projektleiterin Kerstin Erpenbeck. In Zusam-
menarbeit mit ProTect bietet die Provinzial jetzt eine DIE VORTEILE IM UBERBLICK
attraktive Versicherung speziell fiir alle elektronischen » Bequemer Onlineabschluss tiber die Homepages
Gerdte an. Das Online-Abschlussmodul steht tiber alle » Versicherung gegen Elektronikschdden und Displaybruch
Unternehmens- und AD-Homepages » Optionaler Schutz gegen Diebstahl
fir den Selbstabschluss und » Flexible und kurze Laufzeiten
den stationaren Vertrieb » Weltweiter Schutz bei Reisen
zur Verfiigung. » Freie Wahl, welche Gerdte versichert werden B .........c.ccocevviicnienicnncnne.
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DIGITALISIERUNG

MEHR WISSEN
DER INNOVATIONS-
WERKZEUGKASTEN

Christian Gottschalk hatim
Wiki/Confluence einen Bereich
mit vielen wertvollen Informationen
zum Innovationsmanagement angelegt.
Hier gibt es aktuelle Studien, einen Uber-
blick zu Strategie, Kooperationspartnern
und aktuellen Planungen. Hilfreich sind
auch die praktischen Tipps und Erlaute-
rungen zum Vorgehen und Methoden,
wie zum Beispiel kreative Warm-Ups
fir Workshops. Es macht SpaR
sich mit dem Thema
zu beschaftigen.
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elchen Ansatz verfolgt der PNW Konzern? Chris-

tian Gottschalk: Wir verfolgen einen ,Open Inno-

vation Ansatz", der sich durch die Offnung des Inno-
vationsprozesses, eine gezielte Einbindung von Kunden,
Forschern, Lieferanten und Partnern in die Innovationsakti-
vitaten auszeichnet. Wir férdern mit mehreren Initiativen den
Ausbau unserer Innovationsfahigkeit, indem wir uns aktiv nach
auBen vernetzen. Eine Offnung erfolgt zum Beispiel durch die
Kooperation in Innovationsnetzwerken wie dem Fraunhofer-
Institut und der Beteiligung am insurHUB in Berlin oder an
regionalen Initiativen wie dem Digital Hub miinsterLAND, dem
Innovationsforum Minsterland oder dem BarCamp Kiel. Alle
MaBnahmen dienen dem Ziel, neue innovative Konzepte fur
Produkte, Betreuung, Services oder Schadenregulierung zu
entwickeln, die aus Sicht des Kunden optimale Lésungen in
einer sich schnell verandernden Welt sind.

Wie lassen sich Innovationen managen? Christian
Gottschalk: Das Innovationsmanagement istin der Unterneh-
mensstrategie verankert. Ich manage den Innovationspro-
zess, der der Identifikation und Umsetzung chancenorientier-
ter Themen dient. Unsere Innovationsentwicklung basiert auf
einem am Design Thinking orientierten Vorgehensmodell.
Unser 3E+E-Modell besteht im Wesentlichen aus den drei
Abschnitten Entdecken, Entwickeln, Evaluieren. Zundchst gilt
es die richtigen, ungeldsten Probleme durch Trend-, Wettbe-
werbsanalysen und durch die Einnahme der Kundenperspek-
tive zu entdecken. Wir generieren Problemhypothesen, um fur
diese gezielt erste Losungsideen entwickeln zu kénnen. Die
Ideen werden in Form von schnellen Prototypen veranschau-
licht, so dass wir friihzeitig Feedback einholen kénnen. In
Abhangigkeit der Riickmeldungen und auf Basis der Evaluie-
rung werden dann im ,Digital Komitee“ die groRen Investiti-
onsentscheidungen (+E) im ,,Pitch-Verfahren getroffen.

Welche Rolle hat der Innovationsmanager dabei?
Christian Gottschalk: Neben meiner gestalterischen Rolle
organisiere und koordiniere ich die unterschiedlichen MaR-
nahmen und Beteiligten rund um den Innovationsprozess. Die
Innovationsentwicklung lebt von Menschen, die Spal3 an Team-
arbeit haben und Zeit und Ideen mitbringen diese umzusetzen.
Die Bildung von interdisziplindren Teams fordert durch unter-
schiedliche Sichtweisen auf das zu 16sende Problem die not-
wendige Kreativitat. Die Innovatoren in Fachbereichen treiben
die Innovationsentwicklung tGberwiegend in Selbstorgani-
sation. Ich biete durch den Innovationsprozess einen Ent-
wicklungsrahmen und bin die Klammer einiger innovativer
Themen. Organisatorisch berichte ich direkt dem Chief Digital
Officer Dr. Thomas Niemdller.

DIGITALISIERUNG

Wie sieht es mit der Innovationsbereitschaft im Kon-
zern aus? Christian Gottschalk: Vor dem Hintergrund des
veranderten Marktumfelds, welches unter anderem auch durch
viele neue Start-ups und Angebote gepragt wird, ist es fur
etablierte Unternehmen wichtig, neue Wege zu probieren und
Bestehendes zu hinterfragen. Dieses Vorgehen ist allerdings
nicht gerade in der DNA von Versicherern angelegt, die ja eher
langfristiges Arbeiten gewohnt sind. Das Anspruchsniveau, die
Anforderungen und Wiinsche unserer Kunden andern sich
rasant. Erfahrung ist sicherlich wertvoll. Sie darf aber nicht
Neues verhindern und blockieren. Um Innovationen zu gene-
rierenist es wichtig, den Autopiloten im eigenen Kopf auch mal
abzuschalten und unsicheres Terrain zu betreten. Wir machen
in diesem Bereich gute Fortschritte.

Was konnte bereits umgesetzt werden, was ist als
ndchstes geplant? Christian Gottschalk: Wir wollen verstarkt
als innovatives Unternehmen wahrgenommen werden und
unsere Marktposition samt Markenwert festigen. Deshalb
haben wir unter anderem mehrere Innovationsevents, wie den
Miinsteraner Hackathon ,Let's hack®, das Airstream-Event mit
SAP oder die Meet-ups vom internen Innovationsnetzwerk
INNOproven unterstiitzt. In diesem Jahr werden wir einen zwei-
tdgigen Ideenwettbewerb durchfiihren und erwarten tiber die-
ses Format neue Impulse fiir unsere Innovationskultur und die
Herausforderungen von Morgen. In den Suchfeldern Immobilie
und Mobilitdt erarbeiten wir aktuell neue konzeptionelle
Ansdtze. Wir platzieren gerade Uiber gezielte Kampagnen eine
Idee im friihen Entwicklungsstadium, um zu validieren, ob eine
App-ldee von Kunden angenommen wird. Diese Art des Feld-
versuchs ist sicherlich Neuland. Wir wollen méglichst schnell
tiberpriifen, ob sich neue Konzepte tragen. Der richtige Um-
gang mit potenziellen Riickschldgen durch das Nutzerfeedback
und die Bereitschaft eines friihzeitigen Verwerfens von Ideen
sind Teil einer gelebten Innovationskultur.

Des Weiteren haben wir serviceorientierte Themen um-
gesetzt, wie zum Beispiel den Fahrverbotspriifer auf unseren
Webseiten, der verunsicherten Kunden Transparenz lber
Dieselfahrverbote gibt.

INTERVIEW Annette Backer FOTO Ulla Gottschalk
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Nachhaltig unterwegs

komitees statt. Das Gremium bildet einen Teil des 2018

verabschiedeten Nachhaltigkeitsprogramms und hat zum
Ziel, das Nachhaltigkeitsmanagement im Konzern voranzu-
treiben.

Um dieses Ziel zu erreichen, arbeiten Hauptabteilungs-
und Abteilungsleiter aus verschiedenen Organisationseinhei-
ten zusammen. Koordiniert wird das Ganze von Astrid Bayer,
seit Februar 2019 neue Nachhaltigkeitsbeauftragte des Kon-
zerns. Im Mittelpunkt des ersten Treffens stand die Frage: Was
bedeutet Nachhaltigkeit fiir die PNW? Welche Erwartungen
haben wir an uns selbst und welche werden an uns gestelit?

I m Marz fand die erste Sitzung des PNW-Nachhaltigkeits-

Zur Beantwortung wird eine umfangreiche Analyse durchge-
fuhrt, mit der wesentliche Nachhaltigkeitsthemen der PNW
identifiziert werden. Auf Grundlage der Ergebnisse wird das
Komitee die Ableitung einer umfassenden Nachhaltigkeitsstra-
tegie und die Benennung wesentlicher Nachhaltigkeitsziele
vornehmen.

Beim ersten Treffen dabei waren (v.1.): Matthias Jager,
Jorg Brokkotter, Christian Gottschalk, Jutta Geveler-Barroca,
Axel Breuer, Dr. Norbert Winkelkatter, Dr. Fabrice Gerdes, Mar-
kus Wiemann, Dr. Katrin Peitz, Frank Bistrick, Wilhelm Beck-
mann, Uwe Honschopp, Michael Hein, Astrid Bayer. (Auf dem
Bild fehlt: Stefan Ketelhut.) B - gs- FOTOS -xb/red-

~~~~~~~~~~~ » HOCHSTES ver.di-EHRENAMT AUF VERSICHERUNGSEBENE -

Zeichen der Wertschiatzung

roBe Auszeichnung fiir Kerstin David: Die stellvertre-

tende Vorsitzende des Gesamtbetriebsrat Konzern und

Betriebsratsvorsitzende des Gemeinschaftsbetriebsrates
am Standort Kiel ibernimmt in den kommenden vier Jahren den
ehrenamtlichen Vorsitz der Bundesfachgruppe Versicherungen
in der Dienstleistungsgewerkschaft ver.di. Damit folgt sie auf
Frank Weber von der Wiirttembergischen Versicherung in Karls-
ruhe, der aus personlichen Griinden nicht fir eine Wiederwahl
zur Verfiigung stand. Der Vorstand der Bundesfachgruppe wahl-
te Kerstin David auf seiner konstituierenden Sitzung in Berlin
am 26. Mdrz einstimmig an seine Spitze. Mit Kerstin David und

der hauptamtlich tatigen Bundesfachgruppenleiterin Martina
Grundler hat ver.di im Bereich Versicherungen damit erstmals
eine weibliche Doppelspitze. Der Bundesfachgruppenvorstand
leistet die spezifische gewerkschaftliche Grundlagenarbeit fiir
die ver.di Mitglieder in der Versicherungswirtschaft und wirkt
bei der Branchen-, Unternehmens-, Betriebs- und Tarifpolitik
mit. PNW-Vorstandsvorsitzender Dr. Wolfgang Breuer gratuliert
Kerstin David zur Wahl: ,Es ist auch fiir unseren Konzern ein Zei-
chen der Wertschatzung, dass Sie bei ver.di fortan eine so hoch-
rangige ehrenamtliche Funktion auf Bundesebene tibernehmen
werden. Dafiir wiinschen wir lhnen viel Erfolg.“ B -wi- FOTO privat
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Hier will ich arbeiten

form in ganz Europa. Insgesamt haben bereits iiber 3

Millionen Menschen mehr als 850.000 Unternehmen
bewertet. Seit kurzem gehort auch der Provinzial NordWest
Konzern dazu. Eine Gruppe Auszubildender aus dem zweiten
Lehrjahr hat das Projekt begleitet und die Kollegen mit allen
Mitteln aus der Kommunikations-Trickkiste auf das neue Ange-
bot aufmerksam gemacht.

Mit Messestdnden, Flyern und Plakaten haben die vier
Azubis Sarah Meschkat, Nadine Marker, Annica Scheper und
Pia Ermann ihre Kolleginnen und Kollegen dazu motiviertihren
Arbeitgeber zu bewerten. ,Wir haben nicht versucht gute
Bewertungen zu sammeln, sondern ehrliche*, erklart Pia Er-
mann. Denn Ziel des Auftritts bei Kununu ist es, Bewerbern ein
madglichst authentisches Bild vom Unternehmen zu zeigen.
Bewerten kénnen hier alle, die berufliche Erfahrungen mit dem
Konzern gemacht haben: Mitarbeiter, Auszubildende, Prakti-
kanten, Ehemalige und Bewerber. Nach Ende der Aktion sind
Uiber 290 Bewertungen auf dem offiziellen Profil zusammen-
gekommen. Damit ist zwar das Projekt offiziell zu Ende, Be-
wertungen sind aber weiterhin jederzeit moglich.

Mit einer Durchschnittsbewertung von 4,2 von 5 mog-
lichen Sternen ist der Provinzial NordWest Konzern als Arbeit-
geber besser gerankt als die Deutsche Telekom, die Allianz
Deutschland oder Google. Und nicht nur das: Ganze 93 Prozent
der Bewerter empfehlen die Provinzial NordWest als Arbeit-
geberweiter. In die Bewertung flieBen Kriterien aus 13 Katego-
rien ein. Dazu geh6ren auch Arbeitsatmosphére, Vorgesetzten-
verhalten, Kollegenzusammenhalt und Work-Life-Balance. In
jeder dieser Kategorien kann der Arbeitnehmer oder Bewerber

Kununu ist die groRte Arbeitgeber-Bewertungsplatt-

An den Messestdnden in Kiel und Minster haben die Auszubilden-
den (Annica Scheper (v.1.), Nadine Marker, Sarah Meschkat und Pia
Ermann) ihren Kolleginnen und Kollegen gezeigt, was es mit dem
Arbeitgeber-Bewertungsportal auf sich hat. In Kiel bekamen sie
dabei Untersttitzung von ihren Azubi-Kollegen vor Ort.

zwischen einem und funf Sternen vergeben und zu jedem
Punkt auch einen Kommentar hinterlassen und damit seine
Bewertung untermauern. Da an dieser Stelle alle Jobdetails
freiwillig angegeben werden kénnen und kein Name veréffent-
licht wird, bleibt die Bewertung anonym.

Die Personalabteilung hat die angehenden Kauffrauen
mit dem Projekt beauftragt. Die Plakate, die Flyer und die
Betreuung der Messestdnde haben die Azubis in Absprache
mit Kollegen aus Personal, Marketing und Unternehmenskom-
munikation eigenstandig konzeptioniert und anschlieBend
erfolgreich umgesetzt. Ausbildungsleiterin Christine Wallura
ist mit dem Ergebnis zufrieden: ,Klar - die Provinzial ist ein
toller Arbeitgeber. Dank der tollen Arbeit der Azubis und der
engagierten Bewertungen der Kolleginnen und Kollegen kdn-
nen sich nun auch alle AuRenstehenden davon Giberzeugen.“m

TEXT & FOTO Xenia Bondarzew
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VERANDERUNGEN - BERUFLICH WIE PRIVAT

nagement AO | ,Unsere Geschéftsstellen als zentrale

Ansprechpartner zu positionieren, und zwar unabhéngig
vom gewdhlten Kontaktkanal®, beschreibt Dr. Fabrice Gerdes
sein zentrales Ziel. ,,Egal, ob der Kunde den Kontakt per Chat,
WhatsApp, Video- oder Telekommunikation oder das persdnliche
Gesprdch wiinscht, ist die Agentur der erste Ansprechpartner.”

In Kiirze wird die aktuell entstehende Hauptabteilung ,Ver-
triebsmanagement AO* unter seiner Leitung ihre Arbeit auf-
nehmen. ,Die AusschlieBlichkeitsorganisation wird davon pro-
fitieren, dass wir all unser Tun auf ihre Bedurfnisse fokussieren.
Wirwerden den Geschéftsstellen alles aus einer Hand zur Verfu-
gung stellen, angefangen von Vertriebsstrategie und Konzept-

erstellung Giber Prozesse bis hin zu
Schulungen und so den dauerhaf-
ten Erfolg des Vertriebsweges
sicherstellen.”
Dr. Fabrice Gerdes weil,
wovon er spricht, liegen doch tiber
15 Jahre Berufserfahrung im Ver-
sicherungsvertrieb hinter ihm.
Schon wdhrend seiner Studienzeit
arbeitete er im Vertrieb der Ham-
burg-Mannheimer, war Agenturin-
haber, Assistent des Direktors des
Zielgruppenvertriebs und iber-
nahm anschlieBend die kommissa-
rische Leitung einer Regionaldirektion. 2010 wechselte erin die
Vertriebsentwicklung der ERGO Versicherungsgruppe, wo er
diverse Vertriebsprojekte mitgestaltete, unteranderem auchim
AusschlieBlichkeitsvertrieb.

Dr. Fabrice Gerdes kommt von der Unternehmensberatung
zeb RSA GmbH in Miinster, fiir die er seit 2013 als Beraterinsbe-
sondere zu allen Fragestellungen rund um den Vertrieb und den
Aufbau neuer Geschdftsmodelle tatig war. Darliber hinaus ist
der 37-jahrige Griinder und Geschéftsfiihrer des Onlinemaklers
»griin versichert GmbH*, der sich auf den Vertrieb nachhaltiger
Versicherungslosungen spezialisiert hat. B -roe- FOTO privat

D r. Fabrice Gerdes - Leiter Hauptabteilung Vertriebsma-

»Egal, ob der Kunde den Kontakt per Chat, WhatsApp,

Video- oder Telekommunikation oder das personliche Gesprach
wiinscht, ist die Agentur der erste Ansprechpartner.”

[Dr. Fabrice Gerdes]
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»Wir stellen uns konsequent

auf die Omnikanalstrategie der
Sparkassen ein und haben dabei
immer den Kunden im Blick.“

[Michael Schlieckmann]

ichael Schlieckmann - Lei-
ter Hauptabteilung Ver-
triebsmanagement Spar-

kassen | Wir wollen als Provinzial an

genau den Kontaktstellen in den

Sparkassensystemen stattfinden,

wo der Sparkassenkunde das erwartet. Um das zu errei-
chen, werden wir gemeinsam mit dem angestellten Au-
Rendienst und unseren Partnern in den Sparkassen auch
intensiv Uber bestehende und neuartige Vertriebsmo-
delle und -partnerschaften nachdenken®, stellt Michael
Schlieckmann, der ab Mai 2019 die neue Hauptabteilung
Vertriebsmanagement Sparkassen leiten wird, in Aussicht.

Uber allem stehe das Ziel, die Provinzial als Wunsch-
partner aller Sparkassen im Geschéftsgebiet fur alle Ver-
sicherungsthemen zu platzieren. ,,Das bedeutet, dass wir
uns konsequent auf die Omnikanalstrategie der Sparkas-
sen einstellen und dabei immer den Kunden im Blick
haben, der seine Entscheidungen heute anders fallt als
noch vor ein paar Jahren®, ergénzt er.

Michael Schlieckmann verfuigt tiber viele Jahre Erfah-
rung im Bankenvertrieb und kennt die Herausforderungen,
die insbesondere Versicherungsanbieter dort zu bewalti-
gen haben, sehr genau. Wahrend seiner Zeit als Referent
im Sparkassenverband Westfalen-Lippe war der 46-Jahrige
fur die Betreuung der Sparkassen mit verschiedenen Ver-
bundunternehmen und Gremien verantwortlich. Er entwi-
ckelte hier neue Zusammenarbeitsmodelle im Verbund,
gestaltete neue Marktbearbeitungsstrategien und verfiigt
Uber ein starkes Netzwerk innerhalb der Sparkassen-
Finanzgruppe.

Mit seinem Wechsel zur LBS Westdeutsche Landes-
bausparkasse lernte er die Sparkassenorganisation aus
der Perspektive eines Verbundunternehmens kennen. Er
hat in den vergangenen zwei Jahren parallel zur Leitung
des Vertriebsmanagements einen neuen Vertriebskanal
mit der Forum Direktfinanz GmbH fiir die Sparkassen-
Finanzgruppe NRW aufgebaut. B -roe- FOTO privat
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»GroBbritannien braucht
die EU und die EU GroR3-
britannien. Der Brexit

ist eine Katastrophe.“
[Vorstandsmitglied Matthew Wilby]

lickpunkt Brexit - Matthew Wilby beim NDR |

PNW-Vorstandsmitglied Matthew Wilby hatte auf

der Jahresauftakttagung in Lubeck bekanntgege-
ben, angesichts des sich anbahnenden Brexit-Chaos in
seiner alten Heimat GroBbritannien die deutsche Staats-
birgerschaft anzunehmen.

Daflir musste er sich auch nach 30 Jahrenin Deutsch-
land einem Einbiirgerungstest unterziehen. Er nutzte
einen Termin am 1. Mdrzin Heide, um noch rechtzeitig die
doppelte Staatsbiirgerschaft zu erlangen und den Status
als EU-Birger zu behalten. Das NDR Schleswig-Holstein
Magazin berichtete und interviewte Wilby. Die NDR 1
Welle Nord lud ihn zusammen mit weiteren Gdsten in die
Horfunksendung ,.Zur Sache* ein.

Matthew Wilby duBerte seine Einschatzungen und
Beweggriinde:,,GroRbritannien braucht die EU und die EU
Grof3britannien. Der Brexit ist eine Katastrophe. Ich hatte
urspriinglich damit gerechnet, dass man noch die Kurve
bekommt. Ich hoffe immer noch, dass es zu einem zweiten
Referendum kommt*“, sagte erin der Sendung. ,Alles, was
mir lieb und teuer ist, habe ich mir hier aufgebaut. Ich
habe nicht vor, wieder nach GroRbritannien zurtickzukeh-
ren. Auch deshalb will ich Sicherheit fiir meine eigene
Situation erlangen.” B -wi- FOTO -pat-

Matthew Wilby

war zu Gast
beim NDR,

eue Leitung bei OCC | Désirée Mettraux verstarkt

als neue Vorsitzende die Geschéftsfiihrung der

OCC Assekuradeur GmbH. Zusammen mit Carsten
Méoller, der als Geschéftsfiihrer die Bereiche Vertrieb und
Marketing verantwortet, wird sie OCCfiihren. Die Provinzial
NordWest hélt eine Mehrheitsbeteiligung an dem Spezial-
Versicherungsmakler, der sich aufinnovative Versicherun-
gen und Dienstleistungen fiir Oldtimer, hochwertige Lieb-
haberfahrzeuge und Premium Cars spezialisiert hat.

Die 39-jdhrige Versiche-
rungsexpertin kommt aktuell
von der Creadi AG, die sie 2016
mitgriindete und als CEO lei-
tetete. Das Basler Insurtech-
Startup ist eine Tochtergesell-
schaft des Lebensversicherers
Pax, der einen Schwerpunkt in
digitalen, auf den Kunden
fokussierten, Geschaftsmodel-
len hat. Mettraux hat in der
Versicherungsbranche ver-
schiedene Funktionen im In-
und Ausland ausgelibt. So war
sie zwischen 2007 und 2012 Leiterin der Abteilung Motor-
und Wasserfahrzeuge bei der Nationale Suisse in Basel.
2012 erfolgte der Wechsel zu OCC nach Lubeck, wo sie bis
2015 als Leiterin der Versicherungstechnik arbeitete. Auch
nach ihrem Wechsel zu Pax blieb sie OCC als externe Bera-
terin erhalten.
»Ich bin sehr froh, dass wir mit Désirée Mettraux eine

hochqualifizierte Kollegin mit hervorragenden Erfahrun-

rechts Moderator
Michael Fromter.
Der Auftritt von
Matthew Wilby
wurde mit einem
Musikwunsch
belohnt: ,Wish
You were here*
von Pink Floyd.

gen im Versicherungsgeschaft und im Digital Business
gewinnen konnten“, so Vorstandsmitglied Stefan Richter.m
-se- FOTO privat

»Wir sind liberzeugt, dass Désirée Mettraux
bei 0CC zusammen mit ihren Kollegen neue
Wege und Wachstumschancen eréffnen wird.“
[Vorstandsmitglied Stefan Richter]
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Herzstilick

TEXTE Lena Lutterbeck FOTOS Xenia Bondarzew und Provinzialer in Westfalen-Lippe helfen e.V.

Der Verein ,,Provinzialer in Westfalen-Lippe helfen e.V.“ ist ein wahres
Herzstiick der Westfalischen Provinzial geworden. Mit dem klaren Ziel vor
Augen, soziale Organisationen und Projekte in Westfalen-Lippe zu férdern,
schafft er es, Jahr fiir Jahr hohe Spenden fiir den guten Zweck zu sammeln.

vinzialer ]
in Westfalen-Lippe
helfen e.V.
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JEDE HILFE ZAHLT

Werden auch Sie Mitglied von ,,Provinzialer in Westfalen-
Lippe helfen e.V.“! Der Verein freut sich tber alle aktiven
und ehemaligen Mitarbeiter der Westfalischen Provinzial
und der Geschéftsstellen, die mit ihrer Spende helfen
wollen. Sie entscheiden selbst, mit welchem Beitrag

sie sich engagieren wollen. Der Mindestbeitrag betrégt

1 Euro pro Monat, auch einmalige Spenden sind méglich.

» Bei Interesse melden Sie sich bei:
Michael ERer
Telefon: 0251/219-2031
E-Mail: michael.esser@provinzial.de

» Einzelspenden nimmt der Verein unter
folgender Bankverbindung entgegen:
Mitglieds- und Spendenkonto
Spendeniibergaben, Spendeneinnahmen in einer IBAN DE 85 4005 0150 0034 4014 22
5 9 Gesamthdhe von rund 182.000 Euro und fast 700
Mitglieder — kurzgefasst ist das die Jahresbilanz
des Vereins ,Provinzialerin Westfalen-Lippe helfen“. Unter den

Spendenempfdngern des vergangenen Jahres befinden sich
zwolf Tafeln, zahlreiche ehrenamtliche Organisationen, Hos-
pizeinrichtungen, Projekte fiir Wohnungslose sowie viele wei-
tere soziale und gemeinniitzige Initiativen. ,Im Namen aller
Empfanger danken wir jedem einzelnen, der mit seiner Spende
zu diesem erfreulichen Ergebnis beigetragen hat. Das Gleiche
gilt fiir den Vorstand, der samtliche Beitrdge und Spenden-
sammlungen verdoppelt hat“, so Michael ERer, Vorstandsmit-
glied des Vereins.

Seit der Griindung im Dezember 2014 zahlt der Verein
185 getatigte Einzelspenden. Insgesamt wurden schon tber
eine halbe Million Euro an soziale Initiativen libergeben. So
kommen die Spenden zustande: Bei den Mitgliedern handelt
es sich um Mitarbeiter, Agenturleiter sowie Ehemalige der

Westfdlischen Provinzial. Sie spenden jeden Monat einen
selbst festgelegten Betrag von ihrem Gehalt, der anschlieRend
vom Unternehmen verdoppelt wird. Dem Verein liegt es am
Herzen, Menschen in Not zu helfen. Als lokales Traditions-
Unternehmen fiihlt sich die Provinzial dem Gemeinwohl in sei-
ner Region verpflichtet.

,Wir sind stolz auf die hohe Anzahl der Mitglieder und
hoffen, dass unser Verein weiterhin so wéachst wie bisher. So-
ziales Engagement gehért fiir uns als Beschaftigte bzw. Ver-
mittler der Westfédlischen Provinzial zum Selbstverstandnis.
Wir freuen uns auf weitere so schone Aktionen, um die Men-
schen in unserer Region zu unterstiitzen und nehmen auch
gerne Vorschldge entgegen, wo wir noch als Provinzialer helfen
kdénnen“, freut sich Michael ERer auf die kommenden Jahre. m

BEGEGNEN | Die Initiative , Gelsenkirchen packt an - Warm durch die Nacht* ist ein Projekt fiir Wohnungslose und andere Hilfs-
bedurftige. Enrenamtliche Helfer gehen mit Bollerwagen durch die Stadt und verteilen warme Mahlzeiten, Getranke und Decken.
Die aktive Hilfe steht im Fokus, doch der Austausch mit den Menschen ist den Helfern genauso wichtig. Der Verein ,,Provinzialer in
Westfalen-Lippe helfen“ hat die Initiative mit 5.000 Euro unterstitzt. Die Agenturleiter Roland Thamm (li.), Kai-Uwe Komor (3.v.1i.),
Wolfgang Offergeld (2.v.re.) und Andreas Krdger (re.) tiberreichten den Scheck an Bianca Wollbrink und Petra Bec. (Foto o.).

HELFEN | Mit einer Spende in H6he von 3.000 Euro hat der Verein die Aktion ,Sanitdter vor Ort“ in Recke unterstiitzt. Die
Spende wurde in die Anschaffung eines Defibrillators investiert. Zwo1f ehrenamtliche Helfer wurden umfassend geschult
und kdnnen im Notfall Hilfe leisten. Die Geschéftsstellenleiter David (v.1.) und Andreas Sandmann sowie Vereinsvorsitzender
Harald Schiitz haben die Spende vor Ort ibergeben (Foto Mitte re.).

SCHENKEN | Um Kindern und Jugendlichen aus den LWL-Einrichtungen zu Weihnachten eine besondere Freude zu
machen, wurden im Dezember 12.000 Euro Spenden gesammelt. Auch Vorstandsmitglied Frank Neuroth half hierbei
tatkraftig mit (Foto Mitte Ii.).

ERLEBEN | Mit den Mitarbeiter-Spenden und einer Aufstockung durch den Verein kamen insgesamt 19.000 Euro
zusammen. Von den Spenden werden rund 450 Kindern und Jugendlichen aus LWL-Jugendhilfe Einrichtungen in Marl,
Tecklenburg und Hamm besondere Freizeiterlebnisse ermdéglicht. Matthias Lob, LWL-Direktor (4.v.1.) und Birgit Westers,
LWL-Jugenddezernentin (4.v.r.) nahmen die Spenden dankend entgegen (Foto u.).
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Scheckiibergabe durch Kerstin David an der Wirkungsstatte der Kieler Bahnhofsmission.
Uber das Ergebnis freuten sich Andreas Hainke (li.), Gert Rathje und Karin Sacré (re.).

Wertvolle Unterstiitzung

lles kommt durch die Tiir, was das Leben an Uber-

raschungen bereithdlt”, umschreibt Gert Rathje den

Alltag. ,Immer mehr psychisch belastete Menschen,
immer mehr junge Menschen in Not.“ Der langjdhrige Leiter
der Bahnhofsmissionen in der Diakonie Altholstein sprach mit
dem nordwester gern liber die Bandbreite der am Kieler Haupt-
bahnhof geleisteten Hilfe.

Aus einem sehr positiven Anlass: Die Betriebsratsvor-
sitzende der Provinzial Nord, Kerstin David, konnte Anfang
Februar weitere 1.521 Euro an das Team von Gert Rathje Uber-
geben. Geld, das Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der Provin-
zial bereits zum 25. Mal auf Initiative des Betriebsrates an den
Adventssonnabenden bei der traditionellen Parkplatzaktion
gesammelt hatten. Autofahrern gegen einen Spenden-Obolus
von mindestens drei Euro fir den guten Zweck Einlass zum
Unternehmens-Parkplatz zu gewdhren, darum ging es erneut.

Zum Jubilaum machten sie auf die Parkplatzaktion aufmerksam (v.1.n.r.):
Alexandra Schneider (Bahnhofsmission), Kerstin David, Ute Timmermann,
Leben pAV-Vertragsservice, seit 25 Jahren dabei, Gert Rathje, Heinrich
Deicke, Jurgen Leisner (alle Bahnhofsmission).

Einmal mehr bei Wind und Wetter in Schichten von 9 bis
15 Uhr. ,Die Kolleginnen und Kollegen, die sich erneutin ihrer
Freizeit freiwillig in den Dienst der guten Sache gestellt haben,
haben ein herzliches Dankeschon verdient, betont Kerstin
David. ,Das ist nicht selbstversténdlich“, lobt auch Gert Rathje
im Gesprach. Mit Tee und SuRigkeiten und tatkraftiger Unter-
stitzung an den Aktionstagen bedanken sich die Mitarbeiter
der Bahnhofsmission Jahrfiir Jahr fiir die Nachbarschaftshilfe.

i Das stolze Ergebnis in einem Vierteljahrhundert: Mehr :
i als 40.000 Euro. Grund genug fiir die Kieler Nachrichten
und andere Medien, zum Jubildum iiber dieses nachhal-
tige Engagement zu berichten. :

»Fur viele Menschen sind wir Anlaufpunkt und geben
ihnen so eine Struktur fur ihren Tag*“, weill Karin Sacré. Die
Rentnerin ist seit elf Jahren ehrenamtlich dabei — wie auch
junge Leute, die sich neben ihrem Studium bei der Bahnhofs-
mission sozial engagieren. Durch regelmédRige Schulungen
werden sie fit gemacht fur diese Tatigkeit. Umgang mit Sucht-
kranken, Deeskalationstraining, Umgang mit belastenden
Situationen — all dies zahlt zu den Inhalten. Zu erkennen, was
zu tun ist und wo man vielleicht auch einmal nein sagen und
andere Institutionen hinzuziehen muss. Die Klassiker — etwa
Begleitungen von Kindern, die allein reisen —gehéren im Ubri-
gen nach wie vor zum Repertoire wie auch die Unterstitzung
von Menschen, die nicht mehr so mobil sind wie etwa Rollifah-
rer oder es besonders schwer haben — wie demenzkranke Rei-
sende. Trager der Kieler Bahnhofsmission sind die Diakonie
Altholstein und der Ortscaritasverband Kiel. Sie helfen kosten-
los, sind deshalb auf Spenden angewiesen und freuen sich
tber Nachwuchs an Ehrenamtlern.

TEXT Heiko Wischer FOTOS Pat Scheidemann
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230 Kolleginnen und Kollegen beteiligten sich konzernweit an der Typisierungsaktion — wie hierin
Kiel. In der Vergangenheit hatten sich manche Provinzialer bereits bei anderen externen Terminen
registrieren lassen, die ebenfalls von ,,Provinzialer helfen“ und dem Unternehmen unterstitzt wurden.

weeeeteeetettettttteittctectttetesteretsorsctostetestesstserssrestestetene . DKMS-TYPISIERUNGSAKTION «eeeerererereenieniinitinitiiiititcntentesntesncennee

Kollegiale Hilfe

iir viele Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter war es an

allen Konzernstandorten keine Frage: Wenn ein Kollege

in Not ist, dann muss man einfach aktiv werden. So
geschehen im vergangenen Dezember. Nachdem aus der
Abteilung IT Data Services in Kiel die Frage an das Unterneh-
men und die Vereine ,,Provinzialer helfen* gerichtet worden
war, ob man fiir einen an Blutkrebs erkrankten Kollegen nicht
etwas tun kénne, wurden an einem Tag kurz vor Weihnachten
alle Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter zwischen 18 und 55 Jah-
ren gebeten, sich an einer Typisierungsaktion der Deutschen
Knochenmarkspenderdatei DKMS zu beteiligen.

Die Faden liefen bei Thomas Burgmaier, Gesundheitsma-
nagerim PNW-Konzern, zusammen, die Vorstande der Vereine
»Provinzialer helfen“ in West und Nord gaben griines Licht fiir
am Ende 250 Typisierungen an allen Standorten und Uberall
halfen Kollegen, die Termine durchzufiihren. Die Kosten fur
jede einzelne Registrierung beliefen sich auf 35 Euro. Durch
PiP-Nachrichten und Plakate an allen Standorten sensibilisiert,
folgten viele Provinzialer den Aufrufen — und erschienen zu
den vormittdglichen Terminen in Miinster, Kiel und Hamburg.
»Auch wenn es natirlich eher unwahrscheinlich war, einen
Spender aus den eigenen Reihen zu finden, so ist es doch ein
schones Zeichen der Solidaritdt, dass sich so viele Kolleginnen
und Kollegen dazu bereit erklart haben®, freute sich Thomas
Burgmaier tUber die groBe Resonanz. Und auch dariber, dass
das Kontingent rasch ausgeschopft wurde. Kurzfristig wurde
deshalb entschieden, die Kosten fiir 40 zusatzliche Typisierun-
gen zu Ubernehmen.

Fur Heiko Heitmann, Vorsitzender des Vereins Provinzia-
ler helfenim Norden, war eines besonders bemerkenswert: , Ich
habe die Atmosphére im ,Spendenraum‘ als ganz toll empfun-
den. Alle waren sensibel darum bemiiht, den Ablauf penibel
einzuhalten. Nicht selten war ein Blick auf die Uhr oder das

Handy zu sehen, damit die vorgesehene Zeit des Abstrichs ein-
gehalten werden konnte.“ Jede einzelne Registrierung sei eine
Chance, ein Leben zu retten.

Josef Widura kampft seit einem Jahr gegen den Blut-
krebs. Mittlerweile konnte er eine Stammzellen-Spende erhal-
ten und hofft nun darauf, dass sich sein Gesundheitszustand
stabilisiert. ,,Dafiir driicken wir fest die Daumen*, sagt Thomas
Burgmaier — sicher im Namen aller Provinzialer.

Fur den Verein ,Provinzialer helfen* im Norden war das
Jahr 2018 im Ubrigen ein Rekordjahr. 64.000 Euro — inklusive
des doppelten Euro durch den Vorstand - konnten fiir soziale
Zwecke zur Verfugung gestellt werden. Ein weiteres Beispiel
unter vielen: Die Unterstiitzung des Férderveins krebskranke
Kinder e.V in Kiel. Der Tipp dafiir kam aus der Agentur von
Sonke Jacobsen in Kronshagen. B TEXT Heiko Wischer FOTOS -wi/pat -

Heiko Heitmann, Vorsitzender des Vereins ,,Provinzialer helfen“, und Melina
Bock, Mitarbeiterin in der Provinzial Agentur Kronshagen, iibergaben eine
Spende in Hohe von 2.000 Euro an die Schatzmeisterin des Forderkreises

fur krebskranke Kinder und Jugendliche e.V. in Kiel, Meike Ehrlich (re.).
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Digi BUZ:
Einfach!

Besser!
Sicher!

JUNGE ZIELGRUPPE IM BLICK

Ende Mai wird es soweit sein:
Dann beginnt fiir die Provinzial
NordWest Lebensversicherung
eine neue Ara. Mit Blick auf
eine junge Zielgruppe im

Alter von 18 bis 30 Jahren

wird zu diesem Zeitpunkt

eine digital abschlie3bare
Berufsunfahigkeitsversiche-
rung auf den Markt gebracht.
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Projektleiter fur

die Digitale BUZ:

Kai Schmidt-Buchholz
und Felix Frank.

itdieser Innovation ist die Provinzial NordWest Lebens-
M versicherung Vorreiter im Versicherungsmarkt und

bringt ein auBerordentlich konkurrenzfahiges Produkt
mit einem vollkommen neuen, digitalen Prozess auf den Markt.
Projektleiter Kai Schmidt-Buchholz, Abteilungsleiter Leben
Produktmanagement, beleuchtet die Ausgangslage: ,,Die Kun-
denbedirfnisse der jungen Leute haben sich griindlich veran-
dert. Sie sind duBerst online-affin und absolut bereit, auf digi-
talem Weg Versicherungen abzuschlieBen.” Im Markt tummeln
sich zudem immer mehr Anbieter, die volldigitale Produkte und
Prozesse an den Start bringen. ,Dieses Segment miissen und
wollen wir bespielen®, sagt Schmidt-Buchholz, ,,ohne dass wir
unser bewdhrtes Geschaftsmodell verlassen.*

Die Arbeitskraft abzusichern ist fiir die junge Generation
existenziell. SchlieRlich tut sich gerade fiir diese Kundengruppe
eine groBe Versorgungsliicke in der gesetzlichen Rentenver-
sicherung auf. Produktgrundlage bildet das konventionelle
BU-Starter Plus Produkt fuir junge Leute, das bestens im Markt
etabliert ist und auch bei Verbraucherschiitzern einen hervor-
ragenden Ruf genieBt. Es basiert auf dem Tarif ,Top-BUZ", der
in einer Untersuchung der Zeitschrift Finanztest im September
2018 den zweiten Platz belegt hatte.

Viele junge Kollegen beteiligt | Der Entwicklungsprozess
der digitalen BUZ war bereits vor der eigentlichen Projektum-
setzung im Rahmen einer Vorstudie breit angelegt: Standort-
Ubergreifend arbeiteten mehr als 50 Kolleginnen und Kollegen,
zumeist im Zielgruppenalter, in mehreren Workshops an den
Anforderungen fiir die digitale BUZ. ,Im Mittelpunkt stand
immer die Frage: Was ist wichtig fiir die jungen Kunden und was
folgt daraus fur die digitale Antragsstrecke?*, berichtet Felix
Frank, technischer Projektleiter IT/ITK Koordination Leben.

Zusatzlich zu der Arbeit in den Workshops wurden online-
Befragungen sowie StraBeninterviews durchgefiihrt, um auch
»auBerhalb der Provinzial-Welt“ eine Einschdtzung dazu zu er-
halten, was junge Kunden wiinschen. ,,Nur finf Klicks bis zum
Angebot, lautet dabei die Devise“ sagt Felix Frank. Gibt es bei
einer Frage bei der Gesundheitspriifung nicht automatisch gri-
nes Licht, erhdlt der Kunde vom Vermittler vor Ort Hilfestellung.

Fur die AusschlieBlichkeitsorganisation, vor allem aber fir
die Sparkassen ist die digitale BUZ ein zukunftsfahiges Produkt
zur Neukundengewinnung. Die digitale BUZ soll fur die Ziel-
gruppe durch Suchmaschinen und auf den Provinzial-Home-
pages gut zu finden sein. Junge Kunden der Sparkassen kon-
nen durch ausgewdhlte Mailings auf das Thema aufmerksam
gemacht werden und so direkt auf die Landingpages und
Abschlussstrecken gelangen. m

TEXT Heiko Wischer FOTO Kristin Sallmann

PRODUKTWELT

SCHADENSSTEUERER
DES JAHRES

Der Bundesverband der Partnerwerkstdtten
(BVdP) zeichnete die Westfdlische Provin-
zial Versicherung als Schadenssteuerer des
Jahres 2019 aus.

Der BVdP e.V. ist die Interessenvertre-
tung der in der Schadenssteuerung tatigen
Werkstatten. Basis fir die Auszeichnung ist
das Ergebnis der BVdP-Stimmungs- und Kon-
junkturabfrage, an derfiihrende Partnerwerk-
statten in Deutschland teilnahmen. Im Rah-
men der Umfrage wurden die Mitglieds-
betriebe des Bundesverbandes nach deren
Zufriedenheit in den Kategorien Umsatz-
entwicklung, Prozesse, Konditionen und der
Gesamtzufriedenheit befragt. Die Umfrage
ist qualitatsgesichert, jeder Betrieb kann nur
einmal teilnehmen. In allen Bereichen
erreichte die Westfalische Provinzial hervor-
ragende Ergebnisse und belegt somit ins-
gesamt den ersten Platz in der Wertung.

»Fur uns als Serviceversicherer ist ein
professionelles Schadenmanagement von
zentraler Bedeutung. Besonders wichtig ist
uns in diesem Zusammenhang die faire und
vertrauensvolle Zusammenarbeit mit unse-
ren Partnerwerkstatten, so Stefan Richter,
stellvertretender Vorstandsvorsitzender der
Westfdlischen Provinzial sowie Komposit-
Vorstand beim Mutterkonzern Provinzial
NordWest. Karl Pfeifer, Hauptabteilungsleiter
Schaden Spezial bei der Provinzial, ergédnzt:
»Fur uns ist es besonders wichtig, dass die
Kundenin den Fachbetrieben gut aufgenom-
men und bedient werden. Die Zufriedenheit
unserer Partner strahlt automatisch auch auf
unsere Kunden ab. Insofern freut uns die Aus-
zeichnung ganz besonders.” B -th-
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EXKLUSIVE
PROVINZIAL
LEISTUNGEN
ALS BAUSTEINE
WAHLBAR

» Kinder
Krankheitsschutz
Das Besondere:
Erleiden Kinder
schwerste Krankhei-
ten und Krankheits-
folgen wie der Verlust
des Hor-, Seh- oder
Sprechvermégens,
Pflegebediirftigkeit,
Krebserkrankungen
oder Transplanta-
tionen, dann federn
Sofortleistungen
bis zu 100.000 EUR
finanzielle Kosten ab.

» Invaliditdt Plus
Nur bei der Provin-
zial: Bereits ab einem
Invaliditdtsgrad von
50 Prozent (statt
100 Prozent) wird
die Vollinvaliditats-
summe mit einer
Progression von 600
Prozent ausgezahlt.

» Rente Plus
Bessere Leistungen
beim Invaliditdtsgrad
und Héhe der Rente:
Bereits ab einem
Invaliditdtsgrad von
35 Prozent wird die
Halfte der vereinbar-
ten Rente ausgezahit.
Zudem erhoht sich
die Rente bei
Pflegebediirftigkeit.

Assistance
Paket

UNFALLSCHUTZ
Leistungsbausteine
Grundschutz

Frischer Schwung
fiir den Fall der Félle

DIE NEUE AUSGEZEICHNETE UNFALLVERSICHERUNG

Flexible Bausteine ersetzen kompakte Varianten,
Individualisierungsmdoglichkeiten machen bisherige
Spezialprodukte tiberfliissig. In génzlich neuer Struktur
prasentiert sich das neue Unfallprodukt der Provinzial
NordWest ab dem 20. Mai. Mit zahlreichen neuen und
verbesserten Leistungen kann die Provinzial damit jedwe-
den Absicherungswunsch ihrer Kunden beriicksichtigen —
vom kleinen Geldbeutel bis zum Premiumbereich.



as Tolle an unserer neuen Unfallversicherung ist, dass

es alle Leistungen unserer bisherigen Produkte in sich

vereint und jeder die fiir ihn relevanten Leistungen frei
wdhlen kann“, sagt Produktentwickler J6rg Pralle. ,Sie besteht
aus frei wahlbaren Modulen plus zwei zuséatzlichen Paketleis-
tungen.” In umfassender Marktforschung und Befragungen
von Vertriebspartnern wurde analysiert, was sich Kunden von
ihrerVersicherung wiinschen und was Wettbewerber anbieten.
»Auf Basis der Ergebnisse aus zahlreichen Workshops und
Arbeitskreisen zusammen mit unseren Vertriebspartnern
haben wir schlie8lich ein Produkt konzipiert, das nach dem
Baukastenprinzip funktioniert®, erldutert Pralle. ,Mit der neuen
variablen und leistungsstarken Unfallversicherung stoRt die
Provinzial in die Spitzengruppe des Marktes vor.“ Auch Franke
und Bornberg haben sie bereits als ,hervorragend” (FFF) aus-
gezeichnet.

Grundschutz: mehr und besser|Der Grundschutz um-
fasst — vielfach verbessert — Leistungen wie Schmerzensgeld
(ehemals Frakturleistung), Kosten fiir kosmetische Operatio-
nen, Bergungskosten, Rehamanagement und Familienvor-
sorge. Zu den wichtigsten Verbesserungen gehoren jetzt etwa
mitversicherte Leistungen bei Infektionen durch Schutzimp-
fungen, bei Unféllen durch Bewusstseinsstérungen infolge von
verordneten Medikamenten sowie bei Knochenbriichen und
Sehnenrissen ohne duBere Einwirkung durch das Tragen
schwerer Gegenstdnde.

Unfallschutz komplett: exklusiv und innovativ | Neben
den notwendigen Hauptleistungen Invaliditatskapital und dem
Grundschutz runden verschiedene Leistungsbausteine den
Unfallschutz ab. Je nach individuellen Bediirfnissen kénnen
einzelne Leistungen wie etwa Krankenhaustagegeld, Sofort-
und Todesfallleistungen sowie die Hohe der jeweiligen Versi-
cherungssumme gewahlt werden.

Mit den ganzlich neuen Bausteinen ,Unfallrente Plus®,
JInvaliditat Plus“ und , Kinder Krankheitsschutz* (siehe Kasten)
betritt die PNW auRerdem exklusives Terrain. ,Diese Leistun-
gen sind echte Alleinstellungsmerkmale. Insbesondere mit
unserem Kinder Krankheitsschutz bieten wir eine echte Inno-
vation®, erldutert Pralle. Wie bei den Einzel- und Familienversi-
cherungen gelten die verbesserten Bedingungen auch fiir die
Gruppen- und die Vereinsunfallversicherung sowie die Blindel-
produkte der Sparkassen.

»Plus Paket" und Assistance-Leistungen | Wer sich dar-
tiber hinaus ein hdheres Schmerzensgeld bei Armbriichen
wiinscht, eine zuséatzliche Kostenlibernahme bei medizinisch
notwendigen Reha-MaRnahmen oder eine psychologische
Erstbetreuung wichtig findet, der kann sich dies mit dem Bau-
stein ,,Plus Paket"“ erfiillen.

PRODUKTWELT

Das Team aus Produktentwicklung, Marktmanagement
und fachlicher Projektleitung (PL): Martin Havers (v.1.),
Jorg Pralle, PL Mechtild Pohlkemper, Roger Bredenbeck,
Bernd Greve und Hasa Korkutovic.

Das neue Assistance Paket ,,Haushaltshilfeleistung nach
Unfall“ kann nun jeder abschlieRen. Zusétzlich zu Leistungen
wie Haushaltshilfe, Einkaufsservice und Winterdienst, die bis-
lang nur die Generation 50+ abschlieRen konnte, enthdlt es
auch eine ambulante Kurzzeitpflege, Kinderbetreuung samt
Fahrdiensten sowie Gartenpflege. ,Wir haben einfach festge-
stellt, dass sich die Lebenssituationen und Wiinsche der Men-
schen in den letzten Jahren geédndert haben®, sagt Pralle. In-
sofern sei ein flexibles Produkt, das sich jeder nach seiner
jeweiligen Lebensphase zusammenstellen kénne, ein richtiger
und wichtiger Schritt.

Technische Umsetzung und Einfiihrung | Mit dem neuen
Produkt wird ab dem 20. Mai auch die gesamte Unfallversi-
cherung in neue IT-Systeme tberfiihrt und damit ein weiterer
Meilenstein der IT-Strategie aus NW2018 umgesetzt: Neben
der Bearbeitung tber das konzernweit einheitliche Bestands-
system Vivako wird es fiir die Vertriebspartner jetzt auch fir die
Gruppenunfallversicherung den AulRendiensttarifrechner TWC
geben. Schulungsveranstaltungen fiir den Innendienst und
die Vertriebspartner starten Anfang Mai. Alle Kolleginnen und
Kollegen im Innendienst kdnnen sich in den Beratungszentren
tiber das neue Produkt informieren. ,Eine Unfallversicherung
kann im entscheidenden Moment auch Existenzen absichern®,
sagt Roger Bredenbeck aus dem Marktmanagement. ,,Deswe-
genist es uns naturlich sehr wichtig, dass wir unseren Kollegin-
nen und Kollegen im Vertrieb die Neuerungen und exklusiven
Leistungen der Provinzial verantwortungsvoll vermitteln.“ m

TEXT Merle Zeigerer FOTOS Xenia Bondarzew/Merle Zeigerer
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#Hybride Kunden gewinnen

ie sind das Gesicht der Provinzial vor Ort. Gemeinsam

haben wir im letzten Jahr Treffer fiir Treffer verwan-

delt. Lassen Sie uns das auch 2019 mit vollem Einsatz
tun®, adressierte Vorstandsvorsitzender Dr. Wolfgang
Breuer an die Agenturleiterinnen und -leiter in Miinster
und Liibeck.

Der Konzernchef zog eine erste Bilanz des vergangenen
Geschaftsjahres, verbunden mit einem herzlichen Dank an die
Vertriebspartner: ,Wir sind erfreulich tiber Markt gewachsen
und haben mit tollen Produkten ein sehr gutes Neugeschéft
in der Lebensversicherung erzielt.“ Mit Abschluss des Strate-
gieprogramms NordWest 2018 habe man konzernintern die
Kapazitaten gebundelt. ,Wir konnen, auch bilanziell, einen
Megasturm wie Friederike abfedern und 16sen unsere Kun-
denversprechen ein.“ Matthew Wilby, Vorstand Kunden- und
Vertriebsservice blickte auf die Ergebnisse in den einzelnen
Sparten, die Wachstumsentwicklung der Agenturen und die
anstehenden Produkteinfiihrungen. Er bedankte sich bei den
Agenturinhaberinnen und -inhabern fiir die guten Vertriebs-
leistungen und die Unterstiitzung in der Schadenregulierung
in einem insbesondere wegen , Friederike“ auBergewdhnlichen
Schadenjahr.

Mit Blick auf die aktuelle Kundenentwicklung betonte
Dr. Breuer, dass die Generation ,,Babyboomer“ umfassend
bei der Provinzial vertreten sei, anders sahe es allerdings
bei deren Kindern aus. Aktuelle Studien zeigten, dass die
Provinzial NordWest in der Offlinewelt besser als der Wettbe-
werb sei. Dies miisse auch in der hybriden Welt gelingen. ,Wir
beherrschen die digitale Transformation.“ Verstarkt miissten
auch hybride Kunden zur Provinzial finden. Dafiir reiche nicht
mehr nur der Weg in die Agentur aus. ,Auch digitale Kunden
mussen uns finden.“ Soziale Medien wie Facebook fungierten
dabei nicht als Vertriebstreiber, sondern béten vor allem eine
optimale Plattform zur Vernetzung in den Markt und mit den
Kunden.

Der Konzernchef kiindigte ein neues strategisches
Grof3-Programm zur Kundenbegeisterung an. (Seite 8 ff.) Ziel
sei ein 360-Grad-Blick auf den Kunden. ,Wir werden alle Pro-
zesse aus der Kundenperspektive heraus tiberpriifen. Haben
wir wirklich die Blickrichtung unserer Kunden oder méchten
wir ihnen etwas vorschreiben? Unsere Kunden mussen spii-
ren, dass es uns freut, fiir sie da zu sein. Wir sind der gute
Nachbar und leben einen modernen Heimatbegriff. Heimat
ist da, wo wir uns sozial verbunden fiihlen.“ ¥
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,Wir sind die Einzigen, bei denen das Geld
O 1 niemals alle wird“, brachte Stefan Ketelhut,

Hauptabteilungsleiter Leben Produktmanage-
ment das Alleinstellungsmerkmal der Lebensversicherung,
konkret einer privaten Rentenversicherung, auf den Punkt.
Nur mit einer privaten Rentenversicherung sei eine lebenslan-
ge Rente mdglich. Die Provinzial NordWest Lebensversiche-
rung gebe mit modernen und flexiblen Produkten eine tiber-
zeugende Antwort auf das Thema ,Entsparen®, das in allen
anderen Anlageformen zum Problem werden kénne. Er appel-
lierte, die Vertriebschancen auch im Bereich der betrieblichen
Altersvorsorge aktiv zu nutzen. In Libeck gab Tim Karge, Lei-
ter BD SH Nord, einen informativen Uberblick iiber Neuent-
wicklungen wie die digitale und modulare BUZ und stellte die
vielfdltigen unterstiitzenden VertriebsmaRBnahmen vor. B

Durch das Programm fuihrten in Miinster Ver-
O 2 triebsdirektor Peter Bérsch und in Libeck

Vertriebsdirektor Matthias Koch gemeinsam
mit dem Landesdirektor fiir Mecklenburg-Vorpommern
Thomas Kiihl. Sie blickten zuriick auf die Vertriebsergebnisse
des vergangenen Jahres und dankten den Agenturleitern fir
die gute Zusammenarbeit in den neuen VD/LD-Fiihrungs-
strukturen. Borsch appellierte, die digitalen Tools aktivin den
Agenturalltag einzubinden und fiir ein modernes Kundenma-
nagement zu nutzen. ,Sie werden Uber die digitalen Schritte
Ihrer Kunden informiert. Mit Inrem AuBendienst Cockpit kdn-
nen Sie die Performance lhrer eigenen Homepage uberpri-
fen.“ Er kiindigte an, dass den Agenturen kontinuierlich wei-
tere Tools etwa im Bereich Leadmanagement zur Verfiigung
gestellt wiirden. Im Sommer startet zudem der Rollout einer
neuen Hardware in den Agenturen. B

e cereccercterscenrcnns ‘ GESCHICKT ABSICHERN :-coeceeeereeeennnens

Die ersten Module der neuen Beratungsphiloso-
O 3 phie, die in enger Zusammenarbeit mit den Ver-

triebspartnern entwickelt wurde, sind bereits im
Einsatz. Projektleiter Bjorn Kriiger und Andreas Ritter (LBD
Steinfurt) und in Nord zuséatzlich Stefan Klahn (LBD SH West)
stellten die geplanten digitalen Weiterentwicklungen fiir 2019
vor. So wird die Beratungsstrecke ,Einkommen sichern* ab
Ende Mai auch in digitaler Form zur Verfiigung stehen. ,Wir
wollen lhren Beratungsalltag erleichtern. Mit dem Schutzen-
gelkompass kdnnen Sie mit minimalem Zeitaufwand und sehr
intuitiv handhabbar tiberpriifen, wie gut Ihr Gesprachspartner
abgesichertist. Im Anschluss erhélt der Kunde einen detaillier-
ten Uberblick iiber seinen individuellen Absicherungsstand in
einzelnen Bereichen mit konkreten Vorschlagen fiir weitere
Optimierungen.“ m

Uber drei Jahre in Folge fairster Firmenkunden-
O 4 versicherer mit der Note ,Sehr gut“ — eine tolle

Basis, um bei den Kunden in der Gewerbever-
sicherung zu punkten. Christian Buschkotte, Hauptabtei-
lungsleiter Geschiftsfeld Gewerbe, prasentierte die attrak-
tiven Rahmenbedingungen fiir das laufende Vertriebsjahr; in
Lubeck war Nils Voges (BD HH SH Siid) mit dabei. Buschkotte
erlduterte, dass mit dem Beratungsansatz ,,Meine Firma*“ Risi-
ken anschaulich aus der Kundenperspektive prasentiert und
ein Cross-Selling deutlich erleichtert wiirde. m
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Der 45-Jahrige verdeutlichte anschaulich die Not-
wendigkeit, die Kunden in einem zunehmend umkampften
Markt zu begeistern. Dabei sei es entscheidend, wie sehr
es gelinge, sich auf die digitalisierte Welt einzustellen und
wie man zugleich das Vertrauen in die Provinzial systema-
tisch steigern konne. Um den heutigen Erwartungen der
Kunden entsprechen zu kdnnen, sei es wichtig, bei den
Kunden ,langfristig abschlussférdernde Gefuihle* zu er-
zeugen. Der Kunde stelle sich vor seiner Entscheidung fiir
eine Dienstleistung in der Regel zwei grundlegende Fra-
gen: Kann das Unternehmen das? Mdchte ich Gberhaupt
mit dem Unternehmen zusammenarbeiten bzw. dort
Kunde sein? Dabei wéhle der Kunde, welcher Zugang fur
ihn der richtige ist — der lokale oder der digitale. Bei mar-
genstarken Produkten entscheide weiterhin der kompe-
tente ,menschennahe Mitarbeiter” iber die Akzeptanz bei
den Kunden.

Hafner zeigte auf, dass Prozessvereinfachungen und
Automatisierungen in bestimmten Bereichen des Kunden-
managements — zum Beispiel bei Beschwerden — geboten
sind. Andererseits sei eine zugewandte Beratungstatigkeit

Is Gastreferent widmete sich Nils Hafner bei den Auf- weiterhin ein duerst wichtiges Markenzeichen: ,Mit Kun-
takten in Miinster und Liibeck dem , Kundenbezie- den empathische Gesprache in Schadenféllen zu fihren*
hungsmanagement in der Assekuranz.” Der Profes- und Zugang zu Experten zu ermdglichen sei entscheidend,
sor fiir Kundenbeziehungsmanagement an der Universitét um Kunden zu begeistern. m
Luzern stammt aus dem hohen Norden und hatte wahrend
seiner akademischen Anfidnge in Kiel durch studentische Mehr Wissen: Prof. Nils Hafner, ,,Die Kunst der
Aushilfsjobs erste Beriihrungspunkte zur Provinzial. Kundenbeziehung“, Haufeverlag, 2. Auflage 2018.

Gemeinsam stark: Die AusschlieRlichkeitsfamilie startete in Miinster und Lubeck kraftvoll und dynamisch in die neue Saison. Neben der Vorstellung attraktiver
Produktneuerungen und vieler unterstiitzender VertriebsmalRnahmen gab es in den Pausen gute Gelegenheit sich mit Kollegen und Kolleginnen auszutauschen.
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Mateusz Brefka André Kraft

Theresa Fortmeier

Jung, zielstrebig und kompetent -
in diesem Jahr starten 37 neue
Agenturleiterinnen und Agenturlei-
ter im gesamten Geschéftsgebiet.
Der nordwester hat mit drei von
ihnen dariiber gesprochen, wie sie
zur Provinzial gekommen sind und
welche Ideen und MaBnahmen sie
fur die Zukunft haben.

Hoch motiviert

INTERVIEWS Lena Lutterbeck FOTOS Pat Scheidemann/privat

Mateusz Brefka eitet seit Anfang 2019 die Agentur
in Krempe, Schleswig-Holstein.

Wie sind Sie zur Provinzial gekommen? Mein Vater hatte
einen Kfz-Schaden. Ich habe ihn in die Provinzial-Agentur be-
gleitet. Mein erster Kontakt zur Marke war sehr positiv. Ich bin
auf die Ausbildung Kaufmann fiir Versicherungen und Finanzen
gestoBen und habe im Sommer 2009 mein Gliick bei der Pro-
vinzial versucht. Im Rahmen meiner Ausbildung im Innendienst
war ich mehrere Monate im AuBendienst — sogar in meiner jet-
zigen Agentur in Krempe.*

Welche Neuerungen setzen Sie um? ,Neben vielen klei-
nen Projekten steht bei uns der Kundenwunsch ,always online*
zu sein im Fokus. Wir stellen uns der zunehmenden Digitalisie-
rung und haben einen WhatsApp-Service eingefuhrt. So kon-
nen sich die Kunden rund um die Uhr bei uns melden.“

Wie war die Unterstiitzung durch die Provinzial? ,Ich
habe von Anfang an tolle Unterstiitzung zu allen wichtigen Fra-
gen bekommen. Vieles lief tiber kurze Wege zum Beispiel per
WhatsApp. Ich konnte auch abends Kontakt mit der Bezirksdi-
rektion aufnehmen. Das war fiir mich eine groRe Erleichterung.
Herzlichen Dank an alle Kollegen im Innen- und AuRendienst
furihren hervorragenden Support.”

Wie haben Sie Kontakt zu lhren Kunden aufgenommen?
Alle Kunden wurden mit einem persénlichen Brief und in den
lokalen Medien informiert, dass ich die Agenturleitung tiber-
nommen habe. Es gab auch GroRflachenplakate. Besonders
stolz bin ich auf unsere Unterstiitzung des TuS Krempe, den wir
bei der Anschaffung von zwei Defibrillatoren bezuschusst
haben. Das hat sich in der zweitkleinsten Stadt Schleswig-Hol-
steins sehr schnell rumgesprochen. ®

André Kraft machte nach einem Praktikum eine Aus-
bildung in der Agentur von Pamela von Ostrowski in Liibeck-
Kiicknitz. Anfang des Jahres hat er die Agentur der Hambur-
ger Feuerkasse in Eidelstedt tibernommen.

Welche Ziele haben Sie sich fiir das Jahr 2019 gesetzt?
»Wer ein Hochhaus bauen méchte, muss mit dem Fundament
anfangen. In diesem Jahr ist es mir besonders wichtig, dass
ich mit meinem Team zusammenwachse und eine einheit-
liche Arbeitsweise und effektive Strukturen festlege. Dabei
miissen wir auch immer die vertrieblichen Ziele beachten.
Wir haben die hybriden Kunden besonders im Blick. Wir wol-
len sie gezielt fiir uns gewinnen.*

Nutzen Sie soziale Plattformen wie Facebook? ,,Ich bin
ein Freund moderner Arbeitsweisen. Wenn die notwendigen
Voraussetzungen erfillt sind, werden wir in den sozialen
Medien prdsent sein. Wir wollen unsere Zielgruppe auch
online erreichen. Wir mdchten genau wissen, was unsere
Kunden interessiert und dazu gibt es keinen besseren Spie-
gel als die Onlinewelt. Wir sehen genau, was der Kunde auf
unserer Internetseite anklickt, was ihn interessiert, warum er
unsere Seite verldsst und welche Prozesse er wieder abbricht.
Es liegt an uns, dies zu erkennen und darauf zu reagieren.“

Vor welchen Herausforderungen standen Sie bei der
Agenturiibernahme? ,Ein guter Ablaufplan und eine abge-
stimmte Checkliste sind sehr wertvoll. Bei der Provinzial gibt
es zur Vorbereitung auf eine Agenturleitung den Karriere-
plan. Dadurch habe ich ein breites Netzwerk aufgebaut und
viele Hilfestellungen erhalten. Ich habe eine genaue Vorstel-
lung bekommen, wie ich mir mein Versicherungsbiiro vor-
stelle.“m



Theresa Fortmeier arbeitet seit neun Jahren bei der Westfili-
schen Provinzial. Sie leitet seit Anfang Februar die Geschéftsstelle in Delbriick.

Welche Verdanderungen streben Sie in lhrer Agentur an? ,Viele! Die
groRte Verdnderung liegt sogar schon hinter uns. Wir sind eine von drei Test-
agenturen im Rahmen des Projekts Agenturkonzept 2018+. Wir befinden uns
in einer Testphase fiir das zukiinftige konzernweite Agenturerscheinungsbild.
Ziel ist es, drei verschiedene Designkonzepte zu erproben, von denen dann
final ein Konzept fiir alle Agenturen angeboten wird. Wir haben die Fenster-
fronten erneuert, den Teppichboden und die gesamte Einrichtung rausgewor-
fen —insgesamt ein echter Schénheitsschub. Mein Team und ich haben kréftig
mit angepackt. Es hat viel SpaR gemacht. Wir durften unsere Anregungen ein-
bringen und zum Beispiel das Farbkonzept und die Deko mit aussuchen.
Unser Ziel war es, eine herzliche Atmosphére zu schaffen. Mit Erfolg — denn
mit dem Ergebnis sind wir und vor allem die Kunden total gliicklich.”

Welche Ziele haben Sie sich fiir 2019 gesetzt? ,In diesem Jahr steht die
Vorstellung bei den Kunden und die Bestandssicherung im Fokus. Auch wenn
ich bereits sieben Jahre hier gearbeitet habe, méchte ich mich jedem als Agen-
turleiterin neu vorstellen. Wir freuen uns auf einen Auszubildenden, der im
August zu uns kommt. Ich mdéchte, dass wir als Team noch weiter zusammen-
wachsen. Gemeinsam wollen wir ein klares Zeichen in Richtung Heimat- und
Kundenndhe setzen und dabei das Motto ,Wer Neues wagt, dem wachsen Flu-
gel‘ verfolgen.”

Wie stehen Sie zur Nutzung von Facebookin der Versicherungsbranche?
»Unsere Agentur hat seit Anfang 2019 einen Facebook-Auftritt. Wir wollen unse-
ren Kunden iiber Facebook von unserem Alltag in der Agentur erzahlen und zei-
gen, welche Menschen dahinterstecken. So haben wir auch wéhrend unserer
Renovierungsarbeiten fleiRig Bilder gepostet, damit unsere Kunden sehen, wie
wir vorankommen. Ich sehe in Facebook eine tolle Mdglichkeit, die Bindung zu
unseren Kunden zu starken. Auch unter den Geschéftsleuten in Delbriick wird
Facebook zum Netzwerken genutzt — so kénnen alle profitieren.“ ®

»Es kommen immer mehr
Wettbewerber auf die
Landkarte. Wir haben fiir
Sie die richtigen Tools, um
auch digital im Wettbewerb
ganz vorn dabei zu sein.”

[Vorstandsvorsitzender Dr. Wolfgang Breuer]
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Ziellinie erreicht

In den ndchsten Wochen wird ein ,Kraftakt" erfolgreich abgeschlossen, der
in den letzten drei Jahren viel Energie, Einsatz und Schweil3 gekostet hat. Am
6. Mdrz wurde die letzte der 644 Agenturen erfolgreich auf Prolive umgestellt:
Geschéftsstelle HeBling und Donsbach in Rhede. Festgehalten wurde dies im

Prolive Abschluss-Film im Provinzial-TV. Auch der Rollout in den 58 Sparkassen
in Westfalen wird in den nachsten fiinf Wochen abgeschlossen sein.

ﬁ:’;:: 2016 2017 2018 2019 EINFUHRUNG PROLIVE IN WESTFALEN
Y » 10,2 Mio Personen/Partner wurden migriert
2000 -_—- » 33,3 Mio Kontakte wurden tbertragen

-m_- » 5.600 Schulungsteilnehmer aus Westfalen
2.000 : wurden in Miinster fiir Prolive fit gemacht
oo _—- Pr()hve l » 565 Schulungen fanden insgesamt statt

‘ -—- » Mehr als 5.500 Telefonate fiihrten die

Zeit

Rolloutkoordinatoren zur Vorbereitung

» 25 km LAN- und Patchkabel wurden verlegt

» 135.000 Gummibé&rchen und 100 kg Schoko-
tifelchen beruhigten die Nerven der Teilnehmer

Pilot Nord » |
7 Agenturen

Rollout Nord »
Pilot West »
25 Geschafts-
stellen

203 Agenturen
und Sparkassen

Rollout West »
467 Geschifts-
stellen und
Sparkassen
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Andre HeRling (v.1.), Jorg Stiller, Dorothee Donsbach, Thomas
Borchard in der Geschaftsstelle HeBling und Donsbach in Rhede.

ehr als 4.500 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in
M den Agenturen, Sparkassen und im Innendienst des
Konzerns arbeiten jetzt mit Prolive. Damit erreichen
wir im gesamten Unternehmen ein optimiertes Teamwork,

da sich alle Beteiligten auf eine gemeinsame, immer aktu-
elle Datenbasis und vereinheitlichte Prozesse beziehen.

Mit der Einfithrung von Prolive ist der Grundstein

fiir die ,,Agentur der Zukunft“ gelegt:

» Die zentrale Datenbasis ist eine wichtige
Voraussetzung fiir die groRen Herausforderungen
der aktuellen Digitalisierungsthemen

» Alle Programme greifen so ineinander, dass
Arbeitsabldufe vernetzt sind und zu guten
Vertriebsprozessen in den Agenturen fiithren

» Mobiles Arbeiten ist fallabschlieRend und
ortsunabhdngig maglich

» Die immer aktuellen Daten ermdéglichen einen
Rundumblick auf den Kunden

» Die Omnikanalfahigkeit ist gewdhrleistet

» Moderne IT-Security garantiert gr6tmagliche
Sicherheit

Seit 2016 — der Einflihrung von Prolive im Norden —ist
die Anwendung regelmdRig weiter entwickelt und an die
Bedirfnisse des Vertriebs immer besser angepasst worden.
Die Prolive-Releases sind auf der Grundlage des kontinuier-
lich gemeldeten, konstruktiven und wertvollen Feedbacks
der Anwender entstanden. Sie tragen zu stetig wachsender
Akzeptanz bei.

Zusammen mit den AulRendienst-Vertretern werden
die ermittelten Themenfelder weiterhin priorisiert, analy-
siert und Lésungsideen zur Optimierung entwickelt. So gibt
es bereits heute vereinfachte Beratungsklammern, mehr
Selektionen und ein an die Bediirfnisse des Vertriebs ange-
passtes Verglitungscontrolling. Weitere Verbesserungen zu
Partner-Dubletten, Archivierung und der elektronischen
Unterschrift sind in der Entwicklung. Der nadchste groRe
Meilenstein in 2019 ist die Ausstattung aller Agenturen mit
neuer Hardware. B TEXT Barbara Wessels

VERTRIEB

Prolive sagt Danke

Dr. Thomas Nieméller, IT-Vorstand
auf der Prolive-Abschluss-Veran-
staltung: ,Wir kdnnen sehr stolz
sein, auf das, was wir gemeinsam
erreicht und geschafft haben. Ich
sage ein ganz herzliches Danke an
alle Beteiligten in den Geschafts-
stellen, den Agenturen, der IT,
dem Bereich Infrastruktur und
Datenmigration, dem gesamten
Einfllhrungsmanagement und
allen Beteiligten im Innendienst.
Mit Prolive ist der Konzern tiber
alle Standorte ein groRes Stiick
zusammen gewachsen und hat sich
fur die Zukunft und den Wettbe-
werb hervorragend aufgestellt.”

Alexander Bahr,
Projektleiter Prolive:

»Es gibt keinen Stillstand,
ein IT-System ist nie ,fertig".“

Peter Borsch, Vertriebsdirektor
AusschlieRlichkeitsvertrieb West:
»,Die Umstellung auf ein neues
System ist immer mit viel Mihe
verbunden. Jeder Anwender muss
eine Menge Neues lernen und
tiben. Wir sind sehr zufrieden,
dass wir trotz des Flachenrollouts
2018 im Westen unsere Produk-
tionsziele erreicht haben. Prolive
unterstiitzt die vertrieblichen
Aktivitaten und steigert unsere
Wettbewerbsfahigkeit im Markt.“

Andre Stock, Projektleiter

Prolive: ,Das Projekt Prolive ist

mit vereinten Kraften des Vertriebs,
der ITK und den Fachbereichen gut
gelaufen und alle Anwenderinnen
und Anwender haben die Zielgera-
de erreicht. Wir gehen nun bestens
geristetin die Zukunft.“
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Leise Tone fiir Kreuzfahrer

Mit ihren Kompensatoren sorgt die Firma Schwingungstechnik
Broneske fuir Ruhe und Sicherheit an Bord.

enn in Hamburg, Kiel oder Rostock die Kreuzfahrt-
Wschiffe einlaufen, ist eine Firma aus Schleswig-Hol-
stein immer mit an Bord. Die Spezialisten von
Schwingungstechnik Broneske aus Quickborn sorgen mitihren
Produkten dafiir, dass Passagiere und Crews mdéglichst leise
reisen kénnen. In den Kabinen darf es mit maximal 60 Dezibel
gerade mal so laut sein wie bei einem normalen Gespréch. ,Wir
haben uns auf elastische Lagerungen fiir Abgasleitungen spe-
zialisiert. Damit sind die Leitungen sicher mit dem Schiff ver-
bunden, tibertragen jedoch kaum Vibrationen und Gerdusche
von den starken Motoren auf den Schiffsrumpf*, erklart Dirk
Broneske. Gemeinsam mit seinem Bruder Rudiger fiihrt der
promovierte Ingenieur das Familienunternehmen, das sich in
seinem Bereich zum Weltmarktfiihrer entwickelt hat. 35 Mitar-
beiter arbeiten heute am Standort Quickborn.
Weltmarktfiihrer mit regionalen Wurzeln | Die Kompen-
satoren von SB Broneske kommen immer dann zum Einsatz,
wenn Leitungen befestigt oder durch Decks oder Schotts
gefuihrt werden miissen. ,,Abgasleitungen kénnen bis zu 500° C
hei werden und dehnen sich dementsprechend aus. Das miis-
sen unsere Produkte aushalten und ausgleichen kénnen.

Gleichzeitig mussen sie feuerfest und wasserdicht sein, damit
eventuelles Feuer aus dem Maschinenraum nicht auf die ande-
ren Decks gelangen oder Wasser eindringen kann*“, beschreibt
er die besonderen Herausforderungen. 1972 griindete der
Vater Erwin Broneske ein eigenes Ingenieurbiiro, um seine
damals einzigartige Idee eines elastischen Halterungssystems
fur Schiffe voranzutreiben. ,Damals wurden viele Schiffe noch
in deutschen Werften gebaut®, erinnert er sich, ,das war alles
viel familidrer, man kannte sich.” Mit zunehmendem Preisdruck
zog der Schiffsbau immer weiter ostwarts. Heute werden die
meisten Schiffe in Asien gefertigt. SB Broneske setzt in der
Produktion jedoch weiter auf Qualitat Made in Germany und
arbeitet viel mit regionalen Zulieferern. ,Hier haben wir das
gleiche technische Verstdandnis und konnen die Qualitat un-
serer Produkte taglich tiberwachen®, erklart Dirk Broneske.
Individuelle Lésungen | Fir einzelne Produkte miissen
spezielle Anforderungen erfullt werden. Nur dann erhdlt das
Unternehmen die nétigen Zertifikate, die fiir einige Projekte
Voraussetzung sind. Die Quickborner liefern individuelle
Losungen statt Massenwaren, denn jedes Projekt ist anders,
die Abgasleitungen je nach SchiffsgroRe bis zu 70 Meter lang.



Im Team treffen Erfahrung
und frische Ideen aufein-
ander. So entstehen immer
wieder innovative Produkte.

RegelmaBig sind Geschéfts-
fuhrer Dirk Broneske (re.) und
Agenturleiter Thomas Blaume

im Gesprach, um eventuelle
Haftpflichtanspriche fir inter-

nationale Projekte abzusichern.

Neun Projektingenieure und Vertriebsmitarbeiter beraten die
internationalen Kunden daher eingehend, wie die Leitungen
am sichersten so installiert werden, dass die maximale Laut-
starke nicht Gberschritten wird. Auerdem soll auch an wind-
stillen Tagen kein Passagierim Schornsteinrauch stehen. Neue
Produkte entstehen zunédchst als Berechnung und Zeichnung
am Computer, dann am 3D-Drucker. Mit ihren Ideen, dem tber
die Jahre entwickelten Know-how und der ausfuhrlichen Be-
ratungsleistung haben die Broneskes es geschafft, sich am
Markt durchzusetzen. Mit dem Einstieg der beiden S6hne 2004
und 2006 konnte das Unternehmen deutlich wachsen.
Spezielle Haftungsfragen | Der Ton im Team ist offen,
familiar, man mag sich, kann aber auch gut miteinander dis-
kutieren. ,Uns ist wichtig, dass sich alle wohlfiihlen und auch
jeder Verantwortung Gibernehmen kann“, betont Dirk Bro-
neske, ,unsere Mitarbeiter sind in gewisser Weise auch unsere
Kunden.” Gern stellt das Unternehmen junge Talente ein, die
sich in der Region zuhause fiihlen. ,Die Einarbeitung unserer
Ingenieure dauert bis zu zwei Jahre, da wiinschen wir uns
natiirlich Kontinuitat®, fiigt er hinzu. Gemeinsame Aktivitdten
starken das Gemeinschaftsgefiihl und trotz internationalem
Geschéft beschrénken sich auch die Dienstreisen auf ein Mi-
nimum. Weltweit aktiv zu sein, birgt jedoch auch Risiken. ,Die
Krise in der Schifffahrtsbranche 2016/2017 haben wir auch
gemerkt. Auch der Brexit und die politischen Spannungen

KUNDENPORTRAT

In der Fertigung prifen Jan Hinze (li.) und Bernd Titze,
ob die Schottdurchfiihrung alle Vorgaben erfiillt.

zwischen den USA und China kénnen sich auf unser Geschft
auswirken®, erklart Dirk Broneske.

Von Beginn an wurde das Unternehmen in Versicherungs-
fragen auch durch die Provinzial betreut. Thomas Blaume
kennt die Firma bereits seit einigen Jahren. Seit 2016 betreut
er sie als Bezirkskommissar. ,,Gerade in Haftungsfragen wird es
immer wieder spannend, denn die sind bei Kunden in den USA
oder Kanada deutlich anders als in Deutschland®, berichtet
Blaume. ,Um dort einen Auftrag zu erhalten, miissen wir oft
auch einen Nachweis Uber unsere Haftpflichtversicherung
erbringen und fiir einzelne Projekte sogar die Haftungssum-
men anpassen®, ergdnzt Dirk Broneske. ,,Durch Herrn Blaume
und die Rechtskollegen der Provinzial bekommen wir dafiir die
optimale Beratung und Unterstiitzung.“ m

TEXT Beatrix Richter FOTOS Pat Scheidemann

Mit ihren elastischen
Lagerungen fur
Abgasleitungen sind
die Quickborner
Weltmarktfihrer.
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THW mit allen Stars in Gliickstadt

Gliickstadt | Das war ein spektakuldrer Auftakt des Jubildumsjahres: Der MTV Herzhorn feiert
2019 sein 100-jdhriges Jubildaum —und bot gleich ein Event der Extraklasse. Der Oberligist des
MTV Herzhorn empfing den deutschen Rekordmeister THW Kiel zu einem Freundschaftsspiel.

Mit dabei: alle Stars, die bei der Handball-WM kurz zuvor im Einsatz waren und in Gliick-
stadt begeistert gefeiert wurden. Dem Agenturinhaber der Provinzial, Hauke Buttmann, und
dem Filialleiter der Sparkasse Westholstein in Gliickstadt, Oliver Puls, war es gelungen, den
durch die Provinzial gesponserten THW fiir das Gastspiel zu gewinnen. Die 650 Tickets, deren

Der Herzhorner
Sebastian Lipp im
Duell mit Sebastian
Firnhaber vom THW
(Ii.). Der Oberligist
zog sich gut aus

der Affare. | Hendrik
Pekeler (li.) wurde
bei seiner Heimkehr
herzlich begriiBt -
nicht nur vom Hand-
ballnachwuchs. | BK
Hauke Buttmann (re.)
gab dem THW eine
Kiste Gluckstadter
Matjes als Gastge-
schenk mit auf den
Weg. Zusammen mit
Oliver Puls (Sparkasse
Westholstein) und
MTV-Teammanager
Frank Bruhnsen (li.)
hatte er den THW
nach Gliickstadt
gelotst.

Erlés der Jugendarbeit des MTV zugutekommt, waren in kiirzester Zeit restlos ausverkauft.
Nicht zuletzt, da der ,verlorene Sohn* Hendrik Pekeler wieder an seine alte Wirkungsstatte
zuriickkehrte. Zwar nicht aktiv auf das Spielfeld — er wurde nach den WM-Strapazen geschont
— aber doch, um einmal wieder in der Heimat vorbeizuschauen. Drei Jahre lang spielte er als
Jugendlicher fiir den MTV.

Am Ende stand ein fiir den MTV Herzhorn achtbares Ergebnis von 19:36. Zum Anfang noch
mit Blumen geehrt, gab es zum Abschluss als Belohnung fiir die Kieler eine Kiste Gliickstadter
Matjes, die Bezirkskommissar Hauke Buttmann tiberreichte. B -ch- FOTOS Bernd Nissen

Hamm | Blick zuriick auf das gemeinsam Erreichte und Blick nach vorn auf die Vertriebsschwerpunkte 2019: Auf Gut
Kump trafen sich 75 Kolleginnen und Kollegen des angestellten AuBendienstes fiir die AusschlieRlichkeit West erstmals
zu einer gemeinsamen Jahresabschlussveranstaltung.

Peter Borsch hatte Anfang vergangenen Jahres die Leitung der beiden Vertriebsdirektionen tibernommen; die neue
Hauptabteilung firmiert jetzt unter dem Namen Vertriebsdirektion AusschlieBlichkeit West. Zu Beginn der Veranstaltung
bedankte sich Bdrsch bei allen Anwesenden fiir ihr aktives Mitwirken bei der Neuausrichtung. Er hob besonders die
tatkraftige Unterstiitzung der BD-Teams bei der Einfiihrung von Prolive hervor. ,,Das war fiir alle Beteiligten ein groRer
Kraftakt. Umso bemerkenswerter, dass wir gemeinsam in nahezu allen Bereichen die hochgesteckten Vertriebsziele
erreicht haben.” Seinen Dank adressierte er auch an die ebenfalls eingeladenen Fiihrungskrafte der weiteren Vertriebs-
Hauptabteilungen. In Westfalen steuern insgesamt zehn Bezirksdirektionen aus vier Regionalzentren die Betreuung von
440 AusschlieBlichkeitsagenturen. B -bae- FOTO Provinzial



Mathias Weber
begriiBte die
Teilnehmerinnen
und Teilnehmer
zur Kick-Off-
Veranstaltung in
Neumdiinster.

Andrea Méller
(BK EImshorn-
Mitte) war wie
die anderen
Teilnehmer mit
viel Elan dabei.

KarriereCampus

Neumiinster | Startschuss fiir konzerneinheitli-
che Karrierewege im Rahmen des KarriereCam-
pus: Im Hotel Altes Stahlwerk trafen sich ange-
hende Biroleiter und Biroleiterinnen zu ihrer
Kick-Off-Veranstaltung.

Mathias Weber, Leiter der Abteilung Agen-
turentwicklung, stimmte die Teilnehmerinnen
und Teilnehmer ein und beglickwiinschte sie zu
dem bestandenen Auswahlverfahren. ,Ich freue
mich, dass Sie die Komfortzone verlassen und
fugte ein Kompliment hinzu: ,Sie sitzen hier
vollig zurecht.“ Das Programm ist reichhaltig:
Fortbildungen in Prolive und Siebel, Schulung
der kommunikativen Kompetenz, Kundenkon-
taktmanagement, Selbstorganisation, effizien-
tes Agenturmanagement sowie Durchfiihrung
eines Praxis-Projekts.

Tim Karge, Leiter der Bezirksdirektion SH
Nord betonte: ,Wir mdéchten die Agenturen
zukunftsfahig halten und es ist uns eine Her-
zensangelegenheit, an ihren Qualifikationen zu
arbeiten.” Zum Auftakt ging es in Workshops
um Erwartungen und Zielsetzungen. Einigkeit
bestand darin, dass Agenturen, Mitarbeiter
sowie das Unternehmen mit der neuen Qualifi-
zierungsmaBnahme ein wertvolles Instrument
haben, die Leistungsfahigkeit und Motivation
der Mitarbeiter zu steigern und zur Mitarbeiter-
bindung in den Agenturen befdhigen. Inzwi-
schen sind konzernweit vier Vertriebsleiter- und
Biiroleiter-Gruppen gestartet. B -wi- FOTOS -wi-
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Klima-Messe mit
Provinzial-Experten

Kiel | Um Wissenswertes rund um das Thema ,Klima &
Energie“ drehte sich am 17. Marz alles in der Business
Lounge der Sparkassen Arena. Jannik Seidel und Bjarne
Brunkhorst aus dem Bezirkskommissariat Kiel-Mitte
sowie Bezirkskommissar Marc Schweers aus Elmschen-
hagen informierten die Besucher an einem Messestand
der Provinzial Uber aktuelle Versicherungsthemen.
Zudem referierte Dr. Tim Peters, Meteorologe der
Provinzial NordWest, in seinem Vortrag ,Stiirmische Zei-
ten — das Geb&aude schiitzen bei Sturm, Starkregen und
Hochwasser* iiber typische Unwetterschaden. Er zeigte
auf, wie ein optimaler Versicherungsschutz aussieht. ,Seit
2005 hat jede Region in Norddeutschland ihren Starkre-
gen abbekommen®, so Peters. Dieses Risiko sei allgemein
stark unterschéatzt, denn nur 40 Prozent aller Deutschen
seien ausreichend gegen Naturgefahren versichert. Wah-
rend der Durchschnittsschaden bei Stiirmen — wie jingst
bei ,Eberhard” — bei 1.000 Euro liege, seien es bei Ele-
mentarschdaden im Mittel rund 5.000 Euro. Im Extremfall
kann es sogar zu Totalschdden an Wohngebduden kom-
men - so geschehen zum Beispiel Himmelfahrt 2018 in
Hamburg. In Schleswig-Holstein haben aktuell nur 23 Pro-
zent der Haushalte eine Elementarschadenversicherung
abgeschlossen. ,Diese Deckungsliicke kann sehr teuer
werden*, mahnte der Meteorologe. M -js- FOTOS -pat-

Jannik Seidel (mitte) und Bjarne Brunkhorst (Ii.) berieten
die Besucher der Klima- und Energiemesse in Sachen
Versicherungsschutz. | Dr. Tim Peters sensibilisierte in seinem
Vortrag fiir das Thema Elementarschadenversicherung.
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Uwe Salewska

VERTRIEB SPARKASSEN

Peter Lohrmann Thomas Kuhl

Kénnen Sie Fake News von echten Fakten unterscheiden? Uwe Salewska stellte zu Beginn der
Sparkassentagung Nord in Timmendorfer Strand die Sparkassenvertriebspartner auf eine unterhalt-
same Probe. Lebendige Industriegeschichte im Westen — Peter Lohrmann hatte die westfédlischen
Sparkassen in die alte Rohrmeisterei in Schwerte eingeladen. Klares Signal auf beiden Veranstaltun-
gen: Die Provinzial NordWest unterstiitzt die Sparkassen 2019 mit vielen neuen Produkthighlights
und vertriebsunterstiitzenden MaRnahmen. Uber verschiedene Abstimmgremien erfolgt bereits im
Vorfeld ein enger Schulterschluss, um den Partnern in den Sparkassen optimal in ihren Beratungs-
alltag passende Produkte und VerkaufsmaBnahmen zur Verfligung zu stellen.

» Wertpapiersparen im Versicherungsmantel
Bei den Sparkassen liegen aktuell Einlagen in Milliarden-
hohe, allein bei den Sparkassen in Schleswig-Holstein sind
es derzeit 33,1 Milliarden Euro. Ein enormes Potenzial — auf
den Vertriebstagungen wurden nach dem Motto ,Wertpa-
piersparen ist gut. Im Versicherungsmantel wird es noch
besser” attraktive Produktlésungen der Provinzial vorge-
stellt. Dabei werden die Vorteile einer Fondsanlage mit den
steuerlichen Vorteilen einer Versicherung kombiniert. In
zinslosen Zeiten bieten Wertpapiere eine gute Méglichkeit
Renditen zu erzielen. Als fondsgebundene Vermégensan-
lage ist das GenerationenDepot Invest erfolgreich im Markt
etabliert. Es bietet viele unterschiedliche Mdglichkeiten: Als
Instrument zum Generationenmanagement fiirvermégende
Kunden, als Bestattungsvorsorge sowie als Geldanlagemdog-
lichkeit. Hervorragend kann es auch fir die Wiederanlage
falliger Lebensversicherungen eingesetzt werden. Hierbei
kommt es ganz auf die Wiinsche des jeweiligen Kunden an.
Das Produkt bietet eine hohe Flexibilitat, ermdglicht Steuer-
vorteile und erfiillt den Wunsch nach Sicherheit und Rendite.

» Unfallabsicherung 2019

Mit dem neuen Unfalltarif wurden die Leistungen weiter
erh6ht und ein Rundumsorglos-Paket entwickelt. Zukiinftig
ist beispielsweise die Haushaltshilfeleistung automatischim
Baustein Privat-Schutz sowie Privat-Schutz Plus integriert.
Ein Highlight des neuen Produktes ist die Invaliditat Plus.
Der Kunde erhdlt hier bei einer Invaliditdt ab 50 Prozent die
volle Leistung. Darliber hinaus wird auch der Unfallschutzim
neuen Plus-Paket durch beispielsweise eine psychologische
Erstbetreuung von Verletzten und Familienangehérigen wei-
ter optimiert sowie ein neuer Baustein Kinder Krankheits-
schutz angeboten.

» Gewerbeoffensive 2.0 - ,,Einfach zu mehr Ertrag*

Uber drei Jahre in Folge fairster Firmenkundenversicherer mit
der Note ,Sehr gut” - eine tolle Basis, um bei den Kunden in
der Gewerbeversicherung zu punkten. Unterstitzt wird die-
ses durch ein qualitativ hochwertiges Konzept zur Neukun-
dengewinnung, einer MaBnahmenbroschiire und innovativen
Produkten wie zum Beispiel die neue D&O-Versicherung und
die Cyberversicherung. Thomas Kuhl, LD Mecklenburg-Vor-
pommern: ,,Ich bin mir sicher: Das wird ein Riesenerfolg.“

» D&O-Versicherung

Mit einer D&O-Versicherung schiitzt der Gesellschafter
beziehungsweise Geschaftsfihrer eines Unternehmens
sein Privatmdgen. Bei den neuen Bedingungen bietet die
Provinzial dem Kunden viele Mehrleistungen. Zum Beispiel
steht die Versicherungssumme insgesamt pro Jahr zwei Mal
zur Verfligung und unter bestimmten Voraussetzungen ent-
fallt der Eigenschadenabzug fiir den Firmeninhaber. Dariiber
hinaus kann ein Arbeitgeber bei dem neuen Produkt Scha-
densersatzanspriiche gegen Anspriiche einer versicherten
Person (beispielsweise bei Gehaltszahlungen) tber die Pro-
vinzial absichern.

» K-Flottengeschift

Ein Geschiaftsbereich mit sehr guten Entwicklungsméglich-
keiten: Die Provinzial NordWest ist in diesem Bereich sehr
gut gewachsen und punktet mit schnellen Reaktionszeiten,
kurzen Durchlaufzeiten und einer hohen Flexibilitat. Die
GroRen der versicherten Flotten bewegen sich zwischen 25
und knapp 12.000 Fahrzeugen. Die Sparkassen verfligen
Uber sehr gute Verbindungen zu ihren Firmenkunden. Die
Provinzial NordWest bietet sich hier als Partner fiir optima-
len Versicherungsschutz an. ¥
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»Wir bieten lhnen in 2019 viele attraktive Produktneuerungen,

analog und digital. So kénnen Sie die Chancen des Marktes

nutzen und mit einem von uns bereitgestellten automatisierten

Bestandsmanagement ihre Ertragskraft weiter steigern.

[Peter Lohrmann, Hauptabteilungsleiter Vertrieb Sparkassen West]

S-BESTANDSMANAGEMENT 2.0

» Haufige Kontakte stiarken Kundenzufriedenheit
» Kontinuierliche Bestandsarbeit fordert Ertragswachstum
» Clevere IT-Unterstiitzung sichert Cross- und Up-Selling

Mit einem automatisierten Bestandsmanagement Kunden-
verbindungen sichern und ausbauen — dieses Thema stand im
Fokus der Vertriebstagungen. Nach einer sehr erfolgreichen
Pilotphase mit ausgewahlten Sparkassen in Nord und West
steht den Sparkassen ab Ende Mai eine neue in OSPlus_neo
integrierte Dialogseite fiir ihr individuelles Bestandsmanage-
ment zur Verfligung.

»Sobald eine Vorversicherung in einer Biindelsparte
besteht, startet automatisch eine Bestandsanwendung. Diese
bietet einen schnellen Uberblick {iber biindelfahige Versiche-
rungen und zeigt nicht versicherte Sparten und Vertragsver-
langerungsmaglichkeiten an®, erldutert Matthias Nowotny, der
als technischer Projektleiter das Projekt zum Bestandsma-
nagement leitete.

Aktuelle Befragungen von Sparkassenkunden haben
gezeigt, dass Mehrvertragskunden signifikant loyaler sind
und hdufige Kontakte die Kundenzufriedenheit steigern. Die
Dialogseite ist sehr intuitiv gestaltet. Zur Einfiihrung werden
Web-Based-Trainings, Trainingskonzepte sowie zusatzliche
Beraterunterlagen angeboten.

Und noch ein Plus: Zufriedene Versicherungskunden der
Sparkassen nutzen auch gerne weitere Sparkassen- und Ver-
bundprodukte. m

»Bei uns gibt es keine Fake News. Wir versprechen
nichts, was wir nicht halten kénnen und tiberzeugen
mit attraktiven Produktlésungen.*

[Uwe Salewska, Hauptabteilungsleiter Vertrieb Sparkassen Nord]
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INDUSTRIEGESCHICHTE LIVE

Die Tagung der westfdlischen
Sparkassen fand an einem
besonderen Ort statt —in der alten
Rohrmeisterei in Schwerte.

Ulrich Bartscher,
Vorstandsvorsitzender der Sparkasse
Schwerte, richtete ein GruBwort an
die Tagungsteilnehmer und gab einen
interessanten Einblick in die
Geschichte des Industriedenkmals.
So wurde der erste Bauabschnitt
der friitheren Pumpstation bereits
im Jahr 1890 in Betrieb genommen.
Gemauerte Rundbégen, gusseiserne
Sprossenfenster und das ziegelrote
Mauerwerk erzeugen eine besondere
Atmosphare. Das heutige Industrie-
denkmal wird von der gemeinniitzigen
Biirgerstiftung Rohrmeisterei
betrieben und dient als beliebtes
Kulturzentrum fiir Schwerte und
die Region. Auch der Ruhrradweg
zu den Industriedenkmadlern
(Radrevier.Ruhr) fuhrt an
der Rohrmeisterei vorbei. ®

© Rohrmeisterei Schwerte



UNSER KONZERN

Westfdlisches
Wiedersehen

Zum 19. Mal veranstaltete die Westfélische Pro-
vinzial Versicherung in diesem Jahr ihr Pensio-
narstreffen. Uber 240 ehemalige Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter kamen zu dem Wiedersehen in die
Miinsteraner Direktion.

Vorstandsvorsitzender Dr. Wolfgang Breuer,
Generalbevollmdchtigte Beatrice von Brauchitsch
und Betriebsratsvorsitzender Wilhelm Beckmann
hieBen die ehemaligen Kolleginnen und Kollegen
willkommen und kiirten auch in diesem Jahr wieder
den sogenannten ,Altersprasidenten”. Der 94-jdh-
rige Heinz Bischof nahm einen Blumenstrauf} als
Geste des Dankes fur die lange Verbundenheit zum
Unternehmen stellvertretend fiir alle ehemaligen
Kolleginnen und Kollegen entgegen. Nach der
Ehrung blieb noch geniigend Zeit, sich bei Kaffee
und Kuchen tber die Erinnerungen an die gemein-
same Zeit bei der Provinzial auszutauschen. ®

Dr. Wolfgang Breuer kiirte den

»Altersprasidenten” Heinz Bischof,

-xb - FOTO Tanja Heller

gemeinsam mit Wilhelm Beckmann und
Beatrice von Brauchitsch (v.1.n.r.).

Die besten Schiilerzeitungen Westfalens

Zum 21. Mal suchte die Kulturstiftung der Westfili-
schen Provinzial die besten Schiilerzeitungen in Westfalen.
Eine Jury aus Medienexperten und Kulturverantwortlichen
bewertete die Zeitungen von Grund- und weiterflihrenden
Schulen. Die Jurymitglieder bewerteten den optischen, den
inhaltlichen und den Gesamteindruck.

Bei den Grundschulen gewann der ,Spickzettel“ der St.
Martini-Schule in Greven. Die Nachwuchsredakteure diirfen
sich Uber einen Ausflug in das Abenteuermuseum Odysseum
in Koln freuen. Bei den weiterfiilhrenden Schulen liberzeugte
die Redaktion der Anne-Frank-Gesamtschule Havixbeck mit
ihrem ,Habicht“. Die jungen Redakteure kdnnen bei einer

Redaktionsrallye den Redakteuren der Westfalischen Nach-
richten, der Antenne Miinster und des Westfalenspiegels tiber
die Schulter schauen.

Neben den jeweiligen Gewinnern und Platzierten kiirte
die Jury einen Gewinnerin der Kategorie ,,Bestes Layout“. Hier
siegte die ,Bdrenstarke Schilerzeitung“ des Grundschulver-
bunds Sythen-Lavesum. Thomas Tenkamp, Leiter der Kultur-
stiftung, freute sich besonders tber die hohe Zahl an ein-
gegangenen Schilerzeitungen: ,Vor dem Hintergrund, dass
immer mehr Schulen zusammengelegt werden oder schlieRen,
ist die gestiegene Teilnehmeranzahl besonders erfreulich.”
Insgesamt nahmen 50 Schiilerzeitungen am Wettbewerb teil. B

-Im- FOTO -Im-

Die Jury kiirte die besten Schilerzeitungen
Westfalens: Fabian Hintzler, Pressereferent,
Stefan Nottmeier, Chefredakteur des
Radiosenders Antenne Miinster, Thomas
Tenkamp, Geschaftsfuihrer der Kulturstif-
tung, Jorg Brokkotter, Pressesprecher

und Norbert Tiemann, Chefredakteur der
Westfdlischen Nachrichten (v. 1. n.r.).



Verstdrkung ...

... fir das Industriegeschift — Joint Venture mit MRH
Trowe | Um den Sparkassen fiir besonders makleraffine
Kunden sowie der AO und den Sparkassen fir das
sogenannte Ventilgeschiaft eine besonders qualifizier-
te Losung zur Verfligung zu stellen, hat der Provinzial
NordWest Konzern mit der Maklergruppe MRH Trowe
(Mesterheide Rockel Hirz Trowe) den neuen Makler
MRH Trowe NordWest GmbH gegriindet. MRH Trowe
gehort zu den fihrenden Industriemaklern in Deutsch-
land. Der Provinzial NordWest Konzern hélt eine Min-
derheitsbeteiligung an dem neu gegriindeten Unter-
nehmen.

Mit der MRH Trowe NordWest GmbH steht in einer
ersten Stufe den makleraffinen Industriekunden der
Sparkassen ein hochspezialisiertes Makler-Team mit
umfassender und anerkannter Expertise im Industrie-
geschéft zur Verfligung. Dem Joint Venture war eine
intensive Pilotphase vorausgegangen. ,Die Ergebnisse
waren vielversprechend. Sowohl die Firmenkundenbe-
rater der Sparkassen als auch die Firmenkunden selbst
bewerteten das Angebot sehr positiv“, erlautert Rainer
Schonberger. Der neu gegriindete Makler agiert eigen-
standig und unabhdngig und hat seinen Sitzam WHYIT
Campus in Miinster.

Aktuell laufen Gesprache und Arbeiten mit der
AusschlieBlichkeitsorganisation der WPV, damit in
einem weiteren Schritt die MRH Trowe NordWest GmbH
auch der AusschlieRlichkeitsorganisation zur Verfi-
gung steht und dort das Ventilgeschaft in bestimmten
Segmenten bedienen kann. B -roe- FOTO -xb-

Freuen sich tuber die neue Kooperation (v.1.): Ralph Rockel,
Vorstand MRH Trowe AG, Rainer Schénberger, Geschaftsfeld
Industrie/Maklervertrieb Industrie Provinzial NordWest,
Marko Wunsch, Managing Director MRH Trowe NordWest GmbH.
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Intuitiv-von der
Beratung bis zum
Abschluss

S-Gesundheits-SchutzPlus nun auch iiber
OSPlus_neo | Das Interesse der Deutschen an
einer Beratung zur Gesundheitsvorsorge ist
hoch und die Bereitschaft zum Abschluss
wdchst. Mit dem Sparkassen-Gesundheits-
SchutzPlus (S-GSPlus) liegen UKV und Sparkas-
sen somit voll im Trend, werden doch hier die
Kunden quasi zu Privatpatienten. Zusatzlich zu
OSPlus-Portal bietet die UKV nun das wichtige
Beratungsthema ,,Gesundheitsschutz auch in
einer schlanken Version tiber OSPlus_neo an.

Jannik Boomgaren, Fachkoordination Ver-
trieb, betont: ,Mit dem S-GSPlus verfiigen die
Sparkassen, neben unseren Produkten S-Privat-
Schutz und S-Privat-SchutzPlus, iber eine wei-
tere standardisierte und effiziente Beratungs-
plattformin OSPlus_neo. Uber eine anschauliche
Oberflache ist sie einfach und konsequent intui-
tiv zu bedienen - und zwar von der Beratung bis
zum Abschluss.*

S-GSPlus bietet den Rundum-Versiche-
rungsschutz mit den Bausteinen ZahnPRIVAT in
den Varianten Optimal und Premium, Vorsorge
PRIVAT, NaturPRIVAT sowie Klinik PRIVAT/1 und
2 und richtet sich an gesetzlich Krankenversi-
cherte.M-roe- @
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Immer sicher unterwegs

Von Diesel- auf Elektroantrieb umsteigen — das klingt im ersten Moment einfach. Fiir ein
Verkehrsunternehmen wie die Stadtwerke Minster erfordert dieser Wechsel jedoch komplexe
Anderungen der Arbeitsabldufe und eine Anpassung der baulichen Infrastruktur. Die Abteilung
Schadenverhiitung/Risikoberatung der Provinzial NordWest begleitet diesen Prozess seit vier
Jahren und unterstiitzt ihren Kunden intensiv beim technischen Risikomanagement.

TEXT Bernd GroRe-Scharmann und Dr. Georg Scholzen FOTOS Thomas Klerx

Engagement
fur Westfalen
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Die Risikoingenieure
Dipl.-Ing. (FH) Bernd
GroRe-Scharmann (li.)
und Dr. Georg Scholzen
begutachten die
Schaltanlage der
Gleichspannung.

haben sich von Prototypen zu serienreifen Fahrzeugen ent-

wickelt. Zuvor mussten viele Details geklart werden, wie die
Beantragung von Férdergeldern, das Gewinnen von Projekt-
partnern aus Forschung und Wirtschaft, das Planen der Lade-
infrastruktur und Mitarbeiter-Schulungen. Seit 2012 arbeiten
die Stadtwerke Miinster und die Schadenverhiitungsexperten
der Provinzial vertrauensvoll zusammen. ,Anlass war der GroR-
brand in einem Busdepot. Unsere Empfehlungen zur Risiko-
minimierung wurden dankbar angenommen und umgesetzt®,
schildert Dr. Georg Scholzen, Dipl. Chemiker der Abteilung
Schadenverhiitung / Risikoberatung. ,Eine Win-Win-Situation;
von unseren Erfahrungswerten mit der neuen Technologie pro-
fitieren auch weitere Busunternehmen.*

Statt eines komplexen Dieselmotors im Heck befinden
sich bei E-Bussen kleinere Elektromotoren in den Radnaben
oder an der Antriebsachse. Ein Getriebe ist Uberflissig. Der
eingesparte Platz wird von den Batterien belegt. Hinzu kommt
Technik wie ein Batterie-Lademanagement. Fir den Betrieb
sind spezielle Schulungen fiir die Arbeit an Hochvolt-Systemen
unerlasslich. Auch zum korrekten Verhalten bei Unfallen muss
geschult werden. Die Gefahr durch moglicherweise bescha-
digte Lithium-Akkus ist nicht zu unterschéatzen.

Durch eine kleinere Anzahl weniger beweglicher Teile
sinkt der Wartungsaufwand. Eine besondere Herausforderung:
Im Mischbetrieb mit Dieselbussen muss die Werkstatt alte
und neue Welten beherrschen. Bei den E-Bussen wird zudem
genauso oft auf dem Dach wie unter dem Fahrzeug gearbeitet.
Neben entsprechenden Dacharbeitsplatzen werden traditio-
nelle Hebebiihnen bendtigt. Das Stromnetz auf dem Betriebs-
hof muss fiir das Laden von mehreren E-Bussen ausgelegt sein.
Die Stadtwerke Miinster haben hier den Vorteil, dass sie nicht
nur als Verkehrsunternehmen, sondern auch als Energiever-
sorger tatig sind.

Das eingespielte Verfahren zwischen einer Verkehrsleit-
stelle und der Werkstatt bei technischen Problemen auf der
Linie steht ebenfalls auf dem Prifstand. Solange die E-Bus-
Anzahl klein ist und die Fahrer nur selten einen der Busse
bedienen, bleibt eine Unsicherheit nicht aus. ,Schaffe ich es
noch zur ndchsten Zwischenladung?“ist nur eine Frage, die die
Verkehrsmeister in der Leitstelle per Funk héren.

Neben den komplexen Fragen der Verkehrsplanung und
Verkehrsleitung stellen sich bauordnungsrechtliche Fragen.
Werden die Elektrobusse in den Abstellhallen nur geparkt, ist
keine Nutzungsanderung erkennbar. Anders sieht es mit dem

I n Minster starteten 2015 die ersten funf Elektrobusse. Sie
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Laden der Busse in den Hallen aus. ,Behordliche Auflagen zur
Nutzung der Abstellhallen durch E-Busse sind nicht bekannt.
Wir empfehlen den Betreibern die Feuerwehr und den Ge-
badudeversicherer mit in die Planung einzubeziehen*, erklart
Scholzen. Eine Begehung mit der Feuerwehr nach Fertigstel-
lung der Ladeinfrastruktur ist sinnvoll. So sind die Einsatz-
kréfte im Brandfall bereits tiber die neuen Gefahren informiert.

Bisher stand das Risiko eines Busbrandes, der ausgehend
vom Motorraum auf die eng abgestellten Busse in den Abstell-
hallen tibergreifen kann, im Vordergrund. Durch die Umriistung
auf Elektroantrieb sind Gefahren neu zu bewerten. ,Sowohl aus
Schadenereignissen als auch durch Brandsimulationsrechnun-
gen wissen wir, wie gefdhrlich Busbrénde sind. Dabei besteht
die Brandlastinsbesondere aus den Innenraummaterialien, die
zum Teil leicht entziindlich sind*, so Scholzen. ,Neu einzuschat-
zen ist die Brandgefahr, die vom batteriebetriebenen Antrieb
eines Busses und der Ladeinfrastruktur ausgeht.”

Immer wieder tauchen teils spektakulare Schadenmel-
dungen im Zusammenhang mit Lithium-lonen-Akkumulatoren
in den Medien auf. Entscheidend fiir einen sicheren Betrieb von
Batterien dieser GréRenordnung ist das Batteriemanagement-
system. Dabei wird der Batteriezustand online im Leitsystem
der Stadtwerke und vom Hersteller tiberwacht, um in kritischen
Zustdnden direkt gegensteuern zu kénnen.

Ein besonderes Risiko stellen verunfallte Elektrobusse
dar. Eine Beschadigung der Batterie ist nicht immer duRRerlich
erkennbar. E-Busse, die in einen Unfall verwickelt worden sind,
dirfen nicht einfach in die Abstellhallen oder ohne Priifung in
die Werkstatt gefahren werden. Ein Abstellplatz im Freien mit
Sicherheitsabstand zu anderen Gebauden ist die beste Losung.
Dariiber hinaus ist ein Havarie-Managementkonzept (betriebs-
sicheres Abstellen von Bussen) mit dem Hersteller zu entwickeln,
das eine sichere Lagerung der havarierten Li-Akkus gewahrleis-
tet, zum Beispiel durch die Lagerung in geschlossenen Metall-
behaltern, die mit Sand oder Wasser gefiillt werden kénnen.

,Bei der Modernisierung der Busflotte darf die Erneue-
rung der elektrischen Anlagen nicht vergessen werden. Sowohl
fur die Trafostation als auch fiir die Schnellladeeinrichtung sind
besondere Blitz-/ Uberspannungsschutzgerite vorzusehen®,
erldutert Elektroingenieur Bernd GroRe-Scharmann aus der
Abteilung Schadenverhiitung/Risikoberatung der Provinzial.
An exponierten Lagen ist ferner der duBere Blitzschutz durch
eine ausreichende Blitzschutzanlage sicherzustellen.

Durch die frithzeitige Einbindung der Schadenverhii-
tungsingenieure konnte eine umfangreiche Risikobewertung
vorgenommen und Hinweise zur Schadenverhiitung gegeben
werden, die zum stérungsarmen Betrieb beitragen. Die Infor-
mationen aus erster Hand sind fuir die Versicherungswirtschaft
von zentraler Bedeutung, wenn neue Technologien Einzug in
den Alltag finden und gleichzeitig versichert werden sollen. Bei
Berticksichtigung der genannten Punkte ist von keiner Risiko-
erhdhung durch den Einsatz von Elektrobussen auszugehen.
Die Eintrittswahrscheinlichkeit eines Brandes durch den Elek-
tromotor wird aus heutiger Sicht sogar geringer eingeschétzt.
Ob dies so bleibt, werden weitere Erfahrungen mit dem Einsatz
von E-Bussen und der technischen Entwicklung am Markt zei-
gen. Die Stadtwerke Miinster haben seit Oktober 2018 funf
weitere E-Busse mit neuen Akkus und einer Reichweite von 120
Kilometern angeschafft. m
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Manjalo Wagner (Mitte) mit seinem Vater und Opa.

»Ich will FuBballprofi werden®,
schwarmt Manjalo Wagner, U13-Spie-
ler vom SV Teutonia Coerde. Diesem
Traum kamen 100 Nachwuchsspieler
Ende Méarz beim Preul3en-Talenttag
ein kleines Stiick naher, darunter
auch der zwolfjahrige Manjalo. Zum
ersten Mal fand mit Unterstitzung
der Westfdlischen Provinzial ein
offentliches Sichtungstraining in der
PROVINZIALYOUNGSTARS ARENA statt.

Der erste Schritt zum Profi

unter Beweis zu stellen. Spieler aus den Jahrgdngen
2006 bis 2009, die in einem FulRballverein angemeldet
sind, konnten sich fuir den Talenttag bewerben. ,Die Resonanz
war riesig, wir hatten insgesamt 200 Bewerbungen und haben

Talente aus der Region hatten die Chance, ihr Kénnen

deshalb von 80 auf 100 Teilnehmerplatze aufgestockt®, freuen
sich die Organisatoren und Jugendtrainer Thomas Indlekofer
und Lorenz Danzer Uiber das groRe Interesse. Da die Konkur-
renz in der Region durch umliegende Vereine wie Borussia
Dortmund oder Schalke 04 recht hoch ist, méchte der SCP den



PreuBens
Jugendtrainer
organisierten

das Training und
bewerteten die
Nachwuchsspieler.

Nachwuchs gerne stéarker aktiv férdern. So kam es dazu, dass
die Nachwuchsabteilung den Talenttag ins Leben rief, bei dem
die Jungs in Gruppen eingeteilt wurden und mehrere Trai-
ningseinheiten durchliefen. Die Jugendtrainer betreuten die
Gruppen und bewerteten sie mit einem Scouting-Bogen. Der
Verein legt vor allem Wert auf Bewegungstalent und Spielfreu-
de, aber auch Skills wie Teamfahigkeit sind wichtig.

Manjalo spielt seit sieben Jahren FuRball und steht bei
seinem Verein im Tor. Der Tag war fiir ihn besonders spannend,

» KULTURSPONSORING IN AHRENSHOOQP - veossssesssneesss
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denn Maximilian Schulze Niehues, Torwart von Preuf3ens Profi-
mannschaft, trainierte bei den Torhiitern mit. Das war fiir ihn
trotzdem kein Grund zur Aufregung - er hat einfach so gespielt
wie bei jedem anderen Training auch. Fiir Manjalo ist das Ful3-
ballspielen mehr als nur ein Hobby: Mit dreimal Training pro
Woche und einem Spiel am Wochenende investiert er viel Zeit
und Kraft in den Sport und nutzt es als Ausgleich zur Schule.
Dabei hat er seinen eigenen kleinen Fanclub, seine Eltern und
sein Opa sind immer dabei. Von ihnen bekommt er viel Un-
terstutzung, aber auch Freiheiten: Er soll selbst entscheiden,
welchen Stellenwert der FuRball in seinem Leben einnimmt,
erzdhlt seine Mutter stolz.

Die Trainer sind sich einig, dass der Talenttag ein voller
Erfolg war: ,Wir haben viele Talente gesehen, die echtes Poten-
zial haben“, so Thomas Indlekofer. Nachdem sich die Trainer
beraten haben, erfahren die Spieler zeitnah, ob sie im ndchsten
Schritt zum Mannschaftstraining eingeladen werden.

B TEXT & FOTOS Lena Lutterbeck
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Thomas Kiihl, LD Mecklenburg-Vorpommern, lie sich
von der Leiterin Marion Schael tiber die in Ahrenshoop
ausgestellten Werke der Klassischen Moderne informieren.

RESpEkt und Widerhall: o sastram im Dialog mit seinen Kiinstlerfreunden Kate Diehn-Bitt
und Johannes Miiller lautet der Titel einer von der Provinzial Nord Brandkasse geforderten Ausstellung in Ahrens-
hoop. Im Mittelpunkt der Ausstellung im Kunstmuseum des Ostseebades steht das Werk Jo Jastrams (1928 -2011).
Der prominente norddeutsche Bildhauer wdre im vergangenen Herbst 90 Jahre alt geworden. Jastram ist in Rostock
geboren, hat Uber viele Jahre dort gearbeitet und im 6ffentlichen Raum der Hansestadt pragnante kiinstlerische
Spuren hinterlassen. Auch mit Ahrenshoop war er sehr verbunden. Zwei Personlichkeiten, die wie er zur Rostocker
Szene gehorten, regten ihn indessen kiinstlerisch besonders an: Kate Diehn-Bitt und Johannes Miiller. Die Aus-
stellung ist noch bis zum 1. September zu sehen. B -wi- FOTOS Kunstmuseum Ahrenshoop
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Picasso
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Noch bis zum 30. Juni ist ein Hauptwerk
des grafischen Schaffens Pablo Picassos

in der Kieler Kunsthalle zu sehen: Die Suite
Vollard, ein Schliisselwerk zum Verstandnis
von Picassos Arbeiten und zugleich einer der
weltweit raren vollstandigen Satze der be-
rihmten Grafikfolge aus dem Kunstmuseum
Pablo Picasso in Miinster. Die Provinzial

war am Zustandekommen der Ausstellung
malRgeblich beteiligt. So kann zum ersten
Mal seit 1973 wieder eine Einzelprdsen-
tation des weltberiihmten Kiinstlers in der
schleswig-holsteinischen Landeshauptstadt
gezeigt werden.

atthew Wilby, stellvertretender Vorstandsvor-
M sitzender der Provinzial Nord Brandkasse und

Vorstandsmitglied der Westfdlischen Provinzial,
freut sich Uber die Zusammenarbeit und dariiber, dass
die Westfdlische Provinzial als Mitstifter und Forderer
des Kunstmuseum Pablo Picasso in Miinster den Impuls
fur diese besondere Ausstellung geben konnte — und die
Provinzial Nord Brandkasse eine wichtige finanzielle
Unterstlitzung. Bei der feierlichen Ausstellungseroff-
nung Ende Marz vor 200 Gasten betonte Wilby, dass
sich die Provinzial als Offentlicher Versicherer aus voller
Uberzeugung fiir gemeinniitzige Zwecke engagiere,
auch sehr gern fir kulturelle Themen im Geschifts-
gebiet. ,,Das tun wir im Rahmen regionaler Kunst- und
Kulturveranstaltungen wie dem Rostocker Kunstpreis.
Aber auch, wenn es — wie jetzt in Kiel — um die Prasen-
tation von Werken international renommierter Kunstler
wie Pablo Picasso geht.“ Zum kulturellen Engagement
gehore auch, dass die Provinzial Nord Brandkasse immer



wieder Werke aus ihrer 900 Werke umfassenden umfang-
reichen Kunstsammlung als Dauerleihgaben zur Verfi-
gung stelle — der Kunsthalle zu Kiel beispielsweise Werke
von Bjgrn Ngrgaard, Gottfried Brockmann oder Peter
Nagel. Die Direktorin der Kunsthalle zu Kiel, Dr. Anette
Husch, bedankte sich dafiir, dass die Provinzial den Impuls
zur Zusammenarbeit mit dem Kunstmuseum Pablo Picas-
so gegeben hatte ,sowie fur die grofRzligige Férderung
der Ausstellung.” B TEXT Heiko Wischer FOTOS Pat Scheidemann

i Filhrungen durch die Ausstellung ,,Universum Picasso:
Die Suite Vollard“ finden mittwochs um 18:00 Uhr sowie
jeweils sonntags um 11:30 Uhr und 16:00 Uhr statt.

Am Sonntag, 05. Mai, 16:00 Uhr gibt es eine Sonder-
fithrung von Norbert Weber, Leiter der Kunstsammlung
der Provinzial Nord, unter dem Titel ,Alles auf Zucker!
Picasso und sein Drucker Roger Lacouriere®.

ENGAGEMENT

DIE SUITE VOLLARD

Die Suite Vollard gilt auch deshalb als zentrales Werk im Schaffen
Picassos, weil sie Einblicke in das Bezugssystem seines Daseins bie-
tet. Der Kinstler reflektiert ausfiihrlich seine Rolle und Bedeutung
fur die Kunstgeschichte. Er widmet sich ausfiihrlich der Beziehung
des Kiinstlers, in Gestalt des Bildhauers, zu seinem — weiblichen -
Modell sowie zum eigenen Werk und nimmt unter anderem den
Stierkampf in eine Reihe von Blattern auf. Grundlage der in jeder
Hinsicht vielschichtigen Folge ist die elementare Verkniipfung von
Liebe, Sexualitdt, Gewalt und Kunst.

»Die Suite Vollard gilt als eine Art visuelles Tagebuch, in dem
sich der Kiinstler immer wieder seinen zentralen Themen widmet.“

[Dr. Annette Weisner, Kuratorin der Ausstellung]

Benannt ist die zwischen 1930 und 1937 entstandene Grafikfolge
nach Picassos frihem Férderer, dem Kunsthandler Ambroise Vollard,
der eine zentrale Figur im Pariser Kunstleben war. Die Grafikfolge ist
nur 313 Mal produziert worden und kam 1950 in den Handel, meist
jedoch nicht als geschlossene Folge, sondern in Form von Einzelblat-
tern. Nur wenige Museen weltweit verfligen tber eine vollstandige
Suite Vollard, darunter das Museum of Modern Art in New York, das
British Museum in London und in Deutschland das Museum Ludwig
in K6ln sowie das Museum Pablo Picasso in Miinster.

Sie sprachen bei der
Ausstellungseréffnung:
(v.1.n.r.) Alexander Gaude
(Kunstmuseum Pablo
Picasso), Dr. Annette Weisner,
Dr. Anette Hisch (Kunsthalle
zu Kiel), Matthew Wilby.
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Rekordverdachtig

In diesem Jahr gab es so viele Einsendungen beim Schiilerzeitungswettbe-
werb wie noch nie: Insgesamt 45 Grund- und weiterfiihrende Schulen aus
Schleswig-Holstein und Mecklenburg-Vorpommern nahmen am 5. Schiiler-
zeitungswettbewerb der Provinzial Nord Brandkasse teil. Mit kreativen
Layouts, ansprechenden Artikeln und vielen Ideen, denen man das
Herzblut der jungen Redakteure anmerkte, liberzeugten einige Schulen
die Jury ganz besonders. Auf die vordersten Platze warteten spannende
Preise mit journalistischem Bezug, die das Uben von Recherchearbeit
und Interviews sowie besondere Bilder ermdéglichten und natiirlich auch
eine Abwechslung zum Schulalltag boten. Milena Géde und Heiko Wischer
aus der Konzernkommunikation in Kiel begleiteten die Redaktionen vor Ort.

Stars — das konnten fiinf Schiler des Friderico-Franciceum Gymnasium zu Bad Doberan beim
@ Heimspiel des deutschen Volleyballrekordmeisters der Damen, SSC Palmberg Schwerin gegen
VCO Berlin. Kimberly Drewniok, Denise Hanke und Coach Felix Koslowski nahmen sich noch auf dem
Spielfeld die Zeit, die Fragen der angehenden Abiturienten zu beantworten und hatten sichtlich Spal
etwas andere Fragen als normalerweise zu beantworten. Weniger um Spieltaktik und sportliche Ziele
ging es dem Quintett aus Bad Doberan als um Fragen zum sportlichen und schulischen Werdegang
und nach der Vereinbarkeit von Privatleben und Leistungssport, Studium und Beruf. So fanden sie
auch heraus, dass die Teamsprache wegen der vielen internationalen Stars ENglisch ist. Bl . ......coveouiioiiiiiieeeceececeeeeee ettt e

1 Platz MV ,Stichling“: Bundesliga-Luft schnuppern in Schwerin | Hautnah dran sein an den

konnte die ,,FREDaktion“ des Bernstorff-Gymnasium aus Satrup. Nach einer Fiihrung durch die Spar-
@ kassenarena ging es ganz nah ran an die Platte, auf der die Zebras 60 Minuten lang ein spannendes
Spielim EHF-Cup ablieferten. Direkt im Anschluss hieR es fiir die Redakteure selber Gas geben, denn es ging
direkt in die Mixed-Zone und wer beliebte Spieler wie Rune Dahmke ins Interview bekommen méchte, muss
schnell sein. Ohne Scheu und mit geziicktem Smartphone, das sowohl gekonnt fur O-Téne als auch fiir
Erinnerungsbilder eingesetzt wurde, ging es auf die Spieler zu. Auch der groBe Wunsch der Nachwuchsjour-
nalisten, Steffen Weinhold als ehemaligen SG Flensburg-Handewitt Spieler zu interviewen, ging in Erfiillung.
So konnten die Flensburger Schiiler nun auchihren Leiter der Schiilerzeitungs-AG, der passionierter THW-Fan
ist, besser verstehen: ,,Meine Tochter ist nun auch THW-Fan! Danke daflir! Bl .......c..coooiiiiiiiiinieeeeeeeseeteeee s

1 Platz SH ,,FRED“: Zebras hautnah | Aus Presseperspektive hinter die Kulissen des THW Kiel schauen,

Platz,,BPM - Best Pupils Magazine“: Ein Besuch im Storchennest | Die Schiilerzeitung des Landférderzentrum Héren

und Kommunikation reiste aus Schleswig an, um das Trainingslager vom Zweitligisten Holstein Kiel zu besuchen.

@ ,Hallo und Herzlich Willkommen zum Interview. Ich bin heute lhr Interviewer”, so stiegen die groRBartig vorbereiteten

Nachwuchsjournalisten mutig in ihr erstes Gesprach mit FuBballprofi Dominik Schmidt ein. Kreative Fragen zauberten nicht

nur Schmidt immer wieder ein Lacheln ins Gesicht, auch seine Antworten sorgten fiir gute Stimmung bei allen Beteiligten.

Nach Gratulationen fiir den frischgebackenen Vater entlockten die Redakteure dem Profi so unter anderem seinen persén-
lichen Werdegang, seine Lieblings-App und dass er ganz klar im ,Team Hund“ und eher kein Katzen-Fan ist. Bl TEXT Milena GSde .........coccureueercueercunencn
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Die Schulerzeitungsredaktion ,Stichling“ begleitet von Heiko Wischer (re.) 16ste den 1. Preis bei den Volleyballdamen
des SSC Palmberg Schwerin ein. Nach dem Spiel interviewten die Nachwuchsredakteure Spielerin Denise Hanke (li.).

Auch Hein Daddel begliickwiinschte die Redaktion der Schiiler-
zeitung FRED, die ihren 1. Preis von Susan SandvoR (1.v.1.) und Milena
Gode (2.v.1) aus der Konzernkommunikation tiberreicht bekamen.

Zebra und ehemaliger SG Flensburg-Handewitt
Spieler Steffen Weinhold (re.) konnte durch seine
Begeisterung fiir beide Vereine zwischen den Fan-
lagern aus Flensburg und Kiel eine Briicke schlagen.

KSV-Verteidiger Dominik Schmidt stellte sich den
Fragen der Schiilerinnen und Schiiler und 16ste mit
seinem authentischen Auftreten Begeisterung aus.
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Bildsprache mit poetischem Zauber

Kunstpreises, der dieses Mal fiir das Genre Malerei

ausgeschrieben wurde. Matthew Wilby, stellvertre-
tender Vorstandsvorsitzender der Provinzial Nord Brand-
kasse, verkiindete den Jury-Entscheid und iiberreichte der
Kiinstlerin die durch die Provinzial mit 10.000 Euro dotierte
Auszeichnung in der Kunsthalle der Hansestadt.

80 Bewerberinnen und Bewerber hatten ihre Arbeiten
eingereicht — fiinf Kiinstlerinnen wurden aus diesem Kreis fiir
den von der Hansestadt Rostock und der Kulturstiftung Ros-
tock gemeinsam verliehenen Preis nominiert und zur Preisver-
leihung eingeladen.

lhre Werke wurden fiir einige Wochen in der Kunsthalle
ausgestellt. ,Ich freue mich sehr*, reagierte die frischgebacke-

Kathrin Harder heiBt die Gewinnerin des 13. Rostocker

Im Gesprach mit der Kuinstlerin vor ihren Bildern: Thomas Kuhl,
Landesdirektor Mecklenburg-Vorpommern, und Matthew Wilby.

ne Preistrdgerin sichtlich bewegt. Sie arbeitet und lebt mit
ihrer Familie in der N@he von Berlin und hat seit 2018 einen
Lehrauftrag an der Uni Greifswald. lhre Vita weist ein Studium
der Malerei und Grafik an den Hochschulen Berlin-WeiBensee
und an der Hochschule fiir Bildende Kiinste in Dresden auf. In
ihrer Laudatio auf die Preistragerin begriindete Jury-Mitglied
Dr. Merete Cobarg, Leiterin der Kunstsammlung Neubranden-
burg, die Entscheidung fiir Kathrin Harder. ,Ihre Werke zeigen,
dass die Ausdruckskraft der Malerei auch in der Gegenwart
weiterentwickelt werden kann. Sie hat eine besondere Bild-
sprache mit einem poetischen Zauber durch die offene Form
entwickelt, in der die Malerei eine bemerkenswerte Symbiose
mit der Zeichnung eingeht. Das hat am Ende den Ausschlag
gegeben, ihr den Kunstpreis zu verleihen.”

i AUSSTELLUNG IN KIEL AB DEM 21. MAI

In Kiel werden die Werke Kathrin Harders ab dem 21. Mai im
Foyer der Hauptverwaltung zu sehen sein. ,Es ist mittlerweile
eine schone Tradition entstanden, Kunst an unseren beiden
Standorten in dem uns verbindenden Ostseeraum zu zeigen®,
schlug Matthew Wilby in seiner Rede in der Kunsthalle Rostock
den Bogen nach Schleswig-Holstein. Er gab zudem bekannt,
dass die Provinzial den renommierten Preis auch im Jahr 2019

wieder unterstiitzen wird. Ziel des Rostocker Kunstpreises ist

es, Kinstler, die in Mecklenburg-Vorpommern leben oder
deren Werk einen Bezug zur Region hat, zu wiirdigen. Sowohl
der Finanzminister des Landes Mecklenburg-Vorpommern,
Mathias Brodkorb, als auch die Kulturamtsleiterin der Hanse-
stadt Rostock, Dr. Michaela Selling, hoben das langjdhrige
Engagement der Provinzial hervor. Der Vorsitzende der Kultur-
stiftung Rostock, Professor Dr. Wolfgang Methling sprach von
einer ,groBartigen Leistung*“, den Preis seit 2006 zu fordern. m

TEXT Heiko Wischer FOTOS Thomas Ulrich



Engagement
fiir Hamburg

ENGAGEMENT

Neuer Premium Partner beim HSV Hamburg

eit dem Pflichtspielstart ins Jahr 2019

und dem Heimmatch gegen den TSV

Balingen-Weilstedten am 10. Febru-
ar ist die Hamburger Feuerkasse als Pre-
mium Partner und offizieller Versiche-
rungspartner beim Handball-Zweitligisten
HSV Hamburg an Bord.

»Mit diesem Schritt erweitern wir unsere
ansonsten primar auf die Kulturférderung und
Schadenprédvention konzentrierten Sponsoring-Ak-
tivitdten auch auf den Sport“, erlautert Stephan Lintzen,
Landesdirektor der Hamburger Feuerkasse, das neue Engage-
ment. ,,Der Handball Sport Verein Hamburg hat uns mit seiner
Philosophie, in der Zweiten Bundesliga auf junge Spieler zu
setzen, tiberzeugt. Wir freuen uns auf attraktiven Sport und
sind davon Uberzeugt, dass sich der Verein nach dem Aufstieg
in der Liga etablieren wird. Wir sind getreu unseres Mottos
,Da fiir HH' nun auch sehr gern beim HSV Hamburg prasent.”

Marc Evermann, Président des HSV Hamburg, siehtin dem
Zugewinn des neuen Sponsors ein gutes Omen. ,Die Hambur-
ger Feuerkasse ist ein Begriff in der Hansestadt, ein echtes Tra-
ditionsunternehmen mit einem hervorragenden Ruf und stark
mit der Stadt und den hier lebenden Menschen verbunden.*

Dass das erste Spiel gegen den Spitzenreiter Balingen-
Weilstedten am Ende mit 23:28 verloren ging, tat der guten
Stimmung in der mit knapp 3.600 Zuschauern ausverkauften
Sporthalle Hamburg keinen Abbruch. Im Interview mit dem
Hallenmoderator hatte Landesdirektor Stephan Lintzen kurz
vor Spielbeginn die Gelegenheit, iber die HFK, ihre Sponso-
ring-Aktivitdten und die Verbundenheit mit der Hansestadt
Hamburg zu informieren.

Der Name Hamburger Feuerkasse ist nunmehr auf den
Trikots Uber den Riickennummern platziert. Die Heimspiele
tragt der HSV Hamburg zumeist in der Sporthalle Hamburg aus,

Spitzenspiele auch in der Barclay Card Arena.

Auf LED-Werbebanden wird die Hamburger

Feuerkasse wéahrend der Heimpartien eben-

so prasent sein wie durch Veréffentlichun-

gen in den Hallenmagazinen zu den Spiel-

tagen und auf Social Media Kandlen des

Vereins. Die Hamburger Feuerkasse hat zu-

dem die Méglichkeit, zu Veranstaltungen im
Sponsorenkreis einzuladen.

Der Provinzial NordWest Konzern ist an ande-

ren Standorten teilweise seit Jahrzehnten im Sportspon-

soring aktiv. So unterstiitzt die Provinzial bereits seit Ende der

70er Jahre den Deutschen Handballrekordmeister THW Kiel

und den FuRRball-Zweitligisten Holstein Kiel. Gesponsert wer-

den auch der Traditionsverein PreuRen Miinster, der Deutsche

Volleyballrekordmeister der Damen, SSC Palmberg Schwerin
sowie hochkardtige Reitsportereignisse. ®

TEXT Heiko Wischer FOTOS HSV Hamburg

Stephan Lintzen (li.) und Marc Evermann bei der
Prasentation des HFK-Logos auf dem HSV-Trikot.
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1. bis 30. Mai 18. und 19. Mai

Ostseebad Binz Neumiinster

LEIDENSCHAFT FUR ALTES BLECH

Bei den Klassiker-Tagen Schleswig-Holstein
schlagen die Herzen der Oldtimerfans hoher.
In und um die Holstenhallen présentieren rund
120 Aussteller sowie eine lebendige Oldtimer-

Szene ihre liebevoll gepflegten Autos, Motor-

rdder und Lkws aus vergangenen Zeiten. Ein
besonderer Hingucker wird der frisch restaurier-
te, cremeweifle Auburn Speedster sein, mit dem

Pierce Brosnan als Remington Steele in der

gleichnamigen 80er-Jahre-Serie unterwegs war.

In fo S: www.ktsh.de

VILLEN AM MEER
Einen ganzen Monat widmet das Ostsee-
bad Binz seiner Béderarchitektur und Iédt
Besucher und Einheimische zu Vortrédgen,
Fiihrungen und vielen Aktion in den
weifSen Villen am Meer ein. Start ist das
traditionelle Anbaden in historischen
Kostiimen am 1. Mai. Unter dem Titel
»Binzer Zaunkénige“ zeigen wenige Tage
spdter verschiedene Kleinkiinstler ihr
Kénnen in den Vorgdrten des Ostseebades.
Infos: www.ostseebad-binz.de

14. bis 16. Juni
Hamburg

Coesfeld
STAMP - Street Art Festival

Zum Abschluss der altonale21 verwandelt STAMP,
das internationale Festival der Straf3enkiinste,
ein Wochenende lang 6ffentlichen Raum in
Biihnen. An zehn Spielorten zeigen Kiinstler aus
Deutschland, Europa und der ganzen Welt in
Parks, auf Straf3en und Pldtzen ihr Kénnen in den
Bereichen Theater, Paradenkunst, Musik, Hip-Hop
und Urban Art —immer in Interaktion mit den
Rédumen und Menschen, die sie umgeben.

In fo S: www.altonale.de/stamp

EIN KROKODIL IN DER EISENBAHN
Lauter Kuriositdten zeigt das
Eisenbahnmuseum , Alter Bahnhof“ Lette:
Kitsch und Kunst machen deutlich, welche
Faszination die stéihlernen Résser von
jeher auf Grof8 und Klein ausiibten und es
immer noch tun. Beantwortet wird auch
die Frage: Wie transportiert man eigentlich
ein Krokodil in der Eisenbahn?

Infos: www.bahnhof-lette.de




Tipps &
Termine

1. bis 5. Mai
Usedom radelt an
www.kaiserbaeder-auf-usedom.de

3. bis 5. Mai
Topfermarkt
Kirchenplatz Warnemiinde

3. Mai
International Ocean Film Tour
Ozeaneum Stralsund

4. und 5. Mai
Leinen- und Handwerkermarkt,
Burgsteinfurt

10. bis 12. Mai
Hafengeburtstag Hamburg

11. bis 19. Mai
2. Tecklenburger Kulturwoche

15. Mai
Bei den Seenotrettern, Infozentrum
DGzRS, Rostock-Warnemiinde

17. bis 19. Mai
Westfilischer Hansetag, Warendorf

18. Mai
Lange Nacht der Museen, Hamburg

18. und 19. Mai
Greven malT bunt

19. Mai
Entdeckungstour im Grenztalmoor
Treffpunkt: Jugendhaus Alte
Molkerei, Bad Siilze

19. Mai
14. Museumsfest, Norderstedt

23. Mai
Feste der kleinen Wichte
Planten un Blomen, Hamburg

25. und 26. Mai
Kleinkunstfestival, Pinneberg

26. Mai
Schafschurfest mit
Spinnwettbewerb, Hopsten

31. Mai bis 2. Juni
Hafenfest, Kreativkai, Miinster

Bis 2. Juni
Ausstellung ,Klassisch!“
Falkenhof Museum, Rheine

6. Juni
Radtour auf dem Kunstpfad
Ahrenshoop, Start am
Kunstmuseum Ahrenshoop

7. bis 10. Juni
39. Int. Motorrad-Veteranen-
Rallye, Ibbenbiiren

8. Juni
Fiihrung ,,Naturzauber*
Baumwipfelpfad Prora

12. Juni
Im Reich des ,,Moorochsen*
Miiritz-Nationalpark, Roggentin

29. Juni
Slampoetry trifft Arbeiter &
Bauernstaat, Bansin

1. Juli
Waldolympiade,
Baumwipfelpfad Prora

Tipps & Termine zusammengestellt
von Beatrix Richter
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Bereits zum fiinften Mal finden die Heimat-Touren der
NRW-Stiftung statt. In diesem Jahr wird unter anderem das
rockPpopmuseum in Gronau angesteuert.

»Seitdem stehen die Schulklassen bei uns Schlange®,
freut sich Geschaftsfiihrer Thomas Albers. Die NRW-Stiftung
Ubernimmt im Rahmen der Heimat-Touren die Fahrtkosten von
Schulklassen zu dem jeweiligen Zielort. Ob mit Guide oder
Audio-Guide - die Besucher lernen einiges tiber die Entwick-
lung der Rock- und Popmusik, aber auch tiber Jazz und Soul.
Eckhard Uhlenberg, Prasident der NRW-Stiftung, informierte
dariiber, dass die Heimat-Touren bereits fiir tiber 4.400 Schul-

Museumsleiter Thomas Albers (li.) und
Stiftungsprasident Eckhard Uhlenberg
freuten sich tiber die enorm groRe Nachfrage.

Bildung

klassen die Fahrtkosten der Ausfliige libernommen haben.
Wulf Bodeker sprach im Namen von Schulministerin und
Schirmherrin Yvonne Gebauer der NRW-Stiftung ein groRes
Lob aus, ist doch Schule weit mehr als das Lernen im Klassen-
zimmer. An vielen auBerschulischen Lernorten gelinge auf
diese Weise beste Bildung. Umso hoher sei das Engagement
sowohl der Stiftung als auch der Sponsoren zu werten. Zu den
Sponsoren zahlt seit nunmehr vier Jahren auch die Westfali-
sche Provinzial mit jeweils 12.500 Euro. M -red- FOTOS Judith Buethe

Infos fiir interessierte Schulen sowie das Online-
Formular sind unter www.nrw-stiftung.de zu finden.

Ein Netzwerk fiir Azubis

PiNN - das steht fiir Provinzialer im Nachwuchs-Netzwerk. Zur
Forderung des Netzwerkes zwischen Innen- und AuBen-
dienst-Azubis fand bereits der erste Teil der PiNN-Tage statt.
Diese 16sen die Patentage ab. An drei Tagen nutzten insge-
samt 82 AuBendienst-Azubis die Chance, bei ihren zw6If Azubi-
kollegen im Innendienst tiber die Schulter zu schauen. Nach der
BegriiBung durch die Ausbilder Eugen Husch und Daniel West-
hues stellten die Innendienst-Azubis an ihren Arbeitsplatzen
ihre tégliche Arbeit vor und beantworteten viele Fragen. Nach-
mittags absolvierten alle Azubis eine Rallye durch die Direktion
und lernten verschiedene Leistungsabteilungen sowie den

Vertragsservice und das Dokumentenmanagement kennen. Zwi-
schen April und Juni folgen dann die Gegenbesuche in den
Geschéftsstellen. ,Das gibt einen guten Einblick in die Geschafts-
stellen-Arbeit”, so der Auszubildende Christian Walters, der
zusammen mit seiner Mitauszubildenden Julia Wiewer die Or-
ganisation der PiNN-Tage libernommen hat. ,Ich bin schon
gespannt auf die Arbeit im direkten Kontakt mit den Kunden
vor Ort“. Was die PiNN-Tage bringen? ,Man bekommt einen viel
besseren Einblick und die Zusammenarbeit mit unseren Kolle-
ginnen und Kollegen wird dadurch noch mehr geférdert®, ist
Christian Walters von dem Programm {iberzeugt. B -im-

Auszubildender und
Organisator der PiNN-Tage
Christian Walters (Bild 1i.)
zeigte den Azubis aus dem
AuBendienst seine tdgliche
Arbeit. | Der Austausch stand
bei den PiNN-Tagen an oberster
Stelle. FOTOS Eugen Husch



Provinzialer begeistern

Aus der Praxis fiir die Berufsorientierung | Es ist
bereits gelebte Tradition: im Zweijahrestakt seit 2009
findet die Berufsmesse an der Kathe-Kollwitz-Schule
in Kiel fur Oberstufenschiler mit 50 Ausstellern statt.
Hans-Jiirgen Theede, Abteilungsleiter AusschlieRlich-
keit Nord und seit Beginn ehrenamtlicher Organisator
der Berufsmesse, freut sich in diesem Jahr besonders
tber die gute Resonanz am Provinzial Stand.

»Wir haben in Absprache mit der Personalabtei-
lung das Team, das vor Ort allen Interessierten Rede
und Antwort gestanden hat, aus Innen- und AuRen-
dienstmitarbeitern zusammengestellt und erstmalig
eine Vorstellung der Beteiligten auf Facebook und
Instagram gepostet. Dort gab es Vorschldge fiir Fra-
gen und Themen, die es den Oberstufenschilern
erleichtern sollten, ein Gespréach zu beginnen®, erldu-
tert Theede die Vorbereitungen zur Messe. Auch die
jungen Provinzialer konnten das gute Feedback bestd-
tigen und berichteten von sehr vielen Besuchern in
den vier Stunden am Provinzial Stand sowie regem
Interesse an Informationen rund um die Themen Prak-
tika, Ausbildung und duales Studium. ,Das Infoange-
bot der Provinzial war so gefragt wie noch nie“, stellt
Theede zufrieden fest. B -mg- FOTO -mg-

Auch auf Instagram beantwortete das
Team der Provinzial Fragen: Finja Hansen
(v.1.), Yannick Raudzus, Annika Klose und
Bezirksleiterin BD SH West Natalia Muszal.

Wenn es in der Kiiche brennt

Kennen Sie Menschen, die beim Umgang mit dem
Elektroherd etwas fahrldssig sind und Schlimmeres
gerade noch verhindert werden konnte? Etwa die
Halfte aller Kiichenbrénde entsteht auf dem Herd. Hau-
fig wird der Herd aus Platzmangel oder Bequemlich-
keit als Ablagefldche missbraucht. Wird dann der Herd
versehentlich eingeschaltet, wird es brandgefahrlich.
Viel zu hdufig lassen wir uns beim Kochen ablenken. Es
klingelt an der Haustiir oder Kinder benétigen Betreu-
ung. Doch Aufmerksamkeit Idsst sich selten teilen, das
gilt beim Kochen genauso wie beim Autofahren. Hinzu
kommt, dass Menschen mit zunehmendem Lebensal-
ter vergesslicher werden konnen.

Die Provinzial NordWest hat mit ihrer Aufkla-
rungskampagne, bestehend aus Film und begleiten-
der Broschiire, das Thema aufgegriffen. Neu hinzuge-
kommen sind drei Postkartenmotive. Sie machen auf
die Gefahren in der Kiiche aufmerksam und liegen bei
Ausstellungen aus. Auch bei Feuerwehrfesten oder
Kundenbesuchen kdnnen sie verteilt werden. Film und
Broschiire konnen Sie auf den Homepages anschauen,
die Postkarten finden Sie im Bestellportal. B -rt-
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Und weg ist es!

In den drei Stadtstaaten Berlin, Bremen
und Hamburg werden mit Blick auf die
Einwohnerzahl prozentual die meisten
Fahrrdder gestohlen. Nach Polizeiangaben
kamen hier auf 100.000 Einwohner mehr
als 800 gestohlene Fahrrader.

© Birgit Reitz-Hofmann - Fotolia.com

74 Prozent

der deutschen Haushalte
nutzen das Internet
fast jeden Tag.

© Jean Kobben - Fotolia.com

Gibt es
Frithlingsgefiihle

wirklich?

Ja, denn die zunehmende Lichteinwirkung

fiihrt zu hormonellen Veranderungen.
Der Beweis: Bei Dating-Portalen steigen

die Registrierungen im Vergleich zum
Herbst im Frithjahr um 11 bis 17 Prozent.



