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» Mit Griin ist immer freie Fahrt! » Der neue Rechtsschutztarif ist da! » Der Kfz-Doppelwumms!

Wie die Itzehoer Rechtsschutz mit veran- Alles Wichtige Uber den lang erwarteten Wie Sie lhren Kunden mit dem ltzehoer
derten Kundenerwartungen umgeht und neuen Rechtschutztarif der Itzehoer. Ein Tarif Werkstattbonus in turbulenten Zeiten
warum auch Sie von ,Zufriedenheit made von Profis flr Profis - natirlich auch mit wertvolle Serviceleistungen bei weniger
in Minchen* profitieren. bessergriin-Option. Pramie bieten kénnen.

» Mehr ab Seite 4 » Mehr ab Seite 10 » Mehr ab Seite 16



» Warum bei Rot oder Gelb festhangen? Mit Griin ist immer freie Fahrt!

Clemens Cichonczyk, Geschaftsflhrer der Itzehoer Rechtsschutz Schadenservice GmbH, und Stephanie Chander,
Leiterin der Vertragsverwaltung der Sparte Rechtsschutz am Standort Minchen und designierte Geschaftsfihrerin der
Itzehoer Rechtsschutz Schadenservice GmbH, sorgen mit einem komplett neuen Tarif, der Ma3stabe setzt, flr freie
Fahrt im Rechtsschutzbereich.

Ausgezeichnet I: Die Itzehoer ist erneut Makler-Champion

Bereits zum 13. Mal hat ServiceValue in Kooperation mit dem Versicherungsmagazin in diesem Jahr die Makler-Cham-

pions ermittelt. Bei einer der groRten Maklerbefragungen Deutschlands mit mehr als 1.500 Maklerurteilen als Grundlage

wurde die Itzehoer gleich mit zwei Silbermedaillen ausgezeichnet. Neben dem Silberrang in der Kategorie ,Schadenver-

sicherer” gab es zudem Grund zur Freude am Standort Minchen. Denn auch in der Kategorie ,Rechtsschutzversiche- P——

rung” wurde die ltzehoer mit einem Silberrang bedacht. Insbesondere vor dem Hintergrund, dass das Rechtsschutz- Vertriebsdirektor Partnervertrieb! (rechts):
geschaft grundsatzlich hart umkampft ist und tendenziell eher stagniert, zeigt diese Platzierung eindrucksvoll, dass und Frederik Waller,

das Geschdftsfeld Rechtsschutz auf dem richtigen Weg ist und die eingefiihrte 1:1-Betreuung Frichte trdgt. Das ganze Leiter Maklervertrieb

Team am Standort Minchen freut sich und dankt allen Vertriebspartnerinnen und -partnern fiir die gute Bewertung. bei der Ehrung in Kaln.

Mehr Infos zum Stand der 1: 1-Betreuung erfahren Sie im Interview ab Seite 3.
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mit Griin ist immer freie Fahrt!

Kaum etwas beschreibt die verlasslichen Services und smarten Prozesse der Itzehoer so gut wie
unser aktueller Slogan, der mit dem kessen Zusatz »Warum bei Rot oder Gelb festhangen?« zu-
dem auch hervorragend die Moglichkeiten der Bestandsumdeckung zu ,Ihrer ltzehoer” beschreibt.
Wenn wir einmal bei Slogans bleiben, fallt mir dazu derjenige des Autoherstellers Opel ein, der
in einer Zeit des Wandels im Automarkt einmal ,Umparken beginnt im Kopf!" lautete. Das passt
hervorragend, denn auch unser Markt ist weiterhin im Wandel. Man kénnte also auch ,,Umdecken
beginnt im Kopf!* sagen.

Damit die strategische Entscheidung unserer vielen Vertriebspartnerinnen und -partner, Kfz- und
Rechtsschutzbestande zur Itzehoer zu Ubertragen, auch zukinftig immer viele Vorteile fir diese
bietet, tun wir entsprechend alles, um das Versprechen der freien Fahrt auch gewahrleisten zu
kénnen - natdrlich in beiden Sparten der Itzehoer, Kfz und Rechtsschutz. Denn Kfz und Rechts-
schutz gehéren einfach zusammen!

Insbesondere Neuigkeiten aus der Sparte Rechtsschutz am Standort Minchen stellen wir in
dieser - etwas erweiterten - Ausgabe ausflhrlich vor. Alles Uber die vielen gemeisterten Her-
ausforderungen, Uber die veranderten Kundenerwartungen von heute sowie tber kuriose Falle
aus der Tagespraxis unserer Minchener Schadenjuristen kénnen Sie bereits ab Seite 4 erfahren.
Ab Seite 10 stellen wir Ihnen auch die Highlights des lang erwarteten neuen Rechtsschutztarifs
der Itzehoer vor und erlgutern die wesentlichen Anderungen. Selbstverstandlich kommt auch die
Kfz-Sparte in dieser Ausgabe nicht zu kurz. Die Méglichkeiten des ,,Doppelwumms* finden Sie
ab Seite 16.

Sie sehen also: Bei uns gehoéren Kfz und Rechtsschutz einfach zusammen. Beide Sparten machen

mit der Itzehoer Spali. Denn mit Griin ist einfach immer freie Fahrt!
Nun winsche ich thnen viel Vergniigen bei der Lektire.

Mit besten GruRRen
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Patrick Hackl
Vertriebsdirektor Partnervertrieb

DIESE AUSGABE

Die Itzehoer in Zahlen

11.000

Anzahl Vertriebspartner im
Geschdftsfeld Rechtsschutz

40.000

Anzahl jahrlich gemeldeter Rechts-
schutzschdden (ohne telefonische
Rechtsberatung)

Anzahl jahrlich gemeldeter Rechts-
schutzschdden (mit telefonischer
Rechtsberatung)



Mit Grin ist immer freie Fahrt!
Oder: Zufriedenheit made in Miinchen

Ein Gesprach mit Stephanie Chander und Clemens
Cichonczyk am Standort Munchen Uber die
Serviceorientierung sowie veranderte Kundenerwartungen
in der Sparte Rechtsschutz.
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» M/a/l: Frau Chander, Sie haben die 1:1-Betreuung
am Standort Munchen maf3geblich vorangetrieben.
Wie ist denn der aktuelle Stand?

» Stephanie Chander: Ich wirde sagen, der Stand ist
ausgezeichnet. Wir haben nach der EinfGhrung der
1:1-Betreuung insbesondere Kommunikations-Semi-
nare sowie verschiedene Schulungen fur die Kollegin-
nen und Kollegen hier am Standort durchgefuhrt. Den
Erfolg dieser Mal3nahmen spiegeln uns unsere vielen
Vertriebspartnerinnen und -partner wider. Das 1:1-Be-
treuungskonzept, wonach ein Mitarbeitender bei uns
ausschlieBlich fur ,seine” Vertriebspartnerin oder ,sei-
nen* Vertriebspartner zustandig ist, ist aus meiner
Sicht ein wesentlicher Aspekt unseres Erfolges, vor al-
lem weil dieses Konzept auf dem Versicherungsmarkt
ein Unikat ist. Die entstandene Vertrautheit zwischen
unseren Vertriebspartnerinnen und -partnern und
unserem Innendienst ist deutlich zu spuren. Alles ist
mit der besonderen Rundumsachbearbeitung schnel-
ler, vertrauter und unkomplizierter geworden. Und wir
fordern die 1:1-Kommunikation immer weiter - das ist
bei uns ein laufender Prozess.

» Clemens Cichonczyk: Auch wir haben Kommunika-
tions-Seminare mit unseren Schadenjuristinnen und
-juristen durchgefuhrt. Alle Kolleginnen und Kollegen
berichteten, dass ihnen die Seminare dabei halfen,
die Kommunikation mit den Versicherten zu verbes-
sern. Unsere Schadenjuristinnen und -juristen sind
es gewohnt, juristische Sachverhalte aufzunehmen,
zuzuordnen und zu ent-

scheiden. Dabei gehen
sie ihrem akademischen
Wissen entsprechend

sehr strukturiert vor. Al-
lerdings kam es in der
Kommunikation mit den
Versicherten sowie den
Vertriebspartnerinnen
und -partnern hin und
wieder vor, dass fur den
Laien teils schwer ver-
standliches Fachvokabular verwendet wurde. Dank der
Seminare kbnnen wir die Koommunikation jetzt deutlich
einfacher und damit empfangerorientierter gestalten.
» M/a/l: Bedeutet das, dass Sie ein Worterbuch
,Mensch - Jurist/Jurist - Mensch" erfunden haben?

» Clemens Cichonczyk: So schlimm ist es nun auch
wieder nicht. Unsere Schadenjuristinnen und -juristen
konnten einfach die Art, wie sie mit unseren Versicher-
ten kommunizieren, optimieren.

» M/a/l: Und was macht aus lhrer Sicht Rechtsschutz
bei der ltzehoer neben der 1:1-Betreuung noch beson-
ders wertvoll fur die Vertriebspartnerinnen und -part-
ner im Vermittlermarkt?

» Stephanie Chander: Ganz klar: Neben dem guten
Miteinander haben wir vor allem ein ausgezeichnetes
Produkt. Unsere Vertriebspartnerinnen und -partner
kdnnen mit uns den Versicherungsumfang flexibel zu-

cherung.«

Clemens Cichonczyk

|
nVerbraucher stellen heute
deutlich hohere Anspriiche
an eine Rechtsschutzversi-
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sammenstellen und somit erheblich besser auf den
individuellen Bedarf ihrer Kundinnen und Kunden ein-
gehen. Zudem werden bei uns entlang der kompletten
Service- und Kommunikationskette Kundenservice und
Kundenorientierung grof3geschrieben. Ganz gleich, ob
ein Anliegen von einem unserer Vertriebspartner oder
- in einem Schadenfall - von einem seiner Kunden an
uns gestellt wird: Wir bearbeiten es schnell und zuver-
|assig. Das ist unser Auftrag.

» M/a/l: Sehen Sie das auch so, Herr Cichonczyk?

» Clemens Cichonczyk: Ja. Zusatzlich zu den oben ge-
nannten Punkten haben wir uns an die veranderten
Kundenerwartungen angepasst. Friher hat ein typi-
scher Kunde seine Rechtsschutzversicherung als reinen
Kostenerstatter gesehen: Die Anwaltin oder der Anwalt
kimmert sich um den Prozess und wird durch die Ver-
sicherung bezahlt. Heute haben Verbraucherinnen und
Verbraucher deutlich héhere Erwartungen und An-
spriche, wenn es um eine Rechtsschutzversicherung
geht. Er oder sie mdchte Service erleben und zeitge-
mafe Dienstleistungen haben. Das ist fur uns eine He-
rausforderung, der wir uns gerne stellen: Wir sind von
den Antwortzeiten her tatsachlich sehr schnell, eine
erste Reaktion auf eine Neuschadenmeldung erfolgt
Ublicherweise spatestens nach dem ersten Werktag.
Zudem bieten wir Versicherten die Mdglichkeit, auf
allen Kommunikationswegen mit uns zu kommuni-
zieren, also per Telefon, E-Mail, Brief und sogar noch
Fax. Gerade die telefonische Erreichbarkeit ist enorm
wichtig geworden, weshalb
wir unsere Servicezeiten
auf 07:30 bis 20:00 Uhr
ausgeweitet haben. Davon
machen unsere Versicher-
ten auch regen Gebrauch.
» M/a/l: Welche zeitgema-
Ben Services zeichnen ne-
ben den Telefonzeiten die
ltzehoer Rechtsschutz aus?
» Clemens Cichonczyk:
Neben der telefonischen
Rechtsberatung, die seit Jahren etabliert ist, bieten
wir zahlreiche weitere Services an, zum Beispiel auch
eine Online-Rechtsberatung via Chat. Und wir haben
professionelle Dienstleister fur besondere Rechts-
gebiete, wo wir Versicherten schnell und auf speziel-
le Art und Weise helfen kénnen. Im Sozialrecht zum
Beispiel greifen wir in unserem Netzwerk auf eine
hochspezialisierte und moderne Kanzlei zurtck. Fur
verschiedene Anliegen von Versicherten haben wir
spezialisierte Services und Dienstleistungen, die wir
dann auf den jeweiligen Fall zugeschnitten anbieten.
So helfen wir in Zeiten, in denen Kommunikation eben
beschleunigter ist, vor allem immer zielorientiert. Und
auch die richtige Steuerung eines Anliegens ist ein
wichtiger Punkt: Wenn unser Versicherter zum Bei-
spiel ein arbeitsrechtliches Problem hat und wir ihm
eine auf dieses Rechtsgebiet spezialisierte Kanzlei
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empfehlen, wird er hohere Erfolgschancen haben, als
wenn er zu einer auf ein anderes Rechtsgebiet spe-
zialisierte Kanzlei kommt. Wuanschenswert ware es
aus meiner Sicht, wenn Versicherte haufiger unseren
Empfehlungsservice in Anspruch nehmen wdrden.
» Stephanie Chander: Die Schadensteuerung bietet fur
einen Versicherten viele Vorteile. Auch da ist Schnellig-
keit ein Thema. Der Versicherte erhalt von uns Zugang
zu einer Kanzlei, die zu seinem Anliegen passt. Verein-
bart der Versicherte einen Termin mit einer Anwaltin

Kennt sich mit veranderten Kundenerwartungen aus:
Clemens Cichonczyk managt mit seinem 40-kdpfigen Team aus Schadenjuristen
Uber 60.000 Schadenfalle im Jahr.

oder einem Anwalt, ohne vorher mit uns zu sprechen,
ist eine Steuerung nicht mehr moglich. Meldet er sich
hingegen vorher bei uns, kénnen wir ihm gezielt wei-

» M/a/l: Ist den Versicherten denn klar, dass sie Uiber-
haupt die Option haben, zuerst mit Ihnen zu sprechen?
» Clemens Cichonczyk: Das ist leider nicht durchgan-
gig so. Sinnvoll ist es, wenn Vermittlerinnen und Ver-
mittler diese Moglichkeit bei ihren Kundinnen und Kun-
den starker kommunizieren. Dann herrscht auf jeden
Fall Gewissheit dartber, ob und wie wir helfen kbnnen.
Und wir kbnnen auch kurzfristig verschiedene Losun-
gen prasentieren. Fur den Versicherten entfallt viel
Zeitaufwand. Dieser erlebbare Service starkt letztlich
auch die Beziehung zwischen Vermittlern und
ihren Kunden.
» M/a/l: Wie hat sich aus lhrer Erfahrung das
Rechtsschutzgeschdft der Itzehoer in den letz-
ten Jahren entwickelt?
» Stephanie Chander: Rechtsschutz Iauft nach
wie vor gut. Wir generieren Wachstum - ein
Zeichen dafur, dass wir auf einem guten Weg
sind.
» M/a/l: Identifizieren Sie wesentliche Verande-
rungen im Markt?
» Clemens Cichonczyk: Tats&chlich ja. Es wer-
den deutlich mehr Rechtsdienstleistungen an-
geboten, als es fruher der Fall war. Heute gibt
es zahlreiche Legaltechs, die jetzt ihre Dienst-
leistungen flr rechtliche Problemstellungen
anbieten, zum Beispiel bei Mieterhthungen
oder Flugverspatungen. Das nehmen Verbrau-
cherinnen und Verbraucher durchaus wahr und
mochten dann auch von ihrer Rechtsschutz-
versicherung in gleicher Art und Weise Unter-
stitzung haben. Eine weitere Veranderung ist
meiner Wahrnehmung nach, dass es in der An-
waltschaft zunehmend groBere Kanzleien gibt,
die ihre Mandanten Uber das Internet akquirie-
ren. Dabei generieren sie Falle, die gleichartig bearbei-
tet werden kdnnen, wie nach einem FlieBbandprinzip -
seien es Verkehrsordnungswidrigkeiten oder etwa Falle

terhelfen.

aus dem Bereich der Kapitalanlagen, wie zum Beispiel

© Stephanie Chander

Leiterin der Vertragsverwaltung der Sparte Rechtsschutz und desig-
nierte Geschaftsfiihrerin am Standort Miinchen

» Stephanie Chander ist Jahrgang 1983 und geburtige Dusseldorferin.
Ilhre Studienzeit verbrachte die Volljuristin in Hamburg, wo sie auch Teile
ihres Referendariats absolvierte und ihre Examina ablegte. Nach einer
beruflichen Zwischenstation in einer Rechtsanwaltskanzlei ging sie dann
zur Schaden-Service GmbH der Alte Leipziger Rechtsschutz-Union, wo
sie als Gruppenleiterin tatig war. Seit Mitte 2021 leitet Stephanie Chander
die Vertragsverwaltung der Sparte Rechtsschutz am Standort Mldnchen,

wo sie auch die 1:1-Betreuung nach Itzehoer-Standard einflihrte, und
betreut mit den kompetenten Sachbearbeiterinnen und Sachbearbeitern
die mehr als 11.000 Vertriebspartnerinnen und -partner im Bundesgebiet.
zum 01.07.2023 wechselt sie in die GeschaftsfiUhrung der Itzehoer
Rechtsschutz Schadenservice GmbH.



Wirecard. Die Kanzleien entwickeln dann ein
Standardvorgehen, um mdglichst alle Falle ab-
zudecken. Dabei kann die Bearbeitung im Ein-
zelfall leiden, weil fur diesen in dem Geschafts-
modell nicht so viel Zeit zur Verfugung steht.

» M/a/l: Thema Umdeckungsservice: Wie
begleiten bzw. unterstlitzen Sie Vertriebs-
partnerinnen und -partner, wenn diese einen
kompletten Bestand zur ltzehoer Rechtsschutz
umdecken mdéchten?

» Stephanie Chander: Das begrifRen wir na-
turlich zunachst einmal sehr. Die zahlreichen
Vorteile fur Vertriebspartnerinnen und -partner
mit der Itzehoer Rechtsschutz sowie das fle-
xible Produkt haben wir ja bereits thematisiert.
Technisch ist das Schone bei uns, dass die Ver-
mittelnden keinen nennenswerten Aufwand
haben. Der 1:1-Betreuende des Vermittelnden
kimmert sich um alles. Wir benétigen lediglich eine

Setzt auf Service und Einfachheit:

Stephanie Chander war maBgeblich fir die Einfihrung der 1:1-Betreuung am
Standort Miinchen verantwortlich und freut sich iber neue Vertriebspartnerinnen
und -partner.

Bestandsauskunft sowie die Schadenguote der letzten
vier oder bestenfalls der letzten funf Jahre.

» M/a/l: Was passiert danach im Hause der ltzehoer?

» Stephanie Chander: Der Prozess im Rechtsschutz
ist analog dem Prozess des Kfz-

am Standort Minchen haben die 1:1-Betreuung zu
schatzen gelernt. Der telefonische Kontakt zu unseren
Vertriebspartnerinnen und -partnern sowie zu unse-
ren Versicherten macht allen in Minchen richtig Spaf3.

Wir nehmen dies als Bereicherung

nDie Schadensteue-
rung bietet Kunden
sehr viele Vorteile.«

Stephanie Chander

Bereichs gestaltet. Anhand der
uns zur Verfigung gestellten Be-
standslisten erstellen wir komplett
automatisiert Deckungsnoten, die
alle fur uns relevanten Kunden-
daten enthalten. Der 1:1-Betreu-
ende policiert anschlieBend die

wahr und sorgen mit der bekann-
ten Itzehoer Qualitat daftr, das wir
als serviceorientierter Versicherer
die Erwartungen von Vertriebs-
partnerinnen und -partnern sowie
deren Kundinnen und Kunden er-
fullen.

entsprechenden Vertrage und

versendet die Policen. Der beschriebene Umdeckungs-
prozess ist ein eingespielter Vorgang, der in der Regel
binnen einer guten Woche erfolgreich abgeschlossen
werden kann.

» M/a/l: Frau Chander, haben Sie noch eine Botschaft
fur die Vertriebspartnerinnen und -partner?

» Stephanie Chander: Die Kolleginnen und Kollegen

» M/a/l: Herr Cichonczyk, was
wunschen Sie |hren Vertriebspartnerinnen und -part-
nern fdr die Zukunft?

» Clemens Cichonczyk: Viele Kundinnen und Kunden
und Erfolg selbstverstandlich. Und beides gerne auch
mit UnterstUtzung unseres neuen Rechtsschutztarifs.

» M/a/l: Frau Chander, Herr Cichonczyk, wir danken ftir
die spannenden Einblicke hier in Minchen.

O (Clemens Cichonczyk

Geschaftsfiihrer der Itzehoer Rechtsschutz Schadenservice GmbH

» Clemens Cichonczyk, Jahrgang 1964, ist verheiratet und Vater von drei
Kindern. Nach dem Jurastudium und der Referendariatszeit in Berlin
mit einer Wahlstation in einer Anwaltskanzlei in Australien zog es den
geburtigen Berliner 1996 zunachst zu einer Rechtsschutzversicherung
in der Hauptstadt. ZUlgig wechselte er dann in deren Hauptverwaltung
nach Minchen, wo er als Vorstandsassistent tatia war, bevor es

ihn wieder in den Schadenbereich zog. Heute verantwortet er als
Geschaftsflihrer der Itzehoer Rechtsschutz Schadenservice GmbH die
Arbeit seines 40-képfigen Teams von Schadenijuristinnen und -juristen,
das jahrlich iber 60.000 gemeldete Rechtsschutzschaden managt. In
seiner Freizeit stehen Musik, Fahrradfahren und der Skisport auf seiner
Agenda.




1:1-BETREUUNG

» Hatte bereits Vorkenntnisse in der intensiveren Betreuung: Bianca Eisenschmid.

Wir sind Rechtsschutz zum ,,Anfassen*!

Stellvertretend fur die vielen fleiRigen Sachbearbeiterinnen und Sachbearbeiter in der
Sparte Rechtsschutz kommen hier zwei Gruppenleiter zu Wort, die Uber Veranderungen

sowie den Sachstand der 1:1-Betreuung am Standort Minchen berichten.

Hallo, ich bin Bianca Eisenschmid, Jahrgang 1979 und ge-
lernte Versicherungskauffrau. Heute bin ich als Gruppenleiterin
in der Sparte Rechtsschutz tatig.

Mein Werdegang ist typisch fuUr den heutigen Standort
Munchen der ltzehoer: 1997 als Sachbearbeiterin zur Rechts-
schutz-Union gekommen, dann den Weg zur Alte Leipziger und
schlieBlich zur Itzehoer mitgegangen.

Gruppenleiterin bin ich Ubrigens bereits seit 2011, also seit
Alte Leipziger-Zeiten.

In meiner Freizeit gehe ich
gerne mit Freunden essen oder
ins Kino, lese sehr gerne und
habe viel Spal3 an Badminton.

Uber die Einflihrung der
1:1-Betreuung  am  Standort
MlUnchen kann ich nur Posi-
tives berichten. Fur mich war
das eigentlich keine allzu grof3e
Neuerung, da ich bereits zu Alte
Leipziger-Zeiten als Sachbearbeiterin ein positives Erlebnis mit
einem besonderen Vertriebspartner hatte, sozusagen meine
persoénliche Vorstufe von 1:1. Ich erinnere mich sehr gut daran,
dass mich dieser groRere Vertriebspartner, mit dem ich damals
schon sehr gut und intensiv zusammengearbeitet habe, eines
Tages einfach zu einem Gokart-Rennen nach Frankfurt einlud,
das er privat mit Berufskollegen veranstaltete. Dort habe ich
auch neue Vermittlerinnen und Vermittler kennenlernen dirfen.
Ich fand das damals schon auBBergewdhnlich, da es mir natlr-
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nDie 1:1-Betreuung finden
unsere Vertriebspartnerinnen
und -partner einfach toll.«

lich viel Spal3 machte und sich die Basis der Zusammenarbeit
nochmals intensivierte. Man spricht anders miteinander, wenn
man Erlebnisse teilt und sich auch schon mal ,live und in Farbe"®
getroffen hat. Die Kommunikation bei beruflichen Vorgangen
andert sich einfach.

Diesem Vertriebspartner bin ich Ubrigens heute noch als
1:1-Ansprechpartnerin zugeteilt, was mich wirklich freut. Unsere
Zusammenarbeit ist immer noch tipptopp, da fehlt es an nichts.
Beruflich sind wir nicht immer
einer Meinung, aber man geht
respektvoll miteinander um und
findet immer einen Konsens. Heu-
te merkt man im Kreis der Kolle-
ginnen und Kollegen, die auch
sehr eng mit ,ihren* Vertriebs-
partnerinnen und -partnern zu-
sammenarbeiten, schon deutlich,
dass auch dort mittlerweile eine
komplett andere und intensive
Basis des Miteinanders vorhanden ist. Man spricht dann neben
dem beruflichen Vorgang auch mal Uber Privates, findet einen
Draht zueinander und starkt diesen einfach. Das war fur viele
unserer Vertriebspartnerinnen und -partner Uberraschend neu,
kommt aber immer noch extrem gut an. Richtig gut kamen auch
unsere Vorstellungstelefonate an - daraus hat sich schon echt
viel entwickelt. Und auch wenn eine Kollegin oder ein Kollege
mal nicht umgehend personlich ans Telefon gehen kann, sorgen
wir fur einen schnellstmdéglichen Ruckruf.



1:1-BETREUUNG

» Kennt sich mit Veranderungen gut aus: Thomas Eibl ist seinem Arbeitsplatz immer treu geblieben.

Mein Name ist Thomas Eibl, ich bin Jahrgang 1987 und ge-
lernter Versicherungskaufmann. Heute bin ich nach einigen
Veranderungen als Gruppenleiter in der Sparte Rechtsschutz
tatig. Meine Freizeit verbringe ich gerne mit meiner Frau und
unseren drei Kindern, wobei ich auch ehrenamtlich die Ful3-
ballmannschaft meines Sohnes trainiere.

Meine Ausbildung begann ich 2004, damals noch bei der
Rechtsschutz-Union. Nach erfolgreicher Beendigung meiner
Ausbildungszeit habe ich dann
auch bei der Rechtsschutz-Uni-
on gearbeitet und 2008 den
Ubergang zur Alte Leipziger
mitgemacht. Die nachste Ver-
anderung ergab sich dann 2018,
als wir in Munchen zur Itzehoer
kamen. Eigentlich war ich immer
dabei und bin meinem Beruf
treu geblieben.

Apropos Veranderung: Wir in Minchen bieten unseren Ver-
triebspartnerinnen und -partnern ja auch eine 1:1-Betreuung
an. Auch das war eine Veranderung, die ich gerne mitgetragen
habe. Die Einfuhrung war schon eine grundlegende Neuerung
bei uns. Wir kannten das in der Vergangenheit ja so nicht - da
gab es eher ein ,eins zu alle®. Jeder hat also mehr oder weni-
ger alle Geschaftspartnerinnen und -partner betreut, was flr
diese ein Stuck weit eher unglicklich war, weil sie eben bis zu
20 Ansprechpartnerinnen und -partner in unserem Haus hat-
ten. Seit der Etablierung der im September 2021 eingeflhrten
1:1-Betreuung am Standort Minchen steht meiner Meinung
nach der Service in der Sparte Rechtsschutz dem der Kollegin-
nen und Kollegen in Itzehoe in nichts mehr nach. Wir freuen
uns jedenfalls sehr, dass wir gute zwischenmenschliche Be-
ziehungen aufbauen, je 6fter wir mit den von uns betreuten
Vertriebspartnerinnen und -partnern in Kontakt treten.

Was ich aus meiner Warte beobachten kann, ist, dass dies
sehr positiv und serviceorientiert aufgenommen wird. Dabei
ticken die Menschen ja unterschiedlich: Der eine mochte

nDie positive Resonanz
zeigte uns, dass wir absolut
auf dem richtigen Weg sind.«

schnell und unkompliziert sein Problem gelést haben, andere
mochten Angebote im Detail ausgearbeitet haben oder The-
men schriftlich geklart wissen. Da haben wir uns alle gut drauf
eingestellt, auch wenn es am Anfang echtes Neuland war. Al-
les lauft inzwischen deutlich strukturierter und praziser ab als
in der Vergangenheit. Das hore ich mittlerweile auch so oder
sehr ahnlich von meinen Kolleginnen und Kollegen hier in Mun-
chen. Das finde ich durchaus spannend, da es anfangs schon
einige Bedenken zum Thema
1:1-Betreuung gab. Ich glaube,
dass diese Bedenken vor allen
an dem unbekannten Neuen la-
gen - schlieBlich ist der Mensch
an sich ja ein Stuck weit ein
Gewohnheitstier. Wir haben ir-
gendwann auch einfach die uns
zugeordneten Vertriebspart-
nerinnen und -partner angeru-
fen und uns sowie das neue Betreuungskonzept vorgestellt.
Da horte man sehr oft Lob, und es wurde sich dartber gefreut,
dass man jetzt genau weil3, wen man zukUnftig bei Fragen an-
rufen kann. Das kannten wirklich nicht alle im Markt. Wir haben
jedenfalls sehr oft Turen gedffnet. Und das, finde ich, ist eine
groRRartige Veranderung. Oder wie man bei uns in MUnchen
sagt: ,Wer ko, der ko!*
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Setzt Mafistdbe: Der lang erwartete
neue Rechtsschutztarif ist da!

Carsten Limberg erklart alles Wichtige zum neuen Rechtsschutztarif 2023 der
ltzehoer, der jetzt natlirlich auch mit bessergrin-Option erhaltlich ist.

Als Vertriebspartnerin oder
-partner der ltzehoer wissen
Sie aus Erfahrung, wie wichtig
eine leistungsstarke und indivi-
duell passende Rechtsschutz-
Versicherung im taglichen Le-
ben von Verbrauchrinnen und
Verbrauchern ist. Dennoch:
Laut einer aktuellen Studie des
GDV sind die zu erwartenden
und haufig ungewissen Kosten
einer  Rechtsauseinanderset-
zung der maBgebliche Grund
fur viele Verbraucher, eben kei-
ne Klage zu erheben. Sie ver-
zichten somit einfach auf ihr
gutes Recht. Bei einem Streit-
wert von 5.000 Euro, der Kos-
ten in Ho6he von circa 2.800
Euro verursachen wurde, wa-
ren nur 44 % der Befragten
ohne Rechtsschutz-Versiche-
rung bereit, eine Klage einzureichen. Dieser Anteil sinkt sogar
noch, wenn die Streitwerte niedriger ausfallen. Grund genug
eigentlich, die eigenen Kundinnen und Kunden vor dem Ver-
zicht auf das eigene Recht zu bewahren. Und genau hier hilft
der neue Rechtsschutztarif 2023 der Itzehoer.

» Carsten Limberg,

Jahrgang 1970, sorgt als
Direktionsbevolimachtigter
Rechtsschutz fir die
Unterstlitzung der Itzehoer
Vertriebspartnerinnen und
-partner bei Problemen,
Schulungen sowie Schadenfallen
und ist mit seinen Kolleginnen
und Kollegen zustdndig fir das
dezentrale Underwriting.

Gleich vorweg: Der neue Rechtsschutztarif basiert grund-
satzlich auf dem bisherigen Tarif von 2018, der bereits sehr leis-
tungsstark und gut war. Der jetzige Tarif wurde entsprechend
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um viele Gegebenheiten angepasst, die heutzutage fur Ver-
sicherte wichtig und lebensnah sind, da die Itzehoer Rechts-
schutz sich nicht als reiner Kostentrager flur Rechtsauseinan-
dersetzungen definiert, sondern vielmehr als Problemldser in
modernen Lebenslagen der Versicherten. Entsprechend wurde
auf den Bereichen, die bereits wirklich stark waren, aufgebaut,
und diejenigen Teile, die mittlerweile weniger Relevanz haben,
wie beispielsweise die Vereins- oder die Manager-Rechtsschutz,
entfernt.

Die wesentlichste Anderung, die insbesondere fur die vielen
Vertriebspartnerinnen und -partner verstandlich sein wird, ist,
dass es jetzt zwei Linien gibt. Die Tarif-Linie KOMFORT stellt in
der neuen Konstellation den gehobenen Marktdurchschnitt dar,
wahren die Tarif-Linie TOP durch deutlich exklusivere Leistungen
und Highlights Gber dem bestehenden Marktstandard besticht.
Beide Linien beinhalten dabei jeweils ein ganzes Paket mo-
derner Service- und Schutzleistungen. Zudem gab es in de-
finierten Einzelbereichen Summenanpassungen, wie beispiels-
weise im Bereich der Mediation, wo die Summe in der Tarif-Linie
KOMFORT auf 10.000 Euro erhéht wurde und in der Tarif-Linie
TOP unbegrenzt ist.

In der Tarif-Linie TOP kann man nunmehr auch den Firmen-
bereich Uber einen Zusatzbaustein optimal absichern. Eines der
absoluten Highlights ist dort sicherlich der echte Firmen-Ver-
trags-Rechtsschutz, der jetzt fiir viele Branchen zur Verfi-
gung steht und den es bislang so nicht gab. Risiken aus Strei-
tigkeiten mit Lieferanten oder Kunden - beispielsweise fur die
Branchen Handwerk, Hotel- und Gaststattengewerbe oder Ein-
zelhandel, aber auch fur Steuerberater sowie die gewerbliche



Landwirtschaft - kdnnen nunmehr abgesichert werden. Zudem
kdnnen Uber den Vertrags-Rechtsschutz auch Unternehmen aus
dem Bereich der erneuerbaren Energien (zum Beispiel Wind-
kraft, Biogas oder Photovoltaik) versichert werden, damit
Risiken aus dem Betrieb oder der vertraglichen VergUtung fur
eingespeiste Energie abgesichert sind.

Auch der Bereich Kapitalanlage,
der in der Tarif-Linie TOP bis 15.000
Euro Versicherungssumme abgesi-
chert ist, gehort absolut zu den er-
wahnenswerten Highlights. An diese
Thematik trauen sich nur noch sehr
wenige Marktteilnehmer ran. Ein
grundsatzlich wichtiger Bereich im
neuen Tarif ist, dass die ltzehoer ver-
sucht, Opfer besser zu schutzen - ins-
besondere Opfer von sexualisierter
Gewalt. Daflr steht ein entsprechender Baustein mit einem
aktiven Straf-Rechtsschutz zur Verfigung. Auch der Baustein
Cyber-Rechtsschutz beinhaltet ein ganzes Paket von Top-Leis-
tungen, die an unsere aktuelle Zeit angepasst sind. So ste-
hen Unterstitzung bei Identitatsmissbrauch, wenn der eigene
Name online missbraucht wird, sowie der Reputations-Check
mit der Uberpriifung unrichtiger und/oder rufschadigender Ein-
trage sowie deren Beseitigung im Fokus.

Lebensnah ist im Privatbereich auch das Thema der - im
Zweifel gerichtlichen - Abwehr von privaten Unterlassungs-
anspriichen, die Uber die Tarif-Linie Top versichert ist. Damit
steht eine solide Abwehr von Unterlassungsklagen vor allen
deutschen Gerichten und gleichzeitig wird die Licke zur priva-
ten Haftpflichtversicherung geschlossen. In beiden Tarif-Linien
sind zudem auch Streitigkeiten aus dem Planen, Errichten, Be-
treiben und Finanzieren eines steckfertigen Solarmoduls inklu-
sive Batteriespeicher zur Eigenversorgung abgesichert. Diese
sogenannten Balkonkraftwerke sind in Zeiten hoher Energie-
preise aktuell sehr popular. Im Bereich Sonnenenergie ist in der
Tarif-Linie TOP zudem die sogenannte ,grof3e Photovoltaikanla-
ge/Solarthermieanlage” bis maximal 100 m? Grundflache samt
laufender Einspeisung ins offentliche Stromnetz abgesichert.
Auch hier sind die Risiken aus Streitigkeiten aus dem Planen, Er-
richten, Betreiben und Finanzieren abgesichert. Solche Anlagen

nDie beiden Tarif-
Linien KOMFORT und
TOP uberzeugen durch
ihre Lebensnahe.«

PRODUKT

werden haufig fur Neubauten geplant und errichtet, aber auch
altere Gebaude werden damit haufig nachgerustet.

Neu im Bereich Verkehrs-Rechtsschutz ist, dass das immer
beliebtere Car-Sharing nunmehr in beiden Tarif-Linien mitversi-
chert ist. Streitigkeiten wegen angeblicher Beschadigungen am
Fahrzeug oder falscher Abrechnungen
der Nutzung seitens des Anbieters sind
in diesem Bereich keine Seltenheit.

Im Bereich Landwirtschaft wurde mit
dem neuen Rechtsschutztarif in der Tarif-
Linie TOP deutlich aufgerustet. Beispiels-
weise sind Risiken aus dem Bereich
Cross-Compliance-Verfahren jetzt keine
Teilversicherungssumme mehr, sondern
nunmehr inklusive Rechtsstreit beztglich
Direktzahlungen mitversichert. Auch ste-
hen Versicherten vorsorgliche Beratungen und Auskinfte zu
Hof- und Betriebsiibergabevertragen zur Verfigung. Im Falle
von Streitigkeiten aus solchen Vertragen ist zudem die Ubernah-
me der Kosten fur die aufBergerichtliche und gerichtliche Interes-
senwahrnehmung bei Streitigkeiten, die aus dem Ubergabever-
trag resultieren, abgesichert.

Auch die vielen Service-Leistungen, die bei den Versicherten
beliebt sind, wurden angefasst und aufgewertet. So kénnen
Versicherte Uber die Service-Leistung ,Vertrags-Check* ihre
Vertrage im privaten Umfeld von geschulten Juristinnen und Ju-
risten prifen lassen, in der Tarif-Linie KOMFORT einmal pro Jahr
und in der Tarif-Linie TOP bis zu dreimal jahrlich. Insbesondere
bei Mietvertragen oder der Anschaffung teurer Konsumguter
ist dies ein durchaus wertvolles Goodie. In der Tarif-Linie TOP
kann zudem mit der Service-Leistung ,Hilfe bei Pflegeantra-
gen* im Vorfeld Unterstitzung bei der Beantragung von Pflege-
graden, wohnumfeldverbessernden Mafl3nahmen oder Renten
in Anspruch genommen werden.

Dass leistungsstarker Rechtsschutz bei der Itzehoer natir-
lich auch mit nachhaltigen Mehrwerten einhergeht, wurde durch
die bessergriin-Option manifestiert. Verbraucherinnen und Ver-
braucher schutzen sich vor finanziellen Risiken im Schadenfall
und leisten gleichzeitig einen Beitrag fur unsere Umwelt.

Rechtsschutzexperten
(von links):

Thomas Ritting,
Carsten Limberg und
Reinhard Schmidt.
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RECHTSSCHUTZ-PRAXIS

Von spannend bis kurios

Die Schadenjuristinnen und -juristen der ltzehoer Rechtsschutz Schadenservice
GmbH berichten Uber aulRergewdhnliche Praxisfalle, die ihnen in Erinnerung

geblieben sind.

Charlotte Grasser, Jahrgang 1974, kam 2001 direkt nach dem
zweiten Staatsexamen zur damaligen Rechtsschutz Union Versi-
cherungs-AG. Sie hat dort als Schadenijuristin begonnen und ist

heute Gruppenleiterin und Prokuristin bei der Itzehoer Rechtss-
chutz Schadenservice GmbH.

Von sich selbst sagt sie, dass sie Rechtsschutz ,durch und durch”
ist. Ausgleich findet Charlotte Grasser in ihrer Freizeit beim Joggen.

Es qgibt Falle, in denen die Zusammenarbeit zwischen unter-
schiedlichen Versicherern flr eine Kundin oder einen Kunden
kompliziert wird. Gut ist es dann, wenn wir unseren Kunden un-
kompliziert zur Seite stehen und helfen kénnen, wie mein nach-
folgender Praxisfall zeigt.

Unsere Kundin ist Mitglied in einem Reit-

» Der Praxisfall, an den ich mich erinnere:
Unfall bei einem Reitturnier

Aber wie das so im echten Leben ist, gestaltet sich mein Fall
ein wenig komplizierter. Es gibt ja verschiedene Anspriche, die
unsere Kundin aufgrund der Verletzungen geltend macht. Sie hat
nicht nur Anspruch auf Schmerzensgeld, sondern fallt naturlich
auch fur langere Zeit bei ihrer Arbeit aus. Und da sie zu Hause
nichts mehr machen kann, hat sie auch einen Haushaltsfihrungs-
schaden.

Nachdem sich unsere Kundin wieder gut erholt hat, beauftragt
sie ihren Anwalt mit der Geltendmachung ihrer Anspriche. Die
Haftpflichtversicherung des Pferdehalters stellt sich allerdings stur
und ist wenig kooperativ. Es werden immer wieder weitere Unter-
lagen und Nachweise von unserer Kundin verlangt, eine Zahlung
erfolgt nicht.

Der von der Kundin beauftragte Rechtsanwalt flUhrt den
Schriftverkehr mit der Versicherung und berechnet auch die Scha-
denersatz- und Schmerzensgeldansprlche, die die Kundin geltend
machen kann: Schmerzensgeld, Fahrtkosten, Behandlungskosten,
HaushaltsfUhrungsschaden usw.

Insgesamt geht es um knapp 80.000 Euro. Selbstverstandlich
schreibt der beauftragte Anwalt in der Zwischenzeit Rechnun-

gen fur seine Tatigkeiten, und zwar nach dem
Anspruchswert. Diese Kosten bevorschussen

verein und engagiert sich dort auch organisa-
torisch. Bei einem Reitturnier ist sie dafur ver-
antwortlich, dass alles auf dem Turnier richtig
rundlauft. Als sie an einem Tor zur Reithalle
steht und ein Reiter mit seinem Pferd an ihr
vorbeigeht, tritt sie einen Schritt zur Seite, um
Platz zu machen. Leider wird das Pferd nervos
und es kommt zu einem Unfall. Das Pferd tritt
nach hinten aus und trifft mit dem Huf den Oberk&rper unserer
Kundin.

Diese fliegt im hohen Bogen nach hinten und wird schwer ver-
letzt. Spdter stellt sich heraus, dass unsere Kundin schwere innere
Verletzungen sowie diverse Briche erlitten hat.

Vor der Reithalle erfolgt eine erste Versorgung durch heran-
geeilte Sanitater, danach folgen einige Wochen Krankenhaus und
mehrere Operationen.

An und flUr sich handelt es sich um einen versicherungstech-
nisch recht einfach gelagerten Fall: Es gibt die Tierhalter-Haftpflicht
far das Pferd, die theoretisch fur den erlittenen Schaden aufkommt
und die entstandenen Kosten inklusive Schmerzensgeld Gbernimmt.

denkt.«

Charlotte Grasser
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nManchmal kommt
es anders, als man

aktuell wir als Rechtsschutzversicherer unserer
Kundin. Zwar stehen hier die Chancen gut, dass
die gegnerische Haftpflichtversicherung auch
die Rechtsanwaltskosten der Kundin zahlen wird,
aber es kdnnte theoretisch auch dazu kommen,
dass nicht alle Anwaltskosten Ubernommen wer-
den, was bei dem aktuellen Gebaren der Haft-
pflichtversicherung nicht ganz unwahrscheinlich
ist. Dann musste unsere Kundin die gegnerische Versicherung
letztlich verklagen und brauchte dazu ja auch wieder ihren An-
walt. Und auch dann werden wir unserer Kundin wieder zur Seite
stehen und die entstehenden Kosten Uber ihre Rechtsschutzver-
sicherung decken.

Warum mir dieser Fall so in Erinnerung ist, liegt daran, dass wir
unserer Kundin wirklich helfen konnten. Hatte Sie keine Rechts-
schutzversicherung, hatte sie ihre Anwaltskosten von bislang tUber
3.600 Euro selbst vorstrecken mussen - wohlgemerkt in einer Situ-
ation, in der sie bereits EinkommenseinbulRen hatte. Das konnten
wir ihr ersparen.




» Der Praxisfall, an den ich mich erinnere:
der Miethomade

Ich komme aus der anwaltlichen Praxis - von daher empfehle
ich Vermieterinnen und Vermietern immer, dass sie auch an eine
Vermieter-Rechtsschutz denken sollten. Man unterschatzt namlich
oft die tatsachlich anfallenden Kosten einer Zwangsvollstreckung,
die in der Regel erheblich héher sind als die des gerichtlichen Ver-
fahrens und der Anwalte, wie mein nachfolgender Praxisfall zeigt.

Unser Kunde vermietet seine Immobilie in MUnchen. Zunachst
sieht alles ganz normal aus: Der Mietvertrag wird abgeschlossen,
der Mieter zieht mit seiner Familie ein und zahlt die erste Miete.
Lediglich die Kaution wird unter Vorwanden nicht gezahlt. Diese
mahnt der Vermieter mehrfach erfolglos an. In der Zwischenzeit
werden zwei Folgemieten auch nicht gezahlt, was den Vermieter
dazu bringt, seinen Anwalt einzuschalten. Auch der Anwalt mahnt
zunachst einmal die ausstehende Forderung mit dem Hinweis auf
Kundigung an, wenn nicht gezahlt wird - leider erfolglos.

Es vergehen weitere zwei Monate, in denen nicht gezahlt wird.
Zwischenzeitlich hat der Vermieter selbst keinerlei Zugriff auf seine
Immobilie, hért aber die Beschwerden Uber Ruhestérungen durch
den Mieter von den Nachbarn. Der Anwalt stellt schlussendlich die
Kundigung durch den Gerichtsvollzieher zu. Alles geht seinen juris-
tischen Gang. Der Mieter zahlt in der Zwischenzeit weiterhin keine
Miete und macht keine Anstalten, die Immobilie zu raumen. Letztlich
geht der Anwalt mit einer Raumungsklage vor Gericht, es wird ter-
miniert. Auch wenn dies meistens schnell geht (Raumungsverfahren
sind nach der ZPO vorrangig und beschleunigt zu fuhren, Termine
innerhalb von drei Monaten deswegen keine Seltenheit), kann es
jedoch teilweise auch langer dauern. Da der Mieter nicht vor Gericht
erscheint, kommt es zu einem Versaumnisurteil. Der Anwalt freut
sich, da er nunmehr den Raumungstitel in der Hand halt. Zwischen-
zeitlich rechnet der Jurist dann schon mal sein Honorar ab - nach
dem Streitwert, der abhangig ist von der Miete. Gut, wenn man als
Vermieter hier eine Rechtsschutzversicherung hat. Selbstverstand-
lich missen vom Vermieter im Vorfeld auch die Gerichtskosten ge-
zahlt werden - alles in allem eine Menge Geld. Daflr hat man jetzt
ein Urteil und muss damit ,nur noch* voll-
strecken. Allein der Umstand, dass man hier
einen vollstreckbaren Titel hat, heif3t leider
immer noch nicht, dass man in die Immo-
bilie kommt.

Man gibt diesen Titel an den zustandi-
gen Gerichtsvollzieher weiter, der den Ver-
mieter dann anruft und viele Fragen stellt:
zur GroBe der Immobilie, zur Ausstattung
der Wohnraume und so weiter. Oft weil3 man das gar nicht genau,
kann aber zumindest Angaben zur GréRe machen. Was alles ge-
raumt werden muss, weil3 ein Vermieter im Regelfall auch nicht. Der
Gerichtsvollzieher entscheidet dann, was fur die Raumung nétig ist.

Dominik Amann

In meinem Fall ist dies eine Spedition mit zwei LKW. Der Kosten-
ansatz fur die RGumung eines Einfamilienhauses liegt erfahrungs-
gemal zwischen 12.000 und 16.000 Euro. Diese Summe mdéchte
der Gerichtsvollzieher erst auf seinem Konto haben, bevor er die
Spedition beauftragt.

Am Ende kam es dann nach Uber neun Monaten tatsachlich
zu einer Radumung der Immobilie. Der Gerichtsvollzieher kam mit
Polizei und Schltsseldienst. Die Wohnung wurde zwangsgedffnet,
die Mieter waren naturlich nicht mehr da. Es folgte der nachste
Schock: Die Wohnraume waren véllig verdreckt und vermdullt, aber
die Mébel standen alle noch da. Bad-Installationen wie Dusche,
Waschtische und Badewanne waren zertreten, was einen veritab-
len Wasserschaden zur Folge hatte.

Alles in allem also ein riesengroR3er Schaden den der Vermieter,
unser Versicherungsnehmer, dann auch in einem zweiten Verfah-
ren als Schadenersatzanspriche geltend machen wollte. Jedoch
waren die ehemaligen Mieter nicht mehr greifbar.

Dieser Fall ist mir aufgrund der Extreme in Erinnerung geblie-
ben. Das Problem mit Mietnomaden und den finanziellen Folgen
ist in unserer Praxis aber absolut nicht untblich, eher ein Klassiker.
Die Quintessenz des Ganzen ist, dass - neben den Schaden in der
Wohnung und dem Ausfall von Mieteinnahmen - das eigentlich
Teure oft nicht die Gerichtskosten oder die Anwaltskosten sind.
Die werden an so einer Stelle tatsachlich halbwegs Uberschaubar
bleiben.

Der von Vermietern haufig unterschat-

——— 70 Kostentreiber sind die R&umungskosten.
nRaumungskosten
werden von Vermietern
vollig unterschatzt.«

Denn auch wenn die Raumung durchge-
fuhrt ist, das meiste Zeug weggeschmissen
und der Rest eingelagert wurde, muss ein
Vermieter im Regelfall die R&umungskosten
im Vorfeld aus eigener Tasche zahlen. Natlr-
lich kann er den Mieter fUr diesen Vorschuss
in Regress nehmen, wird diesen aber sehr
wahrscheinlich nie zurlickerhalten, da Miethomaden nicht greifbar
oder nicht liquide sind. Genau hier setzt im Bereich Wohnungs-
und Grundstlcks-Rechtsschutz eine Vermieter-Rechtsschutz an
und schitzt vor den finanziellen Folgen eines Mietnomaden.
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DER ASSEKURADEUR!

Wachsender Markt: wenn dem Kunden
sein automobiles Liebhaberstiick eine
echte Herzenssache ist

Das Itzehoer BVK kooperiert mit »Herzenssache. Der Assekuradeur!«. Warum dies
insbesondere fur Vertriebspartnerinnen und -partner der ltzehoer interessant ist
und welche Vorteile das Versicherungskonzept beinhaltet, erfahren Sie nachfolgend.

»Herzenssache« ist als Assekuradeur Spezialist fur individu-
ellen Versicherungsschutz von klassischen Fahrzeugen (Old-
und Youngtimer) sowie Newtimern und Automobilen im Pre-
miumsegment tatig. Und von diesen gibt es immer mehr in
Deutschland: Der Bestand an Klassikern ist in den vergangenen
Jahren immens gewachsen. Anfang 2020 waren in Deutsch-
land bereits Gber 850.000 Fahrzeuge mit 30 oder mehr Jahren
auf dem Buckel zugelassen. Rund 525.000 davon besal3en ein
H-Kennzeichen. Im Bereich der Youngtimer gab es sogar 8,6
Millionen Fahrzeuge, von denen etwa 600.000 Stuck ein siche-
res Potenzial zum Oldtimer haben.

Hinzu kommt, dass Studien zufolge Uber sieben Millionen
Bundesburgerinnen und -blrger durchaus ein besonderes In-
teresse an diesen Fahrzeugen hegen und die Nachfrage nach
Oldtimern seit vielen Jahren stetig steigt. Gut zu wissen: Auch
das Angebot wachst immer mehr. Dies liegt daran, dass eins-
tige ,Massenfahrzeuge” nach und nach zu Oldies werden - sie
werden also 30 Jahre alt. Und in diesen Fahrzeugen ist per-
sonliche Geschichte geschrieben worden. Das erste Auto, der
erste eigene Urlaub oder das Hochzeitsauto - haufig stecken
emotionale Grinde hinter dem Wunsch, ein solches Fahrzeug
sein Eigen zu nennen.

Sowohl bei den Old-, Young- und Newtimern als auch bei
Automobilen im Premiumsegment gibt es entsprechend ein
riesiges Vertriebspotenzial. Denn auch die Klientel, die sich ein
solches Fahrzeug zulegt, ist durchaus interessant. In der Regel
zeichnen Oldtimer-Besitzer sich durch eine sichere Fahrweise mit
geringer Schadenhaufigkeit und ein hdheres Einkommen aus.
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Wer eine sehr gute wie aulRergewodhnliche Losung fur den
Versicherungsschutz dieser Herzenssachen anbieten kann,
starkt entsprechend die Bindung zu seinen Kundeninnen und
Kunden - und zwar auf einer emotionalen Ebene. Zudem gibt
es Uber »Herzenssache« reichlich Gelegenheiten fur Cross-Sel-
ling-Angebote.

Genugend Grunde, weshalb das Itzehoer BVK seit dem
Markteintritt des Assekuradeurs im Jahr 2021 mit diesem ko-
operiert. Holger Iben, GeschaftsfUhrer der BVK Brandgilde Ver-
sicherungskontor GmbH, erklart die Beweggriinde: ,,Die Koope-
ration mit ,Herzenssache* kam (ber Carsten Mdéller, einen
der Geschdéftsfiihrer von »Herzenssache«, zustande. Unsere
jetzige Kooperation ist im Grunde eine Symbiose: Kfz liber
die Itzehoer und das, was wir nicht selbst machen kénnen,
wird dann liber ein befreundetes Unternehmen vermittelt.”
Dabei unterstreicht Holger Iben, dass man in dem Marktseg-
ment nicht unbedingt an millionenschwere Sammlungen den-
ken sollte, sondern eher an Fahrzeuge im Bereich von 20.000
bis 40.000 Euro, die als Liebhaberfahrzeuge auch noch tag-
lich genutzt werden kénnen. ,,Wenn ich als Vermittelnder Kfz
mache und mich um meine Kunden ganzheitlich kiimmern
moéchte, komme ich in der Regel an Liebhaberfahrzeugen
nicht vorbei. Dann sollte ich das Geschdft nicht liegen lassen
und mit einem professionellen Partner zusammenarbeiten”,
erganzt er. Insbesondere ist auch das Segment der Premium-
Fahrzeuge aus Ibens Sicht spannend, da Fahrzeuge, die nicht
Uber die Itzehoer versichert werden kénnen, Uber »Herzenssa-
che« eingedeckt werden kdnnen. Gleiches gilt fur Sammler, die

eine Tageszulassung oder eine Standversicherung bendtigen.
—_—



Die neuartigen Versicherungskonzepte von »Herzenssache«
bieten eine ganze Reihe von aufl3ergewdhnlichen Leistungen,
wie zum Beispiel:

e Vandalismus in Teilkasko inklusive: Vandalismusschaden
sind bei normalen Kraftfahrzeugversicherungen in der Regel
erst bei einer Vollkaskodeckung versichert, »Herzenssache« si-
chert sie bereits in der Teilkasko ab.

e Monatliches Kundigungsrecht: Wenn man von seinem
Produkt absolut Uberzeugt ist, braucht man eben keine langen
Kundigungsfristen. Bei »Herzenssache« haben Kundinnen und
Kunden daher ein monatliches Kindigungsrecht.

o Kein Schadenfreiheitsrabatt erforderlich: Die Einbringung
eines Schadenfreiheitsrabattes ist im Sonderkonzept von »Her-
zenssache« nicht nétig Dadurch entfallt auch eine Hochstufung
im Schadenfall.

*« 50 % beitragsfreie Vorsorgedeckung: Wertsteigerungen
sind am Klassikermarkt nicht ungewodhnlich. Gleichwohl kdnnen

»Herzenssache«-Kunden beruhigt schlafen. Liegt ein maximal
zwei Jahre alter Wertnachweis gemal3 Vorgabe vor, bietet der
Assekuradeur seinen Kundinnen und Kunden automatisch eine
beitragsfreie Vorsorgedeckung von bis zu 50 % zusatzlich zum
vereinbarten Versicherungswert.

o Freie Gutachterwahl: Sollte ein Wertgutachten erforder-
lich sein bzw. m&chte der Kunde ein Gutachten anfertigen las-
sen, so schreibt »Herzenssache« keine Gutachtervereinigung
vor. Gerne unterstutzt »Herzenssache« aber bei der Suche nach
einer Gutachterin oder einem Gutachter.

Das Itzehoer BVK bietet allen Vertriebspartnerinnen und
-partnern der ltzehoer alles Noétige fur einen schnellen und
unkomplizierten Zugang zu dem wachsenden Marktsegment.
Holger Iben erklart: ,Wenn man noch keine Anbindung an
»Herzenssache« hat, kann man sich einfach bei uns melden.
Wir kiimmern uns dann um alles Nétige und fungieren als
Ansprechpartner.”

Wachsendes Team: Neues vom Itzehoer BVK

» Sorgen fiir die Prozessabwicklung: Teile des Backoffice-
Teams am Standort Neubrandenburg.

Alles neu macht der Fruhling. Und dies ist auch im BVK,
dem Maklerpool von Mensch zu Mensch, nicht anders. Jen-
nifer Sals, die das BVK seit ihren Anfangen bei der Itzehoer
begleitet und weiterentwickelt, wurde im April zur weiteren
GeschaftsfUhrerin bestellt. Der organisatorische Schritt war
langst noétig, denn das Team des BVK wachst rasant. An den
Aktivitaten des Tochterunternehmens von Itzehoer und Apel-
la sind mittlerweile knapp 40 Mitarbeitende beteiligt, wobei
ein relevanter Anteil auf den Backoffice-Standort im Haus
des Partners Apella in Neubrandenburg fallt. Dieses Backof-
fice sorgt fur die schlagkraftige Prozessabwicklung, wahrend
der Standort Itzehoe fur den Vertrieb sowie das Onboarding
neuer Vertriebspartnerinnen und -partner verantwortlich
zeichnet. Jennifer Sals freut sich Uber die enorme Entwick-
lung: ,,Es geht seit unserem Neustart als BVK 2.0 einfach
richtig nach vorne. Das liegt unter anderem an unseren

Teammitglieder vom Standort ltzehoe.

Power-Onboarding-Veranstaltungen, bei denen wir inte-
ressierten Vertriebspartnerinnen und -partnern an zwei
Tagen auf alle Systeme schulen und dabei Fragen aus
konkreten Fallbeispielen beantworten.” Best Practice steht
entsprechend im Vordergrund, es wird praxisnah gezeigt, wie
die Zusammenarbeit mit dem BVK effizient und erfolgreich
gestaltet werden kann.

Bei der positiven Entwicklung des Itzehoer BVK hilft laut
Jennifer Sals das aktuelle Marktumfeld bei Versicherungs-
pools. Anderungen in der Eigentimerstruktur von Pooldienst-
leistern werden von Vermittelnden durchaus bemerkt. Hier
setzt das Itzehoer BVK Akzente, da hier dieselben Werte ge-
lebt werden wie bei der Itzehoer. Das fangt bei der 1:1-Be-
treuung an und endet bei der unkomplizierten Kommunika-
tion, denn auch die Ansprechpartnerinnen und -partner sind
dieselben.
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Kfz-Doppelwumms mit dem Werkstatt-
bonus: weniger zahlen, mehr Leistung

Uber die zahlreichen Vorteile, seinen Kundinnen und Kunden in turbulenten Zeiten

mit dem Werkstattbonus verlassliche Serviceleistungen mitzugeben, berichtet Florian

Bicker in seinem Gastbeitrag.

Den Werkstattbonus
kdnnte man eigentlich auch
ganz schnell und kurz als
echte  ,Win-win-win-Situa-
tion* bezeichnen. Vom Ver-
sicherungsnehmer Uber Sie
als Vertriebspartner bis hin
zur Itzehoer als Risikotrager
bietet dieser Zusatzbaustein
allen  zahlreiche Vorteile.
Fangen wir doch einfach mal
mit den wichtigsten Gewin-
nern an - lhren Kundinnen
und Kunden.

Dass nicht nur die Kos-
ten fur Werkstattleistungen
sowie bendtigte Ersatz- bzw.
Reparaturteile in die Hohe
geschnellt sind und mit
deutlich langeren Liefer- und
Reparaturzeiten zu rechnen
ist, erleben
mittlerweile auch lhre Kundinnen und Kunden
in ihrem taglichen Leben. Aber wissen lhre
Kunden und Kundinnen auch, dass es mittler-
weile deutlich zu wenige Fahrzeuge im Markt
gibt? Dies wirkt sich auch auf die zu Verfligung
stehenden Mietfahrzeuge aus, die nach einem
Schaden benétigt werden. Denn in der Regel
sind die Kundinnen und Kunden auf ihr Auto
angewiesen. Hinzu kommt, dass Versicherte
haufig nach Serviceleistungen suchen - denn nach einem Scha-
denfall stehen einige Fragen zu Werkstatt, Gutachter und Mobili-
tat im Raum. Diese Fragen schlagen dann haufig bei Ihnen auf.
Gut, wenn es einen schlanken Prozess gibt, der lhrer Kundschaft

Florian Bicker, Jahrgang 1983,
ist gelernter Versicherungs-
kaufmann und als Direk-
tionsbeauftragter im Itzehoer
Maklervertrieb tatig. Der Fami-
lienvater ist Uberzeugt davon,
dass der Werkstattbonus eine
groBe Chance zur Erhéhung
der Kundenbindung ist.

Kunde.«
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»Ein zufriedener
Kunde ist immer
ein nachhaltiger

mit wertvollen Services wirklich hilft - und ganz nebenbei auch
noch den Beitrag senkt.

Der Werkstattbonus beinhaltet viele Serviceleistungen, die
im Fall der Falle Uberzeugen. Ein einziger Anruf - entweder di-
rekt beim Itzehoer Schaden-Service-Center oder bei lhnen als
betreuendem Vermittler - reicht aus, um eine ganze Reihe von
unterstitzenden MalBnahmen in Gang zu setzen. Das Schaden-
Service-Center, das mit geschulten Mitarbeitenden kompetent
weiterhilft, kimmert sich umgehend um alles Nétige. Ihr Kunde
profitiert nicht nur vom kostenlosen Hol- und Bringservice fur
das Fahrzeug, sondern auch von dem garantierten Ersatzfahr-
zeug, das ihm wahrend der Reparaturzeit zur Verflgung gestellt
wird. Auch um einen Sachverstandigen oder eine Werkstatt
muss sich lhr Kunde nicht kimmern, da im Hintergrund bereits
alles veranlasst wurde. Die fachgerechte Reparatur erfolgt Uber
das bundesweit bestehende dichte Netz von DEKRA-zertifizier-
ten Werkstatten. Repariert wird dabei ausschlie3lich mit Origi-
nalersatzteilen und nach Herstellervorgaben; zudem erhalt Ihr
Kunde sechs Jahre Garantie auf die Reparatur. Das fertig repa-
rierte Fahrzeug wird schlussendlich innen und auf3en komplett
gereinigt wieder an den Kunden zurtickgefuhrt.

Diese schnelle und unkomplizierte ,Rund-
um-sorglos-Abwicklung” in gewohnt guter Itze-
hoer Regulierungsqualitat hat also durchaus ei-
nen Wert fUr Ihre Kunden. Der Werkstattbonus
ist ein ganzes Paket von erlebbareren Service-
Bausteinen, das Sie im besten Licht erstrahlen
lasst. Apropos Wert: Ein weiterer Vorteil, den
Ihre Kunden schatzen werden, ist, dass mit der
Auswahl des Zusatzbausteins sogar noch eine
Beitragsersparnis von bis zu 20 % auf die Kas-
kopramie einhergeht.

Die zweiten Gewinner sind Sie - die Vertriebspartnerinnen
und -partner: Auch hier sprechen viele Grinde daflr, den Werk-

stattbonus aktiv anzusprechen. Grundsatzlich empfehle ich
—_—



lhnen, beim Thema Werkstattbonus mit lhren Kundinnen und
Kunden Uber die ,Rundum-sorglos-Abwicklung” als Service zu
sprechen. Denn dies unterscheidet Sie von Online-Anbietern,
die ausschlieR3lich Uber den Preis kommen. Erfahrungsgemar
erhdhen Sie mit Services als Erlebnisfaktor die Kundenbindung.
Aber es kann in sensiblen Situationen durchaus auch sinnvoll
sein, einem Kunden mit dem Zusatzbaustein den Beitrag et-
was zu optimieren und ihm eine Ersparnis zu gewahren. Auch
wenn Sie dadurch im ersten Schritt etwas weniger Courtage ver-
dienen, optimieren Sie die Schadenquote im eigenen Bestand,
was positive Auswirkungen haben wird (zum Beispiel Uber das
schadenabhangige Bonifikationsmodell der Itzehoer). Neben
einem ,sauberen Bestand” glanzen Sie im Fall der Falle mit den
wertvollen Services und steigern so die Kundenzufriedenheit.
Und wir alle wissen, dass zufriedene Kunden hadufig und gerne
weiterempfehlen. Auch dies ist ein Wert. Was die geringere Ein-
nahme aber auf jeden Fall kompensieren wird, ist der schlanke
Prozess! Sie haben keine Arbeit, da das Schaden-Service-Center
der ltzehoer lhnen alles abnimmt. Sie missen - so Ihr Kunde
sich zuerst bei lhnen meldet - dieses einfach nur telefonisch
informieren. Den Rest erledigt Ihre Itzehoer fur Sie.

Selbst wenn I|hr Kunde mit dem Zusatzbaustein Werkstatt-
bonus eine andere Werkstatt wahlt und direkt einen Repara-
turauftrag erteilt, ist das Risiko fur Diskussionen Uberschaubar.
Denn die 10 % der Reparaturkosten (gedeckelt bei maximal 750

——

» Ausgezeichne

Euro), die die Iltzehoer in so einem Fall als zusatzliche Selbst-
beteiligung berechnen wuirde, wird im Tarif TOP DRIVE durch
die Tarifleistung ,10 % Wertminderung“ quasi 1:1 ausgeglichen.

Die dritten Gewinner sind wir als Versicherer, denn naturlich
profitieren auch wir als Risikotrager vom Werkstattbonus - zu
Gunsten aller Versicherten und unserer zukUnftigen Qualitat
als Maklerversicherer und damit als Ihr Partner. Denn mit dem
Werkstattbonus kann die durchschnittliche Schadenhdhe sehr
deutlich gesenkt werden. Diese Ersparnis hilft uns dabei, unsere
Services in gewohnter Itzehoer Qualitat zu betreiben und das
Beitragsniveau langfristig stabil sowie wettbewerbsfahig zu hal-
ten.

Ich hoffe, dass Sie erkannt haben, warum es lohnend ist,
aktiv auf den Werkstattbonus hinzuweisen. Durch lhre Zuarbeit
kénnen Sie Ihrer Kundschaft eine Beitragsersparnis verschaffen
und ihr gleichzeitig ausgezeichneten Premium-Services andie-
nen. Sie differenzieren sich deutlich von Online-Anbietern und
erhéhen somit die Kundenbindung und Kundenzufriedenheit.
Und ganz nebenbei optimieren Sie die Schadenguote in lhrem
Kfz-Bestand, was sich gleich zweimal fUr Sie auszahlt: durch die
Erhdhung der Profitaussichten aus den schadenabhangigen Bo-
nifikationsmodellen sowie - langfristig betrachtet - spatestens
wenn Sie lhren Bestand einmal verkaufen mochten. Ein opti-
mierter Bestand erzielt immer einen hdéheren Wert.

t Il: Die ltzehoer verfugt im Vermittlermarkt
iiber den héchsten Weiterempfehlungswert.

Einen guten dritten Gesamtplatz als Favorit der unabhangigen Vermittlerinnen und Vermittler konnte
die Itzehoer beim ,, AssCompact AWARD - Private Kfz- & Flottenversicherung 2023“ im Bereich

»Private Kfz-Versicherung“ einheimsen. Bemerkenswert an dieser Top-3-Position ist, dass die anderen beiden Platze an die
Branchenriesen VHV und R+V gingen, die Uber einen erheblich héheren Geschaftsanteil im Markt verfugen.

Daher lohnt ein genauer Blick auf die Details der Studie: So fuhrt die ltzehoer das Ranking in der gewichteten Gesamtzufrie-
denheit sowohl im Bereich ,,Private Kfz-Versicherung* als auch im Bereich ,,Flottenversicherung* deutlich an. Selbiges gilt
auch fur den Net-Promoter-Score, also den Netto-Weiterempfehlungswert, der den héchsten Weiterempfehlungswert von
Vermittlerinnen und Vermittlern ausweist — auch hier in beiden Bereichen.

Zudem bietet die Itzehoer die héchste Produktqualitat. Dass ein hoher Geschaftsanteil im Markt nicht zwangslaufig mit einer
hohen Servicequalitat einhergeht, zeigt die Tatsache, dass die Itzehoer die héchste Produktqualitat vorweisen kann. Dafur hat
sich die Studie bei den unabhangigen Vermittlerinnen und Vermittlern auch nach der Gesamtzufriedenheit mit den Flotten-
versicherern erkundigt. Und in diesem Ranking ging die Spitzenposition eindeutig an die ltzehoer. Hier wird gleich in einer
ganzen Reihe von Leistungskriterien gepunktet. Die Produktqualitat, die Abwicklung im Neugeschaft sowie die Schadenre-
gulierung wurden dabei von den Befragten als besonders zufriedenstellend bewertet. In die Studie flossen die Ergebnisse
der Stimmen von 397 Vermittlerinnen und Vermittlern aus der Finanz- und Versicherungsbranche ein, die hinsichtlich der

Alters- und Geschlechtsstruktur ein sehr gutes Abbild darstellen.
AssCompact AssCompact AssCompact AssCompact
-AWARD 4/2023-0 —— -AWARD 4/2023 - AWARD 4/2023 % ~-AWARD 4/2023-¥- -

Kfz & Flotte

Kfz & Flotte Kfz & Flotte Kfz & Flotte
Flottenversicherung Flottenversicherung Private Kiz-Versicherung Flottenversicherung,

Itzehoer Versicherunal
Brandgilde von 1691 VWaG

Itzehoar Versicharung/
Brandgilde von 1691 VWaG

Itzehoer Versicharung!
Brandgilda van 1691 VVaG

Itzehoer Versicherung/
Brandgilde von 1681 VWaG 17
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o » Strukturierter Zahlenmensch und waschechter Nordfriese: Holger Iben am Ténninger Hafen

» Holger Iben, Jahrgang 1970, studierte Wirtschafts-
mathematik in Bielefeld und Hamburg. Der verheira-
tete Familienvater wohnt mit seiner Frau Nina Iben
und den zwei gemeinsamen Séhnen (16 und 23
Jahre) aus Uberzeugung in der nordfriesischen Ha-
fenstadt Tonning, in der er auch als einer der letzten
Jahrgange vor SchlieBung der Geburtenstation im

ortlichen Krankenhaus geboren wurde. In seiner Frei-
zeit engagiert er sich fUr seine Heimatstadt und ist
ein richtiger Partyléwe. Er liebt Reisen, FuRball sowie
Besuche im Fitnessstudio und geht als Inhaber einer
Dauerkarte des HSV gerne auch mit seiner Familie ins
Hamburger Volksparkstadion.




Zahlen sind sein Metier, Vertrieb seine Leidenschaft. Ein
Bericht Uber Holger Iben und seinen Weg vom Praktikanten
zum Leiter des Maklervertriebs und Prokuristen der ltzehoer

Versicherungen.

Im Team des ltzehoer Maklervertriebs seit 2005, Ge-
schaftsfUhrer der BVK Brandgilde Versicherungskontor
GmbH seit 2011, Leiter des Maklervertriebs seit 2018
und Prokurist der Itzehoer seit 2021. Fir diesen Wer-
degang steht Holger Iben - einer der Organisierer und
Prozessoptimierer des Itzehoer Maklervertriebs, der als
,Zahlen-, Daten- und Faktenmensch* heute gut 70 Ho-
tellbernachtungen im Jahr hat. Dabei fing alles einmal
deutlich kleiner an. Grund genug, den Menschen Holger
Iben sowie seinen Werdegang besser kennenzulernen.

Ortstermin in Ténning: Die nordfriesische Hafenstadt
hat bereits eine lange Geschichte hinter sich - und
wenn es nach Holger Iben geht, auch noch eine blu-
hende Zukunft vor sich. Hier, in einem Neubaugebiet,
wohnt die Familie Iben in einer idyllischen, wie ruhigen
StraRenendlage. Und hier wird im Laufe des Gesprachs
klar, dass der waschechte Ténninger auch aufRerhalb
seines beruflichen Werdegangs durchaus ein energie-
geladenes Organisationstalent ist. Aber der Reihe nach.

Nach seinem Abitur entschied sich Holger lben, Wirt-
schaftsmathematik zu studieren, da ihm Mathematik
immer sehr lag. ,Reine Mathematik war mir etwas zu
abgehoben und BWL haben irgendwie alle studiert,
weshalb ich die logische Verknlipfung zwischen Ma-
thematik und Betriebswirtschaftslehre gesucht habe.
Daher habe ich mich nach meinem Grundstudium
in Bielefeld an der Uni in Hamburg auf die Versiche-
rungsmathematik und Versicherungsbetriebswirt-
schaftslehre spezialisiert®, erlautert Holger Iben.

Vor gut 25 Jahren startete dann seine Laufbahn bei der
ltzehoer. Auf die Frage nach den Stationen im Hause
entgegnet Holger Iben amdusiert: ,Die Itzehoer ist quasi
mein erster Arbeitgeber.” Bereits wahrend eines Prak-
tikums innerhalb des Studiums erfolgte das Angebot
seines damaligen Abteilungsleiters, dass er nach dem
Studium anrufen solle, wenn er bei der ltzehoer arbei-
ten wolle. Gesagt, getan - jedoch wurde die Abteilung
zu dem Zeitpunkt umgebaut und es gab dort keine va-
kanten Stellen mehr. Aber es gab die Zusage, dass sich
hausintern umgehdrt wird. Und siehe da: Der Versiche-
rungsmathematiker, der seinerzeit die Kfz-Tarife kalku-
liert hatte, wurde gerade befdrdert, sodass ein Nachfol-
ger gesucht wurde. Auf diese Stelle hat sich Holger Iben

entsprechend beworben und kam so fest zur Itzehoer.
Seine ersten Aufgaben bestanden aus dem Aufbau des
neuen Kalkulationssystems, in dem weiche Tarifmerk-
male erstmals berlcksichtigt wurden. ,Das war eine
spannende Zeit, so ein Produkt-Controlling gab es ja
vorher gar nicht. Neben den Kalkulationsgrundlagen
musste zudem auch ein komplettes Data-Warehouse
auf- und ausgebaut werden®, erinnert er sich heute
zuruck.

In der Folgezeit wurde diese Pionierarbeit allerdings
zu viel fur nur eine Person, weshalb Holger Iben nach
seiner Beférderung zum Referatsleiter die ersten Ver-
sicherungsmathematiker einstellen konnte, um sein
Referat schlagkraftig auszubauen. Wahrend seiner funf
Jahre als Referatsleiter fiel auch der Aufbau des Auto-
haus- und Grof3flottengeschafts der

ltzehoer in seinen Verantwortungs- |

bereich.

Hiertber kam es dann auch zur  ®FUr mich ist das

Nahe zum Vertrieb, da Holger Iben

gemeinsam mit den zustandigen a"eS eher BerUfung

Maklerbetreuern durch Deutschland
reiste, um das Konzept bei Auto-
hausern und Flottenmaklern vorzu-  Holger Iben
stellen.

Auf einer langeren Vertriebsreise gemeinsam mit Fre-
derik Waller kam es zum Austausch dartber, wie ein
vertrieblich orientierter Wirtschaftsmathematiker dem
Itzehoer Maklervertrieb so richtig helfen kénnte. ,,Kon-
kret haben wir im Auto gemeinsam meine zuklnftige
Aufgabe skizziert und definiert®, erzahlt Holger Iben.
Der gefasste Plan wurde dem damaligen Vorstands-
vorsitzenden vorgetragen und - typisch Itzehoer — mit
einem ,Finden wir super, machen wir!* abgesegnet und
umgesetzt.

So folgte 2005 der Wechsel in den Itzehoer Maklerver-
trieb, wo Holger Iben den Innendienst, der seinerzeit
aus gerade einmal drei Mitarbeitenden bestand, tUber-
nahm und neu organisierte. Hier im Backoffice konn-
te er mit seiner Erfahrung aus dem Produktbereich
fur Prozessoptimierungen in diversen Arbeitsablaufen
sorgen und somit die Grundlagen fur einen modernen
Maklervertrieb schaffen. Zahlreiche Aufgaben wie Mar-

—

als Beruf.«
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ketingunterstitzung, IT-Begleitung und
die Arbeit als Schnittstelle zum Produkt-
bereich kamen in der Folgezeit hinzu.

Auf die Frage, welche Organisationsauf-
gabe im Maklervertrieb denn die schwie-
rigste war, die ihm gestellt worden ist,
antwortet Holger, ohne zu zbgern: ,Es
kamen eigentlich immer neue Themen
wie BVK, irgend-
wann einmal
BiPRO oder der
Kauf der Rechts-
schutz-Sparte
hinzu. Aber im
Maklervertrieb
haben wir uns
Aufgaben und
Ziele gréBtenteils
immer selbst ge-
stellt. Heute sind
wir der gréBte
Vertriebsweg
der Itzehoer. Das
zeichnet uns aus
und das zeich-
net insbesondere
auch den Men-
schen  Frederik
Waller aus. Wir

Organisiert und optimiert gerne: Holger Iben versucht gemeinsam mit seinem Team, Vermittler und

er ganz bewusst auf den zahlreichen Ver-
anstaltungen des Itzehoer Maklervertriebs
anzutreffen. Hier hat er auch immer ein
offenes Ohr fUr die Belange der Vertriebs-
partnerinnen und -partner.

Deutlich mehr Kontakt zu den vielen

Partnerinnen und Partnern hat er Uber
seine Funktion als GeschaftsfUhrer der

gen, um auf den jahrlichen Hafenfesten
seiner Heimatstadt Tonning Getranke zu
verkaufen. Spater hat er gemeinsam mit
einem Freund ganze Zeltfeste flr bis zu
1.500 Personen inklusive Catering orga-
nisiert und auch eine Veranstaltungshalle
wurde - quasi nebenbei - fest bewirt-
schaftet. Was ihn an solchen Veranstal-
tungen gereizt hat, erklart Holger Iben so:
.Der Reiz ist, auf
einer guten Party
zu sein, mitfeiern
zu kénnen und
damit nebenbei
auch noch Geld
zu verdienen.
Und nattirlich
die Freude dar-
an, dass das, was
man sich lberlegt
hat, echt super
funktioniert. Mei-
ne Erkenntnis aus
dieser Zeit ist: Je
mehr Leute da
sind, desto gré-
Ber ist die Freude
- was Besseres
kann man sich gar
nicht vorstellen.”

Vermittlerinnen zu begeistern und ganzheitlich mit der Itzehoer zusammenzuarbeiten.

waren und sind

da immer ein

sehr gutes Team, haben uns Herausfor-
derungen selbst gesucht, Chancen er-
kannt und selbst umgesetzt.” Dabei ist es
ihm wichtig, dass jede Aktivitat des Mak-
lervertriebs immer dem Grundsatz folgt:
Wie kommen wir mit unserem Kernge-
schaft Kfz - und jetzt auch Rechtsschutz -
wirklich weiter?" Holger Iben erklart damit
auch, dass alles, was den Maklervertrieb
lebendig macht und organisiert werden
will = vom BVK 2.0 Uber bessergrin bis
hin zur ltzehoer Akademie - kein Selbst-
zweck ist, sondern dazu dient, Vertriebs-
partnerinnen und -partnern Mehrwerte
fur ihr Geschaft mit der Itzehoer an die
Hand zu geben.

Beruflich entwickelt er heute gemein-
sam mit seinem 40-képfigen Team im
Innen- und AufRendienst das ,grofRe
Ganze" weiter, wie Holger Iben sagt. Sein
Arbeitsalltag ist gepragt von vielen orga-
nisatorischen Belangen sowie verschie-
dener Projektarbeit. Den Kontakt zur ver-
trieblichen Basis hat er dabei jedoch nie
aus den Augen verloren. Entsprechend ist
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BVK  Brandgilde Versicherungskontor
GmbH, des Maklerpools der Itzehoer.
Insbesondere auf den Onboarding-Ver-
anstaltungen im gesamten Bundesge-
biet tritt Holger Iben auch gerne vor das
Publikum, beantwortet die vielen Fragen
und referiert Uber Itzehoer Werte, Technik
und Prozesse sowie die Veranderungen
im Umfeld der Versicherungspools und
des Vermittlermarkts. ,In meiner Familie
ist Gott sei Dank eine gro3e Akzeptanz
fir meinen Job vorhanden, weil ich die-
sen mit Leidenschaft mache - und das
wissen meine Frau und meine S6hne
auch,” beantwortet er die Frage, wie sei-
ne Familie denn mit den vielen beruflich
bedingten HotelUbernachtungen im Jahr
umgeht.

Die Suche nach dem Optimum der Din-
ge, die er umsetzen mochte, liegt Holger
Iben eben einfach. Was viele nicht wissen,
ist, dass er dabei auch im Privaten gerne
organisiert. Und das fing bereits frih an:
Schon als Schler kellnerte er in der Gas-
tronomie und organisierte sich Bierwa-

Dies ist eine Pa-

rallele, die er heu-
te zu den zahlreichen guten Veranstaltun-
gen des Maklervertriebs zieht.

Entschieden hat er sich dann aber
schlieBlich doch daflir, den beruflichen
Fokus auf seinen Werdegang bei der Itze-
hoer zu legen. Wobei: Ganz raus aus der
Eventszene ist er immer noch nicht. Seit
gut zwei Jahren hilft er Freunden beim
Aufbau ihrer Lokalitat am Ténninger Ha-
fen. Hier steht er gerne hinter dem Tresen
- und das am liebsten, ,wenn die Hitte so
richtig voll ist*. Auch fUr seine Heimatstadt
engagiert sich Holger Iben privat gerne
ehrenamtlich, indem er unter anderem
den vielen Touristen das Krabbenpulen
beibringt.

Sein organisatorisches Talent erklart er
so: ,Ich entwickle Dinge, weil ich Spal3
daran habe, Sachen zu organisieren und
Prozesse zu optimieren, das ist fur mich
quasi Entspannung.” Man darf entspre-
chend gespannt sein, was Holger lben
zukUnftig noch alles organisieren und ver-
bessern wird.



1:1 ERLEBNISSE

Gelebte Nahe: Tanja Wolf arbeitet am Standort [tzehoe als 1:1-Sachbearbeiterin
im Geschaftsfeld Makler und hat ganz besondere Freude daran, ,ihre” Vertriebs-
partnerinnen und -partner immer mal wieder mit echten 1:1-Momenten

ZUu Uberraschen.

Die Idee kam ihr im vorletzten Sommer, und zwar so spon-
tan, wie Tanja Wolf nun einmal ist. Eigentlich war Urlaub mit
dem Lebenspartner angesagt, die Reise ging zu Verwandten.
Wahrend der Autofahrt schob sich ein Verkehrsschild mit der
Aufschrift ,Minden 12 Kilometer* ins Blickfeld. Tanja Wolf muss-
te nicht lange Uberlegen: Minden? Da liegt doch das Buro des
langjahrigen Vertriebspartners Jurgen LUcke. Ein kurzer Griff
zum Smartphone - und schon war die Frage nach Zeit und
Lust auf einen spontanen Kaffeebesuch geklart. ,Jurgen LU-
cke war naturlich véllig Uberrascht, dass ich ihn auRerhalb von
Arbeitsthemen quasi privat aus dem Auto angerufen habe.
Umso mehr hat er sich gefreut, dass ich einfach mal so vorbei-
kommen wollte®, erinnert sich Tanja Wolf an den schénen Tag
mit einem angenehmen Zwischenstopp auf eine Tasse guten
Kaffee in Minden.

Und das Tanja Wolf eine Uberzeugte Wiederholungstaterin
ist, zeigte sie im letzten Jahr erneut. Wieder unterwegs mit

Tanja Wolf (links) zu Besuch beim langjahrigen Vertriebspartner
Josef Schlosser und seiner Frau in Bad Homburg ...

dem Lebenspartner in den Urlaub, diesmal ging es in Richtung
Schweiz. Und abermals wurde ein kleiner Zwischenstopp ein-
gelegt, um bei einer Tasse Kaffee einen Plausch zu halten -
dieses Mal in Bad Homburg, denn dort hat der von ihr betreute
Vertriebspartner Josef Schlosser sein Bluro. ,Morgens hatte ich
Josef Schlosser einfach angerufen®, erlautert Tanja Wolf. ,\Wir
haben dienstlich eh ein sehr gutes Verhaltnis zueinander - und
er freute sich sehr daruber, spontan ,seine” 1:1-Sachbearbeite-
rin einmal persénlich kennenzulernen®.

Den etwas unkonventionellen Ausdruck gelebter 1:1-Be-
treuung von Mensch zu Mensch, das Markenzeichen des ltze-
hoer Maklervertriebs, unterstreicht Tanja Wolf mit der Aussa-
ge: ,Es ist einfach schén, wenn man kinftig auch ein Gesicht
zur Telefonstimme hat.* Erganzend fligt sie hinzu, dass ihre
Urlaubsplane fur dieses Jahr noch nicht feststiinden. Man darf
also gespannt sein, wen sie dieses Jahr spontan auf der Durch-
reise besucht. Auf ein Moin und eine Tasse Kaffee.

B

... und beim Vertriebspartner Jurgen Lucke (Mitte) in Minden.

Tanja Wolf, Jahrgang 1971, ist geborene Itzehoerin und ausgebildete
Versicherungskauffrau. Die Mutter von zwei erwachsenen S6hnen sowie
einer 13-jahrigen Tochter ist fest in der Region verwurzelt und begeistertes

Mitglied der Betriebssportgruppe ,ltzehoer Theaterkiste". In ihrer Freizeit
stehen Walken im Wald, schwedische Krimis sowie - zur abendlichen Ent-
spannung - die eine oder andere Runde auf dem Golfplatz zur Auswahl.
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Dipl.-Psychologin und Dipl.-Okonomin Ludwika Fichte leitet
die ltzehoer Akademie und gibt regelmalig Impulse zur
persdnlichen oder auch zur Teamentwicklung.

Ein Praxistipp fur die persdnliche Entwicklung aus der Itzehoer Akademié.

Wir entwickeln immer wieder Vorsatze und Ziele. Die eige-
ne Liste reicht von ,lch moéchte endlich abnehmen und fitter
werden” Uber ,Ich mdchte mit dem Rauchen aufhéren® bis
hin zu ,Ich mo6chte weniger Stress haben®. Das ist nur allzu
menschlich. Genauso menschlich ist es, dass die wenigsten von
uns es wirklich schaffen, diese Vorsatze auch konsequent um-
zusetzen. Auch wenn wir es immer wieder versuchen, wissen
wir unterbewusst bereits, dass es nicht klappen wird. Es hat
beim letzten Mal schon nicht funktioniert, warum sollte es also
jetzt anders sein?

Aber warum ist das so? Warum sind wir in der Umsetzung
unserer eigenen Ziele und Vorhaben so wenig erfolgreich?
Haufig liegt die Ursache bereits darin, wie wir die Vorsatze und
Ziele formulieren. Im Regelfall machen wir dies namlich ziem-
lich unkonkret und ungeplant. Meistens kommen uns Vorhaben
eher spontan und situativ in den Sinn. Wenn wir zum Beispiel
beim Treppensteigen bemerken, dass wir viel zu schnell aus
der Puste sind, sagen wir uns, dass wir endlich anfangen muUs-
sen, mehr Sport zu treiben. Das beruhigt uns in der Situation,
in der wir gerade stecken. Dumm nur, dass dieser Vorsatz zum
Scheitern verurteilt ist, weil wir uns selbst nicht konkret sagen,
was wir genau erreichen moéchten. Zudem fehlt die Klarung,
wie wir das Vorhaben, mehr Sport zu machen, in unseren All-
tag integrieren kdnnen. Wir haben also keinen klar umsetzba-
ren Plan entwickelt.

Ein zusatzlicher Hinderungsgrund ist, dass wir haufig keine
positive emotionale Einstellung zum Ziel haben. Wenn wir bei-
spielsweise ein Ziel mit dem Vorsatz ,Ich will mehr Sport ma-
chen® formulieren, ahnen wir vielleicht, dass es in eine Art Qua-
lerei ausarten wird. Es kann ja durchaus sein, dass uns Sport
Uberhaupt nicht liegt. Wenn das Ziel ist, Gewicht zu verlieren,
sollten Sie also lhre Strategie GUberdenken. Vielleicht ist eine Er-
nahrungsumstellung viel zielfGhrender - ganz ohne sportliche
Qualerei. Oder vielleicht ist Kraftsport in einem Fitnessstudio
fur Sie besser umsetzbar, als mit dem Laufen zu beginnen. Sie
haben sicherlich erkannt, dass unsere emotionale Einstellung
eine grof3e, wenn nicht sogar die entscheidende Rolle spielt.

Als Praxistipp fur Ihre eigene Entwicklung méchte ich Ihnen
einen neuen Weg vorschlagen: Fassen Sie keine Vorsatze mehr
- geben Sie sich selbst Versprechen! Ja, Sie haben richtig ge-
lesen. Versprechen andern die Dinge, da sie wie eine Selbstver-
pflichtung funktionieren, jedoch in einer netten Art und Weise.
Versprechen - das zeigt meine einschlagige Beratungserfah-
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rung - bieten einfach héhere Chancen, ein Ziel auch erfolg-
reich zu erreichen. Beispiel gefallig? Was meinen Sie, wie lhr
Nachwuchs reagieren wird, wenn Sie zum Sportereignis oder
zur Schulfeier nicht erscheinen, obwohl Sie es fest versprochen
haben? Die Enttauschung ware riesig. Und damit dies gar nicht
erst passiert, halten Sie eben |hr abgegebenes Versprechen
auch ein.

Bevor Sie sich selbst Versprechen geben, fertigen Sie eine
Liste der Dinge, die Sie erreichen méchten. Vielleicht geht es
nicht unbedingt nur um gesundheitliche Themen. Es kann auch
darum gehen, neue Ablaufe im Buro zu etablieren, Prozesse
zu digitalisieren oder das Team vertrieblich weiterzuentwickeln.
Auch mehr Zeit fur Hobbys einzuplanen oder das eigenes
Netzwerk besser zu pflegen, sind erstrebenswerte Ziele. Ganz
gleich, was es ist: Schreiben Sie alles auf Ihre Liste, was fur Sie
wunschens- oder erreichenswert ist.

Im zweiten Schritt kbnnen Sie die einzelnen Winsche bzw.
Ziele darauf prufen, wie wichtig und begehrenswert (eben aus
Ihrer emotionalen Perspektive) sie flr Sie sind.

Daflr empfehle ich Ihnen die Ampel-Methode. Die Ziele
oder Wunsche, die fUr Sie am wenigstens wichtig sind, kdnnen
Sie auf ,Rot" setzen, diejenigen, die am wulnschenswertesten
sind, entsprechend auf ,Grin®. Die gelbe Ampelfarbe steht flr
alle andere Wunsche oder Ziele, bei denen Sie sich nicht ganz
klar entscheiden kénnen.

Jetzt schauen Sie auf lhrer Liste nach, welche Positionen
Sie auf ,Grun* gesetzt haben, und fragen sich, ob die Menge
realistisch betrachtet umsetzbar ist. Meine Empfehlung ist, ma-
ximal drei Ziele auf einmal in Angriff zu nehmen, besser nur
eines, das Sie dann aber Schritt fur Schritt angehen. Jetzt folgt
der entscheidende Punkt: Formulieren Sie aus diesem Punkt
(oder eben aus den drei Punkten) ein klares Versprechen an
sich selbst. Das geht relativ einfach, ich gebe Ihnen ein Bei-
spiel: ,Ich, Ludwika Fichte, verspreche mir, dass ich dieses
Jahr mehr auf mein Leben in Balance achten werde, indem
ich zwei Tage pro Woche meinen Hobbys nachgehe!*

Jetzt sind Sie dran! Sagen Sie sich: ,Ich verspreche mir,
dass ..." Ich bin gespannt darauf, ob Sie den Unterscheid spu-
ren werden. Sie kénnen mir dazu gerne lhre Rickmeldung ge-
ben. Ich winsche Ihnen viele kreative Ideen und tiefgrindige
Reflexionen fur lhre persénliche Entwicklung. Bleiben Sie ge-
sund, neugierig und der Itzehoer Akademie mit lhrem Interes-
se an neuen Themen und Perspektiven erhalten.



FLASHLIGHT

» Ausgezeichnet lll: Jeder zweite Kunde der Itzehoer wiirde die Itzehoer weiterempfehlen!

Die aktuelle KUBUS-Umfrage zeigt es eindeutig: Die Zufriedenheit der Itzehoer Versicherten ist hoch. Insbesondere
die Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungs-Verhaltnis ist sehr hoch. Grinde daflr sind, dass die ltzehoer von vielen
Verbrauchern als sehr/eher preiswerter Versicherer wahrgenommen wird, der mit Serviceleistungen auf sehr
hohem Niveau punktet. Was die Studie auch dokumentiert: Die Vertriebspartnerinnen und -partner der Itzehoer
machen einen aulRergewodhnlich guten Job, was zu einem Spitzenniveau in der Kategorie ,Zufriedenheit mit dem
Preis-Lelstung Betreuer”, in der die ltzehoer eine Bestnote erreichte, flhrte.

Auch die Weiterempfehlungsauote unter Vermittelnden erreicht dieses Niveau, was beweist, dass die Vertriebs-

partnerinnen und -partner der ltzehoer uns sehr gerne an Kolleginnen und Kollegen empfehlen. Kein Wunder also,
das die ltzehoer im Markt eine extrem starke Marke ist, die weiter auf Wachstumskurs is. Die KUBUS-Umfrage zeigt: Die ltzehoer hat deut-
lich mehr Neuvertrége als Kiindigungen.

o hn

Kundenbewertung

KUBLUS ist eine bundesweite reprasentative Befragung unter Kunden von Versicherungen, Bausparkassen und Krankenkassen, die jahrlich
durchgefuhrt wird. Im Bereich der Kundenzufriedenheit wurde die Itzehoer von ihren Kunden mit finf Sternen bewertet.

» Haben Sie sie erkannt?

Schwierig war es sicherlich nicht. Die heimlichen Stars dieser Ausgabe der »MOIN
aus ltzehoe« sind die Verkehrsampeln, die Besucher des Itzehoer DKM-Messestands
bereits kennen. Dort sorgten sie bei den vielen Standbesuchern und insbesonde-
re bei anderen Marktteilnehmern fur das passende Umfeld und visualisierten den
neuen Umdeckungsservice der Itzehoer in den Bereichen Kfz sowie Rechtsschutz.
Was kénnte die dazugehdrige Kampagne ,Warum bei Gelb stehen bleiben? Mit
Griin ist immer freie Fahrt!“ besser unterstreichen, als diese Verkehrsampeln? So
passen die heimlichen Stars auch perfekt zum Schwerpunkt dieser Ausgabe.

» ltzehoer Fahrerschutz: jetzt auch fiir Motorradfahrer

Eine Innovation hat die Itzehoer pulnktlich zu Beginn der Motor-
radsaison herausgebracht: Nach dem Erfolg der Fahrerschutz-
versicherung im Kfz-Bereich kédnnen sich nun auch Motorradfah-
rerinnen und -fahrer sich fur den Fall selbstverschuldeter Unfalle
absichern. Die Deckung in Héhe von bis zu 15 Millionen Euro ist
fur alle berechtigten Fahrerinnen und Fahrer des versicherten
Motorrads gultig und in der Summe um ein Vielfaches hoher als
bei der Unfallversicherung. Wahrend diese nur einen festen und
begrenzten Betrag
zahlt, greift der
Fahrerschutz  viel
s Immer up to date
ernsthaften Verlet-
zung zahlt die ltze-
hoer beispielsweise
nicht nur Schmer-
zensgeld, sondern deckt auch entstehende Einkommenseinbuf3en, und Ubernimmt notwen-
dige Umbaumalnahmen fir den Wohnbereich oder die Kosten flr eine Haushaltshilfe.

Jetzt Fan werden!
Besuchen Sie die Itzehoer Makler-
betreuung auf Facebook.
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WIR ¥ MAKLER

ein nachhaltiger Kunde.«

Florian Bicker, Direktionsbeauftragter im Itzehoer Maklervertrieb

Itzehoer Versicherungen
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