WIR ¥ MAKLER

nDie ltzehoer macht iufriedene
Kunden. Und ich habe gern
zufriedene Kunden.«

Michael Reinders, Versicherungsmakler aus Witten

Schon, dass Sie das auch so sehen.
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Rechtsschutzversicherung

Wir bedanken uns fiir unsere diesjahrigen Platzierungen

Damit sind wir als Kfz- und erstmals auch als Rechtsschutzversicherer bei unseren Vertriebspartnern
an vorderster Stelle und beweisen unsere hohe Kompetenz in der Schadenregulierung.

HERZLICHEN

DANK!

Itzehoer Versicherungen

[tzehoer Platz, 25521 Itzehoe ' Itzehoer

Tel.. 04821 773-666, Fax: 04821 773-8666 Versicherungen
www.itzehoer-maklerservice.de | maklerdirektion@itzehoer.de ﬂ{ {,‘/
www.facebook.com/ItzehoerMaklerservice e it 7/“
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SCHWERPUNKT

Auf dem Sprungd!

Der ltzehoer Maklervertrieb ist bereit
fur die Zukunft - schon seit 20 Jahren

» Darum Itzehoer s  Testergebnis positiv! » DKM 2020

Wie man »Meckerkdppe« gliicklich Das neue, hybride Veranstaltungs- Alle digitalen Angebote

macht und warum die Itzehoer gut format des Maklervertriebs hat der ltzehoer zur diesjahrigen
fur Makler ist, erfahren Sie im Gast- seine Feuertaufe erfolgreich DKM 2020 im Oktober unter
beitrag. bestanden. dem Motto »digital.personlich.

» Mehr auf Seite 7 » Mehr auf Seite 14 » Mehr auf Seite 12



Gemeinsam ist einfach besser: Pt _ DIESE AUSGABE
Holger Iben (links) und Frederik Waller (rechts) blicken ] me
™ mit dem Itzehoer Maklervertrieb in eine spannende Zukunft. ‘ ’

Moin aus Itzehoe
[ele Ve (3%2\93@0 e Xine r

Im 20. Jahr des Itzehoer Maklervertriebs stand die Welt aufgrund der Corona-Ent-

wicklungen ein Stlck weit kopf. 255 Mio
[

Die Itzehoer in Zahlen:

Doch wir schauen sehr gern mit Ihnen gemeinsam optimistisch in die Zukunft und Euro prognostiziertes
mochten Sie in diesem neuen Format mit Neuigkeiten, Impulsen und Zukunftsaus- Beitragsvolumen 2020
sichten versorgen. Erfahren Sie in der ersten Ausgabe unseres neuen Partnerma- {iber Vertriebspartner.

gazins des »Moin aus ltzehoe« in spannenden und kompakten Beitragen, warum

.gemeinsam einfach besser" ist. 42 o/o

Was wir aus der turbulenten Corona-Zeit bislang gelernt haben und wie wir zukUnftig betragt der Anteil dieses
den so wichtigen menschlichen und fachlichen Austausch unter Kollegen bewerkstel- Beitrags tiber Vertriebspartner
ligen werden, erfahren Sie auf Seite 14/15. am geplanten Gesamtbeitrags-

volumen von 609 Mio. Euro.
Informieren Sie sich Uber weitere Uberfachliche Impulse in dem Beitrag der ltzehoer

Akademie auf Seite 16/17. 14 857
a

»Von Mensch zu Mensche ist der Leitspruch des Itzehoer Maklervertriebs - gelebt Anbindungen an Makler und

wird dies durch das einzigartige »1:1-Betreuungskonzept«. Ab Seite 8 wird Uber Chris- Mehrfachvermittler zahlt der

tine Rafler und ihre Abteilung sowie die tagliche Arbeit der Sachbearbeiter berichtet. Itzehoer Maklervertrieb

Schnell wird deutlich, dass wir gern mit Ihnen auf Augenhéhe zusammenarbeiten. (Stand 09/20).

Spannend ist in diesem Zusammenhang auch der Gastbeitrag unseres Vertriebspart-

ners Michael Reinders aus Witten auf Seite 7, der sich die Frage gestellt hat, warum 105

er eigentlich gern mit der Itzehoer zusammenarbeitet, und auch eine nette Anekdote Mitarbeiter kimmern sich im

dazu erzahlt. Innen- und AuBendienst um
die Anliegen unserer

Auch produktseitig finden Sie einen interessanten Beitrag in dieser Ausgabe: Nach- Vertriebspartner.

haltigkeit ist uns wichtig! Innen und unseren gemeinsamen Kfz-Kunden sicherlich

auch? Dann schauen Sie doch mal auf Seite 18 vorbei - dort berichten wir Uber

unsere nachhaltige »bessergriin«-Option, mit der Sie Ihr Kfz-Portfolio nachhaltig er- 159

weitern kénnen. weitere Mitarbeiter sind in Ge-
schaftsfeldern und Leistungsbe-

Wir wiinschen Ihnen im Namen des gesamten Itzehoer Teams viel Spal3 beim Lesen reichen tatig.

und senden |hnen sonnige GrifRe aus ltzehoe.

rf;zo/w'/ Y/ UZ K

Ihr Frederik Waller Ilhr Holger Iben




SCHWERPUNKT

Auf dem Sprung:
Der Itzehoer Maklervertrieb ist bereit
flr die Zukunft - schon seit 20 Jahren

Ein Gesprach mit Frederik Waller und Holger lben

uber Veranderungen, Herausforderungen
und wertvolle Begleitung im Vermittlermarkt.

» M/a/l: Warum ist eine Zusammenarbeit mit der ltze-
hoer fur Vertriebspartner wertvoll und welche Mehrwer-
te werden den Vertriebspartnern konkret angeboten?
» Frederik Waller: Unser Zielgruppenmakler - nehmen
wir einmal das Beispiel Kfz-Versicherung - ist jemand,
der Kfz kann und will. Wichtig ist uns aber auch, immer
wieder Uberraschende Leistungen zu schaffen, wobei
es da nicht um den Preis geht, sondern um konkre-
te Leistungen innerhalb des Produkts, aber eben auch
mit Angeboten, die einen Vertriebspartner immer
wieder dazu bringen, die Frage, warum er eigentlich
mit der Itzehoer zusammenarbeitet, mit einem klaren
»Weil« beantworten zu kédnnen. Da wollen wir gern auf
der einen Seite zuhotren, aber auf der anderen Sei-
te eben auch, wie beim Bei-
spiel der ltzehoer Akademie,

/ ".
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Frederik Waller ist ausgebildeter Versicherungsfachwirt und Leiter

den Vertriebspartnern Impulse
geben, sich selbst besser auf-
Maklervertrieb bei der Itzehoer. Er verantwortet insbesondere zustellen.

» M/a/l: Gibt es weitere Formen
von Unterstitzungen, die dem
Anspruch, den Vertriebspart-
nern ein guter Wegbegleiter zu
sein, untermauern?

» Holger lben: Ja, es gibt da

» Wir sind
verlasslich und

ein grofB3es Stlck
weit auch anders. «

» M/a/l: 20 Jahre ltzehoer Maklervertrieb; Kénnen Sie » M/a/l: Herr Waller, ist Ihnen aus den letzten 20 Jah-
sich noch an die Anfdnge erinnern, Herr Waller? ren Maklerbetrieb ein besonderes Ereignis oder eine
» Frederik Waller: Oh ja, sehr gut sogar. Von unseren erzdhlenswerte Anekdote in Erinnerung geblieben?

Vorgangern wurden ja bereits Vorarbeiten geleistet. » Frederik Waller: Erinnern kann ich mich besonders
Wir hatten damals schon gut 1.000 Vertriebspartner an eine Veranstaltung in Bad Segeberg. Da ist eigent-
angebunden, allerdings in einem komplett anderen lich alles schiefgegangen, was bei einer Veranstaltung

die Bereiche Kommunikation, Marketing, Produkt und Strategie.

im Innen- sowie im AulBendienst. Das Besondere ist zu-
dem, dass der persénliche Ansprechpartner im Innen-
dienst fUr Betrieb und gleichzeitig auch fur Schaden zu-

Produktsegment. Gemeinsam mit meinen Kolleginnen
Verena RUbekeil und Christiane Richerling habe ich
dann vor 20 Jahren angefangen, den Maklervertrieb

neu aufzubauen.

» M/a/l: Wie wurden Sie damals im Markt aufgenom-

men?

» Frederik Waller: Es Uberrascht mich noch heute,

» Prozess sticht
Marge. Bei den
"'Vertriebspartnern,
die zukunftsfahig
sind, ist das Thema

wie gut uns der Markt mit unserer
Produktwelt und unseren Services
begrufRt und auch aufgenom-
men hat. Bei Maklern haben wir
quasi offene Turen eingerannt,
sie mochten unsere authentische
Herangehensweise. Und auch die
Mitbewerber haben uns als Neu-
ling von Anfang an ernst genom-
men.

» M/a/l: Herr Iben, wann sind Sie

angekommen. «

zum ltzehoer Maklervertrieb dazu-
gesto3en?

» Holger Iben: Ich bin zwischen
2002 und 2003 dazugestolRen.
Vorher war ich schon einige Jah-
re in der Produktentwicklung tatig. Als wir beide uns
kennenlernten, saf3 ich also quasi auf der anderen
Tischseite und beobachtete, was »die da im Maklerver-
trieb« eigentlich so machen. Und das war, zumindest
zahlentechnisch, am Anfang etwas Uberarbeitungsbe-
durftig, was aber definitiv am Produkt lag. Da konnten
wir schnell nachjustieren. Irgendwann haben wir bei-
de uns dann darUber unterhalten, was man eigentlich
machen und andern musste, um dahin zu kommen, wo
wir hinwollten.

Frederik Waller

so schiefgehen kann. Wir mussten improvisieren und
haben z.B. Grillwirste fUr alle von der Tankstelle be-
sorgt. Das anschlieBende Feedback unserer Gaste war
dann aber extrem positiv, da die unkonventionelle Art
der Verpflegung fast Camping-Charakter hatte. Unsere
Maklerpartner schatzen noch heute unsere unkonven-
tionelle Art, mit Herausforderungen umzugehen.

» M/a/l: Der ltzehoer Maklervertrieb wird aktuell neu
organisiert. Kbnnen Sie Details und Beweggriinde er-
kldren, Herr Waller?

» Frederik Waller: Wir haben einfach erkannt, dass wir
uns aufgrund der aktuellen Marktentwicklung und der
auftretenden Herausforderungen einfach mal wieder
hauten mussen. Das ist eigentlich nichts Ungewdhn-
liches und auch nicht das erste Mal, dass wir das ma-
chen. Der Hintergrund ist einfach dadurch zu erklaren,
dass wir in den letzten zwei Jahren ein enormes Be-
standswachstum hingelegt haben. Durch unsere neue
Rechtsschutzsparte sind zudem sehr viele neue Ver-
triebspartner hinzugekommen. Jetzt wollen wir uns
den neuen Gegebenheiten einfach zielgruppenfokus-
sierter nahern.

» Holger Iben: Wichtig zu wissen ist, dass alle bekann-
ten Personen als Ansprechpartner bleiben werden. Es
kann sicherlich im Rahmen der Neuorganisation noch-
mal zu einer Anderung der Zusténdigkeit bei dem
einen oder anderen Makler kommen oder sich ein An-
sprechpartner dndern. Wir versuchen aber, diese An-
derungen so gering wie moglich zu halten.

» M/a/l: Herr Iben, was kénnen Makler sich unter lhrem
Leitspruch »Von Mensch zu Mensch« vorstellen?

» Holger Iben: Also, unter »Von Mensch zu Menschc
verstehen wir insbesondere den personlichen Service

standig ist. Das ist durchaus eine Besonderheit, die die
Itzehoer hat. Daher sagen wir auch relativ hdufig, dass
der eigentliche Maklerbetreuer der Sachbearbeiter ist.
» M/a/l: Herr Waller, bitte vervollstandigen Sie folgen-
den Satz: »Die Itzehoer steht im Vermittlermarkt far ...«
» Frederik Waller: Ganz eindeutig: Qualitat und Ver-
trauen.

» M/a/l: Herr Iben, bitte vervollstandigen Sie folgenden
Satz: »Die Itzehoer ist fur Vermittler ein wertvoller Part-
ner, weil ...«

» Holger Iben: Weil wir verlasslich sind. Und ein grof3es
Stlck weit auch anders sind und Probleme anders [6sen.
» M/a/l: Wohin bewegt sich der Vermittlermarkt aktuell
in Sachen Digitalisierung, Herr Waller?

» Frederik Waller: Beim Thema Digitalisierung sind es
Versicherungsmakler, die ihre Geschaftsmodelle kom-
plett digital oder hybrid vom Kunden her gedacht aus-
richten. Sie bauen als Speerspitze innovative

Prozesse und neue Produktwelten auf. Das
sind praktisch immer Versicherungsmakler, die
innovativ sind, in Prozessen denken und im
Grunde in Richtung Verbraucher eine passen-
de Produktwelt aufbauen, was Versicherer ein-
fach nicht geschafft haben. Da lerne ich in den
Jungmakler-Wettbewerben auch immer wie-
der einfach umsetzbare Ansatze kennen, die
AusschlieBBlichkeitsvertrieben weit voraus sind.
Hier gilt ganz klar: Prozess sticht Marge. Bei
den Vertriebspartnern, die zukunftsfahig sind,
ist das Thema angekommen, wirde ich sa-
gen. Das war in den Nullerjahren noch anders.

Holger Iben ist studierter Diplom-Wirtschaftsmathematiker
und bei der Itzehoer als Leiter Maklervertrieb verantwortlich
fur die Bereiche Organisation, IT, Vertriebsunterstlitzung,
Prozesse und Direktbetreuung.

naturlich noch das BVK, also Holger Iben

das Brandgilde Versicherungs-

kontor. Das BVK haben wir in einer Zeit reaktiviert, in
der wir Vermittlern nur eine Sparte, namlich Kfz, an-
bieten konnten. Heute versteht sich das BVK als kleiner
Pool, mit dem unsere Vertriebspartner Versicherungen
von A bis Z machen kénnen sowie Kapitalanlagen und
Immobilien.

» M/a/l: Gehen wir einmal auf die Kfz-Welt der Itzehoer
ein. Gibt es hier Neuerungen, die wichtig fir Versiche-
rungsmakler sind, Herr Iben?

» Holger Iben: Unsere Kfz-Tarife haben seit Jahren ei-
nen wahnsinnig hohen Standard, sind immer top gera-
tet und von den Bedingungen her immer oben dabei.
Das sind echte Qualitatstarife zu einem vernudnftigen
Preis. Insofern gibt es durchaus auch mal Situationen,
in denen gar nicht mehr so wahnsinnig viel Neues  «J
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reinsetzen kann, weil mehr als top einfach nicht geht. Wir mo-
difizieren jedes Jahr unsere Tarife, justieren etwas und gucken,
was wir integrieren kénnen. Mit der seit letztem Jahr verfugbaren
»bessergrin«-Option haben wir jetzt unser eigenes Nachhaltig-
keitskonzept.

» M/a/l: Herr Waller, das Thema Nachhaltigkeit ist mittlerweile
in der Versicherungswelt angekommen. Was waren die Beweg-
grtinde der Itzehoer, das Vorhaben »bessergriin« zu initiieren?

» Frederik Waller: Wir haben uns vor gut drei Jahren mit den
zukUnftigen Megatrends beschaftigt. Und da wurden in diversen
Studien folgende Trends identifiziert: Digitalisierung, 6kologische
Nachhaltigkeit sowie Gesundheit. Insofern sind wir davon ausge-
gangen, dass 6kologische Nachhaltigkeit zum Trend wird. Zudem
gab es zu der Zeit in unserer Branche und hier insbesondere bei
den Sachversicherungen einfach nichts in dieser Richtung.

» M/a/l: Kénnen Sie uns das »bessergrtin«-Konzept kurz erkldaren?
» Frederik Waller: Fur einen kleinen Mehrbeitrag gibt es in der
Kfz-Versicherung das glasklare Versprechen: Fur jeden Vertrag
wird ein Baum gepflanzt. Gleichzeitig flie3t ein Nettoaquivalent
des Jahresbeitrags in
nachhaltige Kapital-
anlagen, bei denen
Mindeststandards zu
Umweltaspekten, so-
zialen Kriterien und
Aspekten der Unter-
nehmensfihrung und
des Unternehmens-
modells erflllt  sein
mussen.

» M/a/l: Gibt es Grtin-
de, warum der Kfz-
Schutz mit »besser-
grtin«-Option auch
interessant fur \Ver-
mittler ist?

» Frederik Waller:
Die Tarifoption »bes-
sergrin« ist unserer Erfahrung nach fur Versicherungsmakler
durchaus interessant, weil diese zum einen eine attraktive Ziel-
gruppe in einer jungeren Altersgruppe aktiv ansprechen kdénnen
und zum anderen, weil die Durchschnittsbeitrage einfach im Ver-
haltnis héher sind.

» M/a/l: Dass Makler die ltzehoer besonders schdtzen, kann man
an den letztjghrigen Wahlen zum Makler-Champion ablesen. Wie
wird man eigentlich Makler-Champion, Herr Iben?

» Holger Iben: Makler-Champion wird man, indem man von sei-
nen Vertriebspartnern dazu erwahlt wird. Und wir sind wirklich
sehr, sehr stolz darauf, dass wir in den letzten Jahren immer un-
ter die Top 3 und in der Regel auf Platz 1 gewahlt wurden (lacht).
Dieses Jahr haben wir ein grof3es Projekt aufgelegt, um unseren
Freunden bei der NV Versicherung auch einmal auf den ersten
Platz zu lassen. Spal3 beiseite: Wenn man immer auf dem ersten
Platz liegt und es ein sehr dichtes Leistungsniveau bei den teil-
nehmenden Versicherern gibt, kann man auch einfach mal auf
dem zweiten Platz landen.

» M/a/l: Ausgerechnet im 20. Jahr des Maklervertriebs stecken
wir mitten in einer Pandemie. Wie gehen Sie aktuell mit dem
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Thema Veranstaltungen um?

» Frederik Waller: Ja, die Pandemie hat uns tatsachlich unser
geplantes Konzept so richtig zerschlagen. Wir waren dabei,
unsere Tour »20 Jahre, 20 Stadte« durchzuftihren, und muss-
ten diese nach nur vier Standorten abbrechen. Wir lernen jetzt
und gehen in die neue Normalitat. Das heil3t, wir werden wieder
Prasenzveranstaltungen anbieten. Wir haben bereits im Juni ei-
nen Piloten zu einem hybriden Veranstaltungsformat in Busum
durchgefuhrt, und das ist dann eben etwas ganz anderes als ein
Geisterspiel. Da gibt es dann Vortrage mit Menschen, an denen
andere partizipieren kbnnen, und auf der anderen Seite kbnnen
wir dann auch jemanden zuschalten. Da sehen wir die Zukunft
und diesen Weg werden wir konsequent weitergehen.

» M/a/l: Der Vermittlermarkt steht vor gro3en Veranderungen.
Wie reagiert die Itzehoer auf diesen Wandel?

» Holger Iben: Ein Teil unserer Antwort auf die Veranderungen
ist natdrlich die Neuausrichtung des Maklervertriebs; dass wir
von den adressierbaren Zielgruppen sowie den nétigen Prozes-
sen her denken. Und diese Zielgruppen modifizieren sich. Wir
beobachten eine Ver-
schiebung vom klassi-
schen Einzelmakler hin
zu groReren Einheiten
oder aber auch zu
Pools. Wir versuchen,
allen  unseren Ver-
triebspartnern in der
Ubergangsphase  die
bestmdgliche  Unter-
stitzung zu geben,
um sie in ihrer jetzigen
Struktur noch  sehr,
sehr lange erhalten
zu kénnen und ihnen
auch ein guter Weg-
begleiter zu sein.

L .'I"__ o,
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Die beiden Leiter des Maklervertriebs haben zukinftig noch vielvor.  » M/a/l: Wagen Sie

eine Prognose flr die
Zukunft, Herr Waller? Wo steht der ltzehoer Maklervertrieb in
zehn Jahren?
» Frederik Waller: Als wir im Jahr 2000 angefangen haben, war
die Itzehoer ein AusschlieBBlichkeitsversicherer mit wenig dran
(lacht). Und dann gab es da diesen kleinen Blinddarm namens
Maklervertrieb. Der hat geschmerzt, weil die Schadenquoten am
Anfang nicht stimmten. Aber ernsthaft: in zehn Jahren sind wir
noch starker auf den Maklermarkt fokussiert und arbeiten im
Schulterschluss mit unserem Direktversicherer und mit unserer
AusschlieBBlichkeit Uberwiegend digital. Wir sind davon Uber-
zeugt, dass der Maklermarkt gerade mit den Maklern, aber auch
mit den Netzwerkpartnern wie Dienstleistern oder Pools sowie
Verblinden im Grunde beste Chancen hat, hybrid super zu per-
formen. Und da wird die Itzehoer ein relevanter Player sein. Im
Kern wird der Itzehoer Maklervertrieb dort stehen, wo er eigent-
lich schon immer stand: am Puls der Zeit und auf dem Sprung.
» M/a/l: Herr Waller, Herr Iben, wir danken fur das Gesprach.

PARTNERSTIMME

Wie man »Meckerkoppe«
glucklich macht

... und warum die ltzehoer gut fur Kunden und fur
Vertriebspartner ist, erfahren Sie im Gastbeitrag.

Gestern habe ich ein paar Freunde getroffen, einmal die
Woche spielen wir Boccia. Ein Bekannter, gleichzeitig Kunde,
kam dazu und sagte als Erstes: »Michael, deine Versicherung
hat schnell und gut bezahlt, das muss ich dir aber mal sa-
gen.« Er hatte vor zwei Wochen einen Vollkaskoschaden. Ein
Freund stie3 mich grinsend an und bemerkte: »Dass der alte
Meckerkopp aber mal nichts auszusetzen hat ..«

Zufallig telefonierte ich heute mit meinem Maklerbetreu-
er und im Gesprach wurde ich gefragt, warum ich gern mit
der Itzehoer zusammenarbeite. Was mir sofort einfallt: Die
[tzehoer macht zufriedene Kunden! Und ich habe gern zu-
friedene Kunden.

Die Vorteile liegen auf der Hand: langfristige Kundenbin-
dung, entspannte Gesprache, Potenzial fir anderes Geschaft
und im Idealfall positive Mundpropaganda, wie gestern ge-
schehen.

Aber wie kommt das? Was macht die ltzehoer zu unserem
Liebling unter den Versicherern? Was machen die anders?

Ist es die mittlerweile bekannte und beliebte 1:1 Betreu-
ung? Ist es der maklerorientierte Vertrieb oder sind es die
Menschen im Unternehmen, die man nach all den Jahren
schatzen gelernt hat?

Und was ist mit den Rabatt- und Gewinnbeteiligungs-
systemen, die das K-Geschaft fir uns rentabel machen? Diese
Dinge sind bei genauer Uberlegung doch eher Grundvoraus-
setzungen, um mit einem Versicherer zusammenzuarbeiten.

Natdrlich sind auch die Produkte gut abgestimmt. Der
Komplettschutz bietet Kunden umfassenden Schutz auf
hohem Niveau mit bestem Preis-Leis-
tungs-Verhaltnis. Mit TOP DRIVE gibt es

Michael Reinders
Versicherungsmakler
Grunschlager & Reinders GbR

www.versicherung-en.de

unkompliziert.

Das sind schon sehr gute Vorausset-
zungen, die nur wenige Versicherer bieten
und die doch selbstverstandlich sein sollten.

Wo also liegt die Besonderheit? Aus
meiner Sicht in der Maklerbetreuung, die
weit Uber reine Produktschulungen hinausgeht und damit
konkrete Mehrwerte flr unseren Betrieb liefert. Fernab vom
Kfz-Geschaft gibt es Angebote zum Blick Gber den Tellerrand:
Seminare in Kooperation mit externen Coaches genauso wie
interne Workshops der innovativen Itzehoer Akademie mit
Themen wie Work-Life-Balance oder Unternehmensfihrung,
psychologisch fundiert.

Mindestens ein solches Seminar steht jedes Jahr auf mei-
ner Weiterbildungs-Agenda. Zu selten gibt es sonst die Mog-
lichkeit, den Blick auf mich und meinen Betrieb zu scharfen.
So wachst die Loyalitat gegentber dem Partner, der dann
eben nicht mehr nur irgendein Versicherer ist. Genau diese
Bindung wiinschen wir uns ja auch fur unsere Versicherungs-
kunden. Wir freuen uns, wenn sie sich gut aufgehoben und
behandelt fihlen und wir ihnen einen Mehrwert bieten.

Unser Buro wickelt das K-Ge-
schaft mittlerweile fast ausschlieBlich

ein Spitzenprodukt mit Begeisterungs- I — Uber die ltzehoer ab. Einen GroRteil

potenzial. »bessergrin« pflanzt fur je-
des versicherte Fahrzeug einen Baum.
Das ist auch gut furs Karma.

Hilfreiche Argumente, die man im

oft eher ungeliebten K-Geschaft gut Kunden! Und
ich habe gern
zufriedene
Kunden.«

nutzen kann, um den Fokus nicht immer
nur auf den Preis zu legen. Im Zweifel
sind die Produkte aber austauschbar
und auch nicht entscheidend.

Schlanke Prozesse sind fur Makler
in der Sparte Kfz zwingende Voraus-
setzung. Das Maklerweb der lItzehoer
ist einfach bedienbar, jeder Mitarbeiter kann alles schnell on-
line und digital erledigen. Die Schadenmeldung und Koordi-
nation Ubernimmt der Schadenservice auf Wunsch komplett
und papierlos. Dokumentiert und gezahlt wird schnell und

nDie ltzehoer
maCht ZUfriedene auf den ersten Blick dem Selbstver-

des Geschafts in die Hande nur eines
Partners zu legen, widerspricht aber

standnis des Maklers. Wir haben von
dieser Entscheidung bisher nur profi-
tiert, trotzdem ist diese Losung sicher
nicht fir jeden Maklerbetrieb pas-
send. Es gibt aber nur wenige Mak-
lerversicherer, die ich jedem Kollegen
so wie in diesem Beitrag ans Herz
legen wirde. Zufriedene Kunden sind
eine Grundlage unseres Geschafts,
die eigene Zufriedenheit durfen wir darlber aber nicht ver-
nachlassigen. Und darum arbeite ich gern mit der ltzehoer
zusammen.
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Christine Rafler wuchs in einer »Vertrieblerfamilie« auf und weif3,
wie man Vertriebspartner gliicklich macht. Heute ist sie
Abteilungsleiterin des Geschaftsfelds Makler bei der Itzehoer.

Alles auBer gewohnlich

Auf die Bindung kommt es an: Wie die Sachbearbeiter im
Innendienst das »1:1-Betreuungskonzept« mit Leben fullen.

Vierter Stock, Vorstandsetage. Beim
Durchqueren des Flures erwartet man
hier konzentrierte Stille. Dass durchaus
auch froéhliches Lachen aus den Buros
dringt, liegt daran, dass auf gut 90 % der
Etage auch die Blros des Geschaftsfelds
Makler liegen.

Dieses besondere Geschaftsfeld ist
die Wirkungsstatte von Christine Rafler,
die den Innendienst des ltzehoer Ver-
triebsservice mit aufgebaut hat und
heute als Leiterin der Abteilung fur die
gut 70 Sachbearbeiterinnen und - da-
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rauf besteht sie - auch Sachbearbeiter
verantwortlich ist.

Christine Rafler bezeichnet ihre Ab-
teilung dabei durchaus als ihr »Babyk,
was verstandlicher wird, wenn man den
Werdegang des Innendienstes beleuch-
tet. Was vor uber 20 Jahren einmal als
funfképfiges Team startete, ist mittler-
weile zu einer professionell und service-
orientiert arbeitenden Organisationsein-
heit herangewachsen.

Alle Sachbearbeiter, die in der Abtei-
lung arbeiten, wurden dabei nach fur In-

nendienstmitarbeiter der Versicherungs-
branche etwas untypischen Merkmalen
ausgesucht. Man kann auch sagen, dass
man als Sachbearbeiterin oder Sachbe-
arbeiter im Geschaftsfelds Makler deut-
lich kommunikativer und etwas extrover-
tierter sein muss.

Das liegt daran, dass die Abteilung
der unmittelbare Knotenpunkt zwischen
den angebundenen Vertriebspartnern
und der ltzehoer ist. Hier laufen alle An-
fragen aus dem Tagesgeschaft der Ver-
triebspartner auf; hier wird gelebt und

eingehalten, was die Vermittler an dem branchenun-
typischen »1:1-Betreuungskonzept« begeistert und
seitens der ltzehoer als hochwertige Unterstltzung
auch zugesagt wird.

Das heif3t fur die Sachbearbeiter vor allem: viel
Kommunikation per E-Mail und per
Telefon, aber immer persodnlich. Dass
das Personliche fur die aktive Be-
treuung und Begleitung der Vermitt-
ler von zentraler Bedeutung ist, be-
antwortet auch die Frage, warum die
Sachbearbeiter ,besondere Typen*
sein mussen. Sie sollen idealerweise
1.1 zu den ihnen anvertrauten Ver-
triebspartnern passen.

Und zwar menschlich, da die
fachliche Kompetenz bei qualifizier-
ten Versicherungskaufleuten und
Versicherungsfachwirten vorausge-
setzt werden kann.

Auf das menschlich passende Miteinander legt
man im Geschaftsfeld besonderen Wert. Wenn aus
irgendwelchen Grinden einmal eine Makler-Innen-
dienst-Kombination nicht richtig harmoniert, reagiert
man umgehend. Merkt ein Vertriebspartner oder ein
Sachbearbeiter, dass etwas in der Kombination nicht
richtig passt, darf das ohne Bedenken auch gedufert
werden. Ein ehrlicher Umgang miteinander gehort
eben auch zum »Von Mensch zu Mensch«-Ansatz
der ltzehoer. Man bespricht dann einfach offen die
Wunsche und Vorstellungen des Vertriebspartners
und stellt diesem einen Innendienstmitarbeiter zur
Seite, der menschlich passt.

Oberstes Gebot ist, dass Vertriebspartner sich auf
ihre personlichen Ansprechpartner bei der Itzehoer
fest verlassen kénnen und genau die Unterstltzung
bekommen, die sie bendtigen. Gemeinsam wer-
den die Dinge dann partnerschaftlich
und auf Augenhthe angegangen
und im Tagesgeschaft auf-
tretende Herausforderun-
gen bewaltigt. Christi-
ne Rafler bringt das
so auf den Punkt:
»lch mochte keine
Sachbearbeiter
haben, die nur
nett sind. Ich
moéchte  Sach- &
bearbeiter ha- t‘(
ben, die sich als .
feste Ansprech-
partner fur
die  Vertriebs-
partner  sehen,

» Wir sind ganz
dlCht dran an den der Ubernahme der Rechts-

die sich I6sungsorientiert um alle Belange kimmern.
Das ist fur beide Seiten gut. Ich mag gltckliche Makler
und ich mag glickliche Sachbearbeiter.«

Als feste Ansprechpartner verstehen sich die
Sachbearbeiter im Innendienst dabei als persoénliches
Backoffice der Vertriebspart-
ner — mindestens flr die Kfz-
Sparte und fur diejenigen Ver-
triebspartner, die schon vor

schutz Union mit der Itzehoer

Vertriebspartnern zusammengearbeitet habpen,
und haben eine
besonders enge
Bindung. «

zusatzlich auch fur alle Be-
lange aus der Rechtsschutz-
Sparte. Aktuell arbeitet man
abteilungstbergreifend an der
Adaption des bewadhrten Be-
treuungskonzepts am Stand-
ort Munchen, dem Sitz der
ltzehoer Rechtschutz Union.

Je nach GroRe der Bestande sind die Sachbe-
arbeiter nur einigen wenigen Vertriebspartnern bzw.
deren Mitarbeitern oder auch einer gréoBeren Zahl
von Vertriebspartnern zugeordnet. Unabhangig von
der GroRRe des Bestands werden aber alle Vertriebs-
partner nach denselben fachlichen und menschlichen
MafRstaben betreut und wertgeschatzt.

Ein weiteres Novum bei der Itzehoer ist, dass die
Sachbearbeiter nicht nur fur den Bereich Betrieb zu-
standig sind, sondern auch flr den Bereich Schaden.




MEHRWERT

Konkret bedeutet dies, dass uber
das Schaden-Service-Center gemeldete
Schaden in der Abteilung auflaufen, so-
fern diese nicht ab einer gewissen Hohe
oder grundsatzlich bei Personenscha-
den von der Schadenabteilung bearbei-
tet werden. Der Vorteil flr Vertriebs-
partner liegt darin,
dass ihre Sachbe-
arbeiter neben
dem  eigentlichen
Schadenvorgang
auch die gesamte
Kundenverbindung
im  Blick haben.
Rickfragen werden
schnell und unkom-
pliziert beantwortet.

Ein Vertriebs-
partner muss sich
dementsprechend
nicht mit einem an-
onymen Call-Center
inklusive wechseln-
der Ansprechpart-
ner herumschlagen.

Gerade in Zei-
ten, in denen Ver-
sicherer auf ihre
anonymen Call-Cen-
ter fur Versiche-
rungsnehmer und
Vertriebspartner
setzen, sticht die Itzehoer durch ihr Be-
treuungskonzept im Markt besonders
hervor. Die Frage, ob das Betreuungs-
konzept in dieser
Form effizient ist,
beantwortet Chris-
tine Rafler sehr ehr-
lich: »Effizient ist das
nicht. Es ist effizient,
wenn man einfach
eine Ablehnung
rausschickt oder ein
Call-Center  nutzt.
Aber das erwarten unsere Partner
nicht. Wir gucken immer, wie wir selbst
behandelt werden wollen. Wenn wir nur
auf ein Call-Center setzen wdirden, wo
ware denn dann unser Wert? Wir sind
mit unserem Betreuungskonzept be-
wusst ineffizientt - zu Gunsten unserer
Partner. Dafur mussen wir eben die Effi-
zienz auf der anderen Seite, z.B. durch
Automatisierung, wieder steigern.«
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Belohnung fur den bewusst anderen
Weg der Itzehoer ist neben der langjah-
rigen Treue der Vertriebspartner insbe-
sondere die enge Beziehung zu diesen.

An Anekdoten Uber die Auswirkun-
gen der Nahe zu den Vertriebspartnern

ist die Abteilung nicht gerade arm. Man
erkennt den auRergewdhnliche Bezie-
hung der Sachbearbeiter zu ihren Ver-
triebspartnern auch
schnell in den Buros

» Bei uns muss sich " 'ehoer zah
keiner verbiegen.
Jeder soll authen-  areiter
tisch sein. «

reiche Fotos von
Veranstaltungen
zeigen die Sachbe-
gemein-
sam mit ihren®
Vertriebspartnern.
Vereinzelt munden
die Arbeitsbeziehungen dann auch in
waschechte  Freundschaften  inklusi-
ve gemeinsamer Festivalbesuche oder
auch Familienurlaube.

Darauf angesprochen, ob wirklich
schon einmal ein Sachbearbeiter Tauf-
pate des Nachwuchses seines Vertriebs-
partners geworden ist, bestatigt Christi-
ne Rafler lachend die Anekdote. Erklaren
kann sie sich das damit, dass man tag-

lich miteinander zu tun hat. Und wenn
der Bestand eine gewisse GroRRe erreicht
hat, wird auch mehrfach taglich mitein-
ander gesprochen. Da ist es dann ganz
natdrlich und gern gesehen, dass man
auch Uber Privates redet und Gemein-
samkeiten entdeckt.

ko

Mittendrin: Christine Rafler mag gltickliche

Vertriebspartner und gltickliche Sachbearbeiter.

Dass sich Nahe und Beziehung in
der Abteilung nicht nach eingereichtem
Geschaft definiert, zeigte unter ande-
rem die Zeit wahrend des Corona-Lock-
downs. Wir waren in dieser besonderen
Zeit immer fUr unsere Vertriebspartner
ansprechbar, haben aber auch aktiv bei
unseren Partnern angerufen, um uns
auszutauschen. So bekam man wieder
ein gutes Gespur daflr, welche Proble-
me diese aktuell hatten und welche The-
men sie privat wie beruflich bewegten.
Auch wenn die Sachbearbeiter nicht fur
alle Auswirkungen der Pandemie Losun-
gen parat hatten, konnte das so wichtige
Miteinander erneut gestarkt werden -
von Mensch zu Mensch eben.

NACHGEFRAGT

Baustein fiir Baustein zur soliden Losung

Das passt immer: Die Itzehoer Rechtsschutz Union bietet
passgenauen Versicherungsschutz fir jeden Kundentyp -
dank flexiblem Baukastenprinzip.

Die Eingliederung der Rechtsschutz Union in die Itze-
hoer wurde im Vermittlermarkt Gberaus positiv angenom-
men. Die Produkte, die von der ALTEN LEIPZIGER Uber-
nommen wurden, brauchen mit ihren Topleistungen sowie
sehr guten Ratings keinen Marktvergleich zu scheuen.

Vorteilhaft wirkt sich das Baukastenprinzip der
hochvariablen Produktwelt aus. Einzelne Bausteine kénnen
mit zig Ab- bzw. Zuwahlmoglichkeiten immer so zusam-
mengestellt werden, dass fur jede Zielgruppe ein pass-
genauer und individueller Versicherungsschutz konzipiert
werden kann.

Ein interessanter Nebeneffekt, der sich aus der enor-
men Flexibilitat fir angebundenen Vertriebspartner ergibt,
ist insbesondere die damit einhergehende attraktive Preis-
findung fur eigene Zielgruppen. Ganz gleich, ob der Fokus
auf Privatkunden oder Freiberuflern wie Arzten, Apothe-
kern oder sonstigen Heilberufen liegt oder diese sich in
der Landwirtschaft oder im Vereinswesen zu Hause fuhlen
- die Produktlandschaft der ltze-
hoer Rechtschutz Union garan-
tiert einen maBgeschneiderten
und soliden Versicherungsschutz.

Beliebt bei Vermittlern ist ins-
besondere das ltzehoertypische
Betreuungskonzept, das auch auf
die Sparte Rechtsschutz Ubertra-
gen wurde. Allen angebundenen
Vertriebspartnern stehen neben
den regionalen Maklerbetreuern
erfahrene Direktionsbevollméach-
tigte als dezentrale Underwriter
vertriebsunterstiitzend zur Verfii-
gung. Diese helfen als Spezialisten insbesondere bei Pro-
blemfallen oder auch bei »schwierigeren« Kunden. Wenn
es Anforderungen auB3erhalb der allgemeinen Tarife zu
bewaltigen gilt oder es einmal wirklich ans Eingemachte
geht, funktionieren die Direktionsbevollmachtigten als Mitt-
ler zwischen Vertrieb und Schaden und greifen bei Bedarf
mit hoher Fachkompetenz ein, um den ein oder anderen
schwierigen Leistungsfall im Einvernehmen mit dem Ver-

» Mit Rechtsschutz
sind wir extrem gut ..., .uch wichtige Patientenverfugun-
aufgestellt. Es kann
uns aber keiner
verbieten, noch
besser zu werden. « den aktuel vom Maklermarkt - gleich

Reinhard Schmidt
Direktionsbevollmachtigter Rechtsschutz
www.itzehoer-rechtsschutz-union.de

triebspartner zu bearbeiten.

Die Itzehoer Rechtsschutz Union liber-
zeugt ihre Vertriebspartner nicht nur mit
den angebotenen Produkten, sondern
auch mit hochwertigen Serviceleistungen.
Neben dem fachlichen Wissenstransfer tber
Schulungsangebote, Informationsveranstal-
tungen oder das Online-Rechtsschutz-ABC
mit hunderten Antworten von Spezialisten
auf nahezu jedes Fall-Szenario ist die Hotline nur fiir Ver-
mittler besonders hervorzuheben. Rund um die Uhr kénnen
sich Vermittler bei Bedarf kostenfreien Rechtsrat in eige-
ner Sache - beruflich oder privat - einholen.

Abgerundet werden die Service-
angebote durch starke Leistungen fur
die Versicherten. Hier steht neben einer
Rechtsberatungs-Hotline auch eine
Reise-Recht-Hotline zur Verflgung.

gen werden fur Versicherte kostenfrei
erstellt.

Die enge und gelebte Bindung zu
Maklerhdusern sowie das angebotene
Gesamtpaket aus leistungsstarken Pro-
dukten, Services und Mehrwerten wur-

mehrfach - ausgezeichnet. Die dies-
jahrige Wahl der Rechtsschutzsparte auf den zweiten Platz
zum Makler-Champion sowie ein dritter Platz in der Kategorie
»Allsparten« erflllt alle Beteiligten mit Stolz und zeigt deut-
lich, dass man nach zwei Jahren unter dem Dach der ltzehoer
die Hausaufgaben erledigt hat. Und die Auszeichnungen
beweisen eindrucksvoll, dass die Itzehoer Rechtsschutz
Union Makler kann - und versteht.
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020 digital.personlich
Unter dem Motto »digital.personlich« ist lhre

ltzehoer im Oktober mit vielen interessanten

digitalen Angeboten auf der DKM vertreten.

An die letztjahrige DKM in Dortmund hat sicher-  virtuellen DKM. Eine besondere Premiere, die die Vor-
lich jeder Besucher noch viele gute Erinnerungen. Die  zUge der DKM - Wissen, Netzwerk und Marktplatz -
Mitarbeiter des Itzehoer Maklervertriebs freuten sich  auch digital erlebbar macht.

Uber zahlreiche Besuche am Itzehoer Messestand mit
lebhaften Dialogen und herzlichen Begegnungen. Unter dem Motto »GEMEINSAM IST EINFACH BES-
SER« zeigt Ihre Itzehoer, dass Nahe auch mit Abstand

Das Jahr 2020 ist alles andere als gewohnlich. Es  funktioniert, und bietet zur diesjahrigen digitalen Aus-
fordert uns heraus zu reflektieren, zu hinterfragen und  gabe der Leitmesse eine Menge spannender Informa-
Teile des Alltags neu auszurichten. Daher wird die Tra-  tionen Uber Workshops, Kongresse und Round Tables.
ditionsmesse der Finanz- und Versicherungswirtschaft
dieses Jahr neue Wege gehen. Alle Mitarbeiter im Maklervertrieb sehen der DKM

2020 digital.persoénlich mit groRer Vorfreude entge-

Die fur Ende Oktober in Dortmund geplante Ver-  gen. Im Fokus stehen - neben dem Wissenstransfer -
anstaltung ist abgesagt. Stattdessen trifft sich die insbesondere viele nette und herzliche Begegnungen
Branche ganze vier Tage - vom 26. bis 29. Oktober sowie ein lebhafter Dialog Uber die digitale Plattform.
2020 - unter dem Motto »digital.personlich« auf einer

Noch kein Ticket?

Ilhre Itzehoer |adt Sie herzlich zu einem kostenfreien Besuch der DKM 2020
digital.pers6nlich ein. Als Fachbesucher kénnen Sie sich Uber folgenden
Link registrieren: die-leitmesse.de/itzehoer/2020. Die Kosten Ihrer Messe-
teilnahme Ubernehmen wir gerne fur Sie.

Kostenfreie Messeteilnahme

Beachten Sie bitte, dass Sie flr Ihre Anmeldung eine glltige E-Mail-Adres-
se eingeben mussen. Sie erhalten nachfolgend eine E-Mail mit einem Link,
der Sie auf die Anmeldeseite weiterleitet. Auf dieser kbnnen Sie dann |lhre
Registrierung komplettieren. Wir freuen uns auf Sie!

Einfach mit dem Smartphone scannen
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und alle Angebote im Uberblick:

Ausgesuchte DKM-Angebote der Itzehoer im Uberblick.

Am besten gleich notieren! Workshops
taglich ab
15.00 Uy

WORKSHOP (IDD-konform) DETAILS:
Die Itzeh - ein aus ichneter Partner fiir Kfz und Rechtsschutz. Montag,

Nachhaltig und mit SpaB. 26. Oktober 2020

Inhalt: Uberblick Uber den Kfz- und den RS-Tarif der Itzehoer. Dli:??::l?n:r;n
Lernen Sie den nachhaltigen »bessergriin«-Kfz-Tarif kennen. Was unterschei- .

det die Itzehoer von anderen Versicherern? Ein Blick Uber den Tellerrand:

die Itzehoer Akademie.

Dienstag, 27. Oktober

WORKSHOP (IDD-konform) DETAILS:
Uberraschend viel drin. Mit der Itzehoer Rechtsschutz iiberzeugen. Dienstag,
i 27. Oktober 2020
15.00-15.30 Uhr
Dauer: 30 Minuten

Inhalt: der multivariabler Rechtsschutztarif der Itzehoer, das Selbstbeteili-
gungssystem (SFR) in RS, Highlights des RS-Gewerbetarifs.

Donnerstag, 29. Oktober

|
|

DETAILS:
WORKSHOP (IDD'konform) Donnerstag,
Gemeinsam ist einfach besser. So macht die Vermittlung von Kfz-Versi- | 29. Oktober 2020
cherungen SpaB. 15.00-15.30 Uhr
Inhalt: die Kfz-Leistungstarife, der »bessergriin« Kfz-Tarif, der Kleinflottentarif, Dauer: 30 Minuten
die Umdeckungsangebote der ltzehoer sowie Prozesse (Nafi, Web, BIPRO, etc.) i
: i Einfach mit dem Smartphone scannen
Montag, 26. Oktober
KONGRESS Nachhaltigkeit DETAILS: ¥ e
Kundenbindung und Kundengewinnung durch nachhaltige Sachversi- Montag, ] :
cherungen - mit »bessergriin«! 26. Oktober 2020
[nhalt: A Dau1ezr-'435(; Ei;iten
mit klaren und transparenten Leistungsversprechen bei den Kunden punkten! "
Dienstag, 27. Oktober N
KONGRESS Investment DETAILS:
Zusitzliche Einkiinfte und Kundenbindung durch solide Kapitalanlagen Dienstag,

- auch ohne § 34f! 27. Oktober 2020
: 16.30-17.00 Uhr,

Inhalt: Nutzen Sie Ihren Versicherungsbestand und erhdhen Sie die Kunden- Dauer: 30 Minuten

bindung durch Kapitalanlageprodukte. Wir zeigen Ihnen, wie Sie auch ohne
den § 34f ZusatzeinkUnfte generieren.

* Einfach mit dem Smartphone scannen

Y

Ea i & . 4
Round Tables der Itzehoer zur DKM — /

Beachten Sie auch die Round-Table-Angebote der Itzehoer auf der DKM 2020 digital.persdnlich!

Erfahren Sie beispielsweise bei unseren taglichen Round Tables um 11.00 Uhr, wie Sie und Ihr Team fit und zuversichtlich in Richtung Zukunft
schauen kdénnen. Ob Uberfachliche Weiterbildung oder Prozessoptimierungen - die Itzehoer ist gerne als zuverlassiger Partner an lhrer Seite
und freut sich bei einer gemeinsamen Ideensammlung auf den Austausch mit lhnen.

Achtung: Teilnehmerplatze sind begrenzt. Bewerben Sie sich ab dem 19. Oktober unter www.die-leitmesse.de/itzehoer/2020 um einen
Deeplink zum virtuellen Besprechungsraum zu erhalten.
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Unter Kollegen -

auch in turbulenten Zeiten

Testergebnis positiv: Ende Juni erprobte der ltzehoer
Maklerservice das neue Konzept fur hybride Veranstaltungen.

Frische Impulse gefallig? Vortrage mit viel Input warteten in Blisum auf
die Teilnehmer vor Ort und auch bundesweit per Stream.

Strahlende  Sommersonne, weite
Aussicht auf die Nordsee direkt vorm
Deich und gut 30 Vertriebspartner,
denen man anmerken konnte, dass ih-
nen ein personlicher Austausch mit und
unter Kollegen in den letzten Monaten
gefehlt hat.

Nachdem die Corona-Pandemie
die Jubildumstour des Itzehoer Makler-
service »20 Jahre, 20 Stadte« nach nur
vier besuchten Stadten buchstablich
im Keim erstickt,
arbeitete man bei
der Itzehoer an

» Wenn man den nétigen  An-
mit anderen

passungen der bei
Vertriebspartnern

Zusammenkommt, beliebten Veranstal-

Gut 30 Vertriebspartner kamen in Blisum zusammen. Selbstverstandlich unter Einhaltung der

Abstandsregeln.
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tungsformate. Auch

will man Emotionen wenn die digitalen

Schulungsangebote

teilen und sucht zunachst  verstarkt
den Austausch. «

wurden, war allen
Beteiligten im Mak-
lervertrieb klar, dass
diese ein echtes
»Von Mensch zu Mensch« nicht ersetzen
kénnen.

Die Planungen haben sich gelohnt.
Herausgekommen ist ein bundesweit
umsetzbares Konzept, das die bestehen-
den Moglichkeiten und Wunsche hin-
sichtlich gemeinsamer ZusammenkUnfte
mit den pandemiebedingten Heraus-
forderungen vereint: eine Blaupause flr
echte hybride Veranstaltungen.

Ende Juni war es dann so weit. Die
Pilotveranstaltung wurde im »Lighthouse
Hotel & Spa« in Blisum an der schleswig-
holsteinischen WestkUste erprobt.

Alle wichtigen HygienemalRnahmen
wurden sowohl seitens des Hotels als
auch von allen Teilnehmern der Veran-
staltung verantwortungsvoll umgesetzt
und eingehalten. Der kleinere Kreis von
Vertriebspartnern, die vor Ort dabei wa-
ren, konnte via Online-Stream der Fach-
vortrage erheblich erweitert werden.
Durch den Einsatz von viel Technik konn-
ten so bundesweit sowohl Vertriebs-
partner als auch der Auf3en- sowie der
Innendienst der Itzehoer das Geschehen
in Busum live verfolgen. Auch der um-
gekehrte Weg war naturlich méglich und
kam zum Einsatz. So wurde der Referent
der ltzehoer Akademie, Matthias Vorm-
brock, per Online-Stream aus seinem
Home-Office sowohl den Teilnehmern
vor Ort als auch den Online-Teilnehmern
hinzugeschaltet.

Im Vordergrund der erfolgreichen
Pilotveranstaltung stand nicht nur der
reine Wissenstransfer Uber Vortrage zu
Impulsen, Neuerungen und Unterstut-
zungsangeboten des Maklervertriebs,
sondern auch der lebhafte Austausch
unter Kollegen in den Pausen. Selbstver-
standlich kam auch der gesellige Abend-
teil der Veranstaltung nicht zu kurz. Trotz
der notigen Auflagen kam bei einem
gemeinsamen Abendessen mit lokalen
Spezialitaten und - typisch Itzehoer -
musikalischer Begleitung bis in die spa-
ten Abendstunden eine ausgelassene,
aber von Verantwortung gepragte Stim-
mung auf.

Gestarkt durch ein gutes FrUhstick
direkt auf der weitlaufigen Terrasse mit
Blick auf die Nordsee, konnten die Teil-
nehmer so am nachsten Tag mit frischen
Impulsen und viel Input nach Hause zu-
ruckkehren. Das erprobte hybride Ver-
anstaltungsformat mit viel Infotainment
und noch mehr Austausch plus gesel-
ligem Beisammensein wird zuklnftig
haufiger durchgeflhrt. Vertriebspartner
im ganzen Bundesgebiet durfen ent-
sprechend gespannt sein und sich auf
einen informativen Tag mit und unter Kol-
legen freuen.

Direkt aus Bielefeld: Matthias Vormbrock von der Itzehoer Akademie wird live zugeschaltet.

Fir alle, die nicht per Stream das Geschehen in Bisum
mitverfolgen konnten, haben wir auf dem Vimeo-Kanal
der Itzehoer Versicherungen einen Zusammenschnitt
der wichtigsten Momente zusammengestellt.

,MAZ ab*“ flr eine hybride Pilotveranstaltung,

die Hoffnung macht!

Scannen Sie einfach den QR-Code mit Ihrem Smart-
phone oder gehen Sie auf vimeo.com/itzehoer.

Gemeinsames Abendessen mit lokalen Spezialitaten und - typisch Itzehoer - musikalischer

Begleitung bis in die spaten Abendstunden.



Angebote zu den Themen Fihrung, Konflikte oder Team- augenscheinlich ist, und bieten Themen an, um die sich an-
entwicklung. dere Anbieter kaum kiimmern, die aber von enormer Be-
deutung sind - namlich die Entwicklung der Uberfachlichen

Vorhang auf, hereinspaziert!

Mit welchen Ansatzen die ltzehoer Akademie
Maklerpartnerbetriebe unterstutzt und entwickelt.

»Hallo, Herr Kaiser ..« Wer kennt nicht die Werbefigur
aus den TV-Spots der 90er-Jahre? Auch wenn unabhan-
gige Versicherungsmakler so ihre Problemchen mit dem

ke zu sein, dass schlie3lich auch heute noch gut funktionie-
ren musse, was in den vergangenen 20 Jahren geklappt
hat. Schéne Gruf3e an Herrn Kaiser!

Die handelnden Personen hinter
der ltzehoer Akademie sind Ludwika
Fichte (Dipl.-Psychologin und Dipl.-
Okonomin) und Matthias Vormbrock
(Leiter der ltzehoer Akademie). In ihrer
taglichen Arbeit begegnen die bei-
den seit Jahren Menschen, die mit viel
Herzblut in der Versicherungsbranche
arbeiten. Menschen, die sich fur ihre
Kunden engagieren und deren Anlie-
gen in den Mittelpunkt rlicken.

Viele sind gleichzeitig aber auch
gelenkt von starken Routinen, die sich
Uber Jahre verfestigt haben. Ludwika
Fichte erklart das genauer: »Haufig ste-
cken Vermittler in ihrem selbst erschaf-
fenen Hamsterrad fest und drehen sich

permanent um die operativen Aufgaben, die meistens drin-
gend und nicht immer wichtig sind. Sie sind gewisserma-

[3en betriebsblind geworden. Dann
héren wir haufig Aussagen wie
»Meine Kunden mdéchten nicht on-
line beraten werden.c oder auch
»Im November ist neben der Kfz-

Die Menschen hinter der Itzehoer Akademie

Ludwika Fichte bringt neben ihrer jahrelangen Konzernerfahrung als Trainerin
und Coachin ein Gespur dafur mit, wann Prozesse und zwischenmenschliche Inter-
aktionen ruckeln und wie es gelingen kann, diese beiden Faktoren wieder auf Kurs zu
bringen und weiterzuentwicklen. Als Diplom-Okonomin und Diplom-Psychologin hat
sie einen ganzheitlichen Blick auf Menschen in Organisationen und als »Stress- und
Resilienzexpertin« arbeitet sie in der ltzehoer Akademie individuell mit Versicherungs-

maklern aus ganz Deutschland an der Entwicklung Uberfachlicher Kompetenzen.

Matthias Vormbrock ist als Leiter der Itzehoer Akademie ein Pragmatiker mit
Vertriebs-DNA und einem prazisen Auge flr Details. Gepragt durch die Erfahrung aus
Uber 25 Jahren in der Assekuranz schreckt er nicht davor zurlick, den Finger wenn
notig in die Wunde zu legen. Er formuliert dabei immer wieder Metaphern, die sich
bildhaft in den Kopfen seiner Gesprachspartner verfestigen und dort zu Begleitern im

Veranderungsprozess werden.

» Die Entwicklung

Kompetenzen, Reflexion und Veranderungen. Dadurch er-
halten wir ein feines Gespur fUr die Herausforderungen der

Gegenwart und kénnen unsere Inhalte
daran immer wieder neu ausrichten.«

Waren es in der Anfangszeit noch
viele offene Workshop-Angebote, die

Habitus des Herrn Kaiser hatten und die Figur schon da- Versicherung keine Zeit fir ande- UberfaCh"Cher das Portfolio der ltzehoer Akademie
mals gerne belachelten, zeigte diese Das Wissen, welche Uberfachlichen Kompetenzen ne- re Aufgaben.c Genau hier setzen K m t n n gepragt haben, sind es nun zuneh-
deutlich, wie sich Verbraucher seiner- ben der reinen Versicherungsexpertise flr Versicherungs- wir dann an.« »Oft fokussiert man o pe enze mend Anfragen zu individuellen Coa-

——
»ln einem
zunehmend
komplexen Umfeld
ist die Fahigkeit,
sich selbst zu
coachen, von
mafigeblicher
Bedeutung.«

Matthias Vormbrock,
Leiter der Itzehoer Akademie

zeit den Idealtyp eines einen »Versi-
cherungsmenschenc vorzustellten
hatten.

In der heutigen Zeit, die von Ge-
schwindigkeit und Digitalisierung ge-
pragt ist, mutet das Bild des freundli-
chen Herrn, der im grauen Zweireiher
frohlich pfeifend und den Aktenkoffer
schwingend von TUr zu Tur zieht, um
seine Policen an gltckliche Menschen
zu verkaufen, sehr nostalgisch an. Es
war eben eine andere Zeit.

Die Aufgaben eines Vermittlers
sind heute viel umfassender. Versi-
cherungen sind bunt, komplex und
individuell. Das gilt ebenso flr die
Kunden und deren Anforderungen
und BedUrfnisse. Ein moderner Ver-
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mittlerbetrieb ist zudem digital unterwegs und versteht
sich nicht nur als reiner Produktanbieter, sondern auch als
Dienstleister und Wegbegleiter seiner Kunden. Der moder-
ne Vermittler steht flr professionelle Beratung, regelmafi-
ge Weiterbildung und die Einhaltung hoher Standards. Nur
so richtig bewusst ist das - auch innerhalb der Branche -
vielen noch nicht. Zu verlockend scheint haufig der Gedan-

vermittler, die auch in den nachsten Jahren noch erfolg-
reich am Markt agieren wollen, relevant und unabdingbar
geworden sind, vermittelt seit 2013 die Itzehoer Akademie.
Die Anfange lagen dabei in der Phase, in der die Versiche-
rungsbranche sich eine Weiterbildungsverpflichtung auf-
erlegte und alle Protagonisten aufforderte, fleiBig Weiter-
bildungspunkte zu sammeln.

Ziel der Itzehoer war es, in diesem Umfeld ein Angebot
zu gestalten, das Uber Inhalte motiviert und sich von den
vielen fachlichen Angeboten, die in den Markt schwemm-
ten, abhebt. Die Idee, Uberfachliche Themen anzusprechen
und unabhdangige Vermittler in ihrer Entwicklungen zu be-
gleiten, war geboren.

Heute gehort die ltzehoer Akademie zu den festen
Begeisterungsfaktoren des ltzehoer Maklervertriebs und
bietet Vertriebspartnern im Rahmen von Online-Trainings,
Workshops, Einzel- und Performancecoachings sowie
Teamentwicklungstagen wertvolle Impulse.

Einzelmakler wie auch gréBRere Maklerhduser werden
fit gemacht fUr die aktuellen, aber auch die zukinftigen
Herausforderungen. Haufig nachgefragt werden die Ange-
bote rund um »Life in Balance«, die den Vermittlern sowie
den vorhandenen Mitarbeitern den Umgang mit externen
und internen Stressfaktoren naherbringen, sowie etablierte

nur die Dinge, die gerade ange-
leuchtet werden, also unmittelbar
als wichtig wahrgenommen wer-
deng, erklart Matthias Vormbrock.
Das ist durchaus menschlich. Sei-
ner Erfahrung nach ist es jedoch
mindestens genauso wichtig, im-
mer das grolRe Ganze zu betrach-
ten, da dieses den einzelnen Spot-
lights erst Stabilitat gibt.

Um das zu verdeutlichen, be-
muhen die beiden das Bild einer
Zirkusmanege. In einem Maklerbe-
trieb sei fur die AuBenstehenden
haufig ebenfalls nur das sichtbar,
was in der »Manege« - also an dem
Ort, an dem die berufliche Interak-
tion stattfindet - sichtbar ist. Aber
natlrlich brauche es an beiden

ist in der heutigen
digitalen Welt
wichtiger als je
zuvor, denn genau
diese Kompetenzen
werden uUber den
zukunftigen Erfolg
der Maklerbetriebe
entscheiden.«

Ludwika Fichte,
Dipl.-Psychologin und Dipl.-Okonomin

ching-Anlassen, die dominieren. Dabei
geht es in der Regel darum, eigene Hal-
tungen, Ansichten und Glaubenssatze
zu hinterfragen. Die Geschwindigkeit,
mit der sich viele Dinge durch die zu-
nehmende Digitalisierung, aber auch
durch regulatorische oder gesetzliche
Veranderungen entwickelt haben, wird
insbesondere fur Kleinbetriebe zuneh-
mend zu einer Herausforderung. Wie-
der mehr Zeit fur die »wichtigen Dinge«
zu finden, ist fur viele Interessenten die
Grundmotivation zur Kontaktaufnah-
me mit der Itzehoer Akademie.

Der Weiterbildungsmarkt in der
Assekuranz bietet mehr Optionen als
Wahimdglichkeiten. Dazu sind diese
Angebote hdufig »vom Versicherer
her« gedacht. Fur unabhangige Ver-

Orten viel Know-how, die richtige
Technik und ausreichend Manpower flr die Umsetzung.

Weshalb die Itzehoer Akademie ein wertvoller Part-
ner fur Vermittler ist, beantwortet Ludwika Fichte so: »Wir
haben das groBe Glick, hinter den Vorhang schauen zu
durfen. Wir sehen also das, was auf den ersten Blick nicht

sicherungsmakler ist das aber kein
Schulungsansatz, der in die Zeit passt. Verdichtet drlckt
Matthias Vormbrock es so aus: »In einer zunehmend kom-
plexeren Welt ist die Fahigkeit, sich selbst zu coachen und
zu motivieren, von mafBgeblicher Bedeutung. Die Fahigkeit
der Reflexion ist daftr die Grundlage und dabei wollen wir
unterstitzen.«
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Erneut verbessert: der neue Kfz-Tarif -
auf Wunsch auch nachhaltig

Alle Neuerungen rund um die Kernkompetenz Kfz sowie
alles, was Sie Uber die nachhaltige Tarifoption »bessergrun«
wissen sollten.

Die ltzehoer Versicherungen bieten
seit dem 1. September einen neuen Kfz-
Tarif an. Fur Vertriebspartner wichtig zu
wissen ist, dass die Beitrage bis zum
21. Dezember 2021 weiterhin nahezu
stabil bleiben. Zusatzlich gibt es noch
einige Leistungen und Neuerungen, die
nicht unerwahnt bleiben sollten.

So ist die Option Rabattschutz - bis-
her fUr Fahrer ab 23 Jahren moéglich -
bei den Produktlinien KOMPLETT und
TOP DRIVE kunftig auch fur Fahrer unter
23 Jahren hinzuwahlbar. Weitere Neue-
rung: In dem TOP-DRIVE-Tarif ist der
Auslandsschadenschutz nun kostenfrei
enthalten, was das Hochwertprodukt
TOP DRIVE im Kfz-Portfolio der Itzehoer
Versicherungen nochmals bereichert.

AuRerdem bietet der neue Kfz-Ta-
rif folgende Verbesserungen: eine Zu-
satzversicherung in der E-Mobilitat fur
Ladegegenstande und eine Neupreis-
entschadigung fur Quads, Trikes, land-
wirtschaftliche Zugmaschinen und Kraft-
rader. Eine wichtige Klarstellung betrifft
die Praambel, die regelt, wann die Ver-
sicherung in Kraft tritt. Klar ist: Auch
autonome Fahrzeuge sind im Falle einer
Schadenverursachung versichert. Die It-
zehoer Versicherungen haben dazu jetzt
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die Merkmale in ihre Praambel aufge-
nommen, die flr eine Inanspruchnahme
der Versicherung erfullt werden mussen.

Hervorgehoben sei an dieser Stel-
le die nachhaltige Tarif-Option »bes-
sergrin«. Diese Option bewirkt, dass
die ltzehoer fUr jeden Kfz-Vertrag mit
»bessergriin«-Option, die Beitrage der
Versicherungsnehmer (abzlglich Versi-
cherungssteuer und Ruckversicherungs-
anteil), ausschlieBlich in nachhaltige
Kapitalanlagen investiert. Malgeblich
fur eine Kapitalanlage ist dabei, dass
Mindeststandards zu Umweltaspekten,
sozialen Kriterien sowie Aspekten der
Unternehmensfuhrung und des Unter-
nehmensmodells erfullt sein mussen.

Zusatzlich wird fur jeden Vertrag
mit »bessergriin«-Option ein Baum in
Schleswig-Holstein — und zukulnftig auch
in Nordrhein-Westfalen - gepflanzt. Das
Thema Nachhaltigkeit Uber »bessergrin«
bietet Vertriebspartnern Zugang zu
einer attraktiven Zielgruppe, da Nach-
haltigkeit vor allem in jungeren Alters-
gruppen (bis 35 Jahre) starker nachge-
fragt wird. Zusatzlich kann ein hoéheres
Beitragspotenzial generiert werden, da
die Durchschnittsbeitrage mit der Op-

tion im Verhaltnis hoher sind und es
erfahrungsgemal im Verkauf leichter
gelingt, Zusatzpakete wie TOP DRIVE,
Rabattschutz, Fahrerschutz oder Schutz-
brief hinzuzufligen. Auch lassen sich die
Sonderkonzepte Kleinflotte und »besser-
grln« miteinander kombinieren.

Seit dem Start der »bessergrin«-
Option konnten gemeinsam mit den
Schleswig-Holsteinischen Landesforsten
bereits mehr als 10.000 Baume aufge-
forstet werden.

4 )

Alle Details zum neuen Kfz-
Tarif finden Sie hier uber-
sichtlich zusammengestellt:

Einfach QR-Code mit lhrem
Smartphone scannen.

- J

» Investition in die Zukunft

Die lItzehoer investiert aktuell 29 Millionen
Euro in die Erweiterung der Hauptverwaltung.
Seit Jahren verzeichnet die Itzehoer ein Uber-
durchschnittlich hohes Wachstum, wodurch
die Mitarbeiterzahl mittlerweile die Kapazitat
der Hauptverwaltung in ihrer bisherigen Gro-
3e Ubersteigt und einige Arbeitsplatze daher
befristet ausgelagert werden mussten.

Mit dem Erweiterungsbau, der 2022 fertigge-
stellt werden soll und tber sechs Stockwerke
verflgt, werden zusatzliche 7000 Quadrat-
meter modernste Buroflachen fur gut 200
neue Arbeitsplatze geschaffen. Gegenwartig
sind am Stammsitz der ltzehoer rund 500
Mitarbeiter beschaftigt.

FLASHLIGHT

» Und, haben Sie sie erkannt?
Wenn Sie sich fragen, warum Uberall Turn-
schuhe abgebildet sind: Die heimlichen Stars
unserer ersten Ausgabe sind die Sneaker, die
alle Mitarbeiter des Itzehoer Maklervertriebs
im AuBendienst bei Messen und Veranstal-
tungen tragen.

Das gezeigte Modell adidas HU NMD R1 wur-
de von Pharrell Williams designt und 2019
anlasslich der Einfuhrung der Tarifoption
»bessergrin« ausgewahlt, da es zu 100 % re-
cyclebaren Materialien besteht.

» Stabile Erfolgskurve und hervorragende Geschaftszahlen

Die Itzehoer Erfolgskurve weist kontinuierlich
nach oben: 2019 sind die Beitragseinnah-
men auf 586 Millionen Euro gestiegen - eine
Zuwachsrate, die mit 6,2 % Uber dem Bran-
chendurchschnitt liegt.

Die Zahl der Vertrage ist 2019 um rund
200.000 auf 3157 Millionen gestiegen.
Wie Vorstandsvorsitzender Uwe Ludka be-

richtet, tut sich die Kfz-Sparte als kraftiger
Wachstumsmotor hervor. Hier kletterte 2019
die Zahl der Vertrage um Uber 60.000 auf
987.000. Die Zahl der Vertrage in der Rechts-
schutzsparte liegt insgesamt nahezu unver-
andert bei rund 345.000. Die Ertragssituation
ist erfreulich und besser als ursprtnglich er-
wartet.
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» Rechnungen papierlos
Die Umwelt schonen, Papier und Transporte
vermeiden: Versicherte der Itzehoer kénnen
sich ihre Rechnungen zukUnftig elektronisch
in einem geschutzten Portal zukommen las-
sen. Dafir mussen sie nichts weiter tun, als

» Erweiterte Servicezeiten

Die Itzehoer haben seit dem 1. Juli ihre Ser-
vicezeiten erweitert. Vertriebspartner errei-
chen nunmehr den Innendienst sowie das
Schaden-Service-Center montags bis freitags
von 7.30 Uhr (vorher 8 Uhr) bis 20 Uhr (vor-
her 18 Uhr) unter den bekannten Telefon-
nummern.

sich mit Vertragsdaten und E-Mail-Adresse
zu registrieren. Kunftig erhalten Versicherte
dann eine Mail, wenn ihnen ein Schreiben im
Portal zugestellt wurde.

Vorteilhaft ist dies fur Vertriebspartner, die
beispielsweise bei einem abendlichen Kun-
dentermin noch eine dringende Auskunft
bendtigen und ihr Anliegen gleich mit einem
Sachbearbeiter kldaren kénnen.

Immer up to date:

Jetzt Fan werden!

betreuung auf Facebook.

Besuchen Sie die Itzehoer Makler-
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