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verbindet
Wie die Rechtsschutz-Events
der Itzehoer fur Input und
Abenteuer sorgen.
» Rechtsschutz mal anders » Der Mann fiir alle Fdlle » S0 geht das richtig!
Abenteuer und Herausforderungen Immer einen Plan zur Hand: Einblicke in Wie die Direktbetreuung bei der Itzehoer
warteten neben viel fachlichem Input auf die Arbeit und Gedankenwelt von Marcel funktioniert, was sie Itzehoer Vertriebs-
die Teilnehmenden der beiden Itzehoer Wetterau, stellvertretender Abteilungslei- partnerinnen und -partnern alles bieten
Rechtsschutz-Events im Norden und im ter im Geschaftsfeld Makler der Itzehoer. kann und worauf es dabei wirklich
Stiden - ein Rickblick. ankommt.

» Mehr ab Seite 4 » Mehr ab Seite 8 » Mehr ab Seite 12



» Rechtsschutz verbindet: Ob auf der Itzehoer Rechtsschutz-Insel (siehe Cover) im
nordfriesischen Tonning oder bei -6 Grad in luftigen Hohen auf dem Itzehoer Rechts-
schutz-Gipfel in Garmisch-Partenkirchen. Erfahren Sie mehr ab Seite 4.

DKM

DIE LEITMESSE

@ 28. + 29.10. 2025
Q Halle 4, Stand CO5

DKM 2025: Wir freuen uns auf Sie!

Wie jedes Jahr im Herbst steht die DKM in Dortmund unmittelbar bevor. Den Messe-
stand lhrer ltzehoer finden Sie an gewohnter Stelle (Halle 4, Stand CO5). Besuchen
Sie uns gerne fUr ein gutes Gesprach mit lhren gewohnten Ansprechpartnerinnen
und -partnern bei einem kalten Erfrischungsgetrank. Im Mittelpunkt unseres Messe-
auftritts unter dem Motto ,Rechtsschutz verbindet” stehen viele Neuigkeiten rund
um die bewahrten Iltzehoer Losungen in den Breichen Kfz und Rechtsschutz sowie
WaldundMoor.

Das Team des Itzehoer Maklervertriebs sowie des Itzehoer BVK und der Itzehoer
Akademie freuen sich bereits auf einen guten Austausch mit lhnen.
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Moin aus ltzehoe
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Rechtsschutz verbindet - das kann ich mittlerweile mit absoluter Sicherheit behaupten. Und es
macht zudem durchaus Spaf3, wie Sie in unseren Nachberichten zu unseren beiden neuen Event-
Formaten ,Itzehoer Rechtsschutz-Insel* und ,ltzehoer Rechtsschutz-Gipfel* ab Seite 4 erfahren
werden. Dass wir mit Sicherheit auch zukinftig auf solche einzigartigen Makler-Events setzen wer-
den, kann ich Ihnen bereits jetzt verraten.

Wenn Sie erfahren mdchten, wie die Direktbetreuung bei der Itzehoer funktioniert, was sie Ihnen
alles bieten kann und worauf es dabei wirklich ankommt, empfehle ich den Beitrag ab Seite 12.

Wertvolles Praxiswissen Uber den populdren Rechtsschutz-Service ,,Bonitdtspriifung und Inkas-
s0“ gibt lhnen Carsten Limberg auf Seite 10.

Gibt es sonst noch etwas? Ja, die DKM steht wieder vor der Tir. Hier kann ich Ihnen versichern,
dass meine Kolleginnen und Kollegen sich mit mir schon jetzt darauf freuen, Sie personlich am
[tzehoer Messestand zu begruRen. Denn auch unser diesjdhriger Messeauftritt steht unter dem
Motto ,,Rechtsschutz verbindet” - was wir lhnen gerne bei einem kalten Erfrischungsgetrank
zeigen werden.

Bis dahin wiinsche ich lhnen viel Vergniigen bei der Lektiire dieser Ausgabe.

Mit besten Griifsen

b

Holger Iben
Leiter Itzehoer Maklervertrieb

DIESE AUSGABE

Die Itzehoer in Zahlen

14.782

Antrdge sind seit dem Launch
am 19.08.2025 bis zum
30.09.2025 ber den neuen
Kfz-Rechner im Web-Maklerser-
vice eingereicht worden.

5.351

Vertriebspartnerinnen und
-partner haben von Januar bis
September 2025 an den Kfz-
und Rechtsschutz-Webinaren
des Itzehoer Maklervertriebs
teilgenommen.
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zum Wohle der Versicherten
und ihrer Vertriebspartner
gesteuerte Glasschaden mit
unserem Partner repareo bereits
in den ersten funf Tagen der
Kooperation.




SCHWERPUNKT

Authentisch frisch:
Rechtsschutz-insel

Drei Tage voller Fachinput, Freizeitaktivitaten und authentischer norddeutscher
Frische: Das erste Rechtsschutz-Event an der Nordseekuste kam bei den Vertriebs-

partnerinnen und -partnern sehr gut an.

Die Wetter-Apps hatten wenig Hoffnung gemacht: Regen,
Wind, kaum Sonne. Und tatsachlich zeigte sich der Himmel bei
der Ankunft von seiner grauen Seite. Doch kaum begrif3ten Hol-
ger Iben und sein Team die Gaste, riss die Wolkendecke auf. - der
perfekte Auftakt.

Am ersten Nachmittag hieB3 es: Leinen los! Auf einem ehe-
maligen Krabbenkutter ging es hinaus auf die Eider. Wahrend
Kapt'n Ele das Netz auswarf, Ubernahm die Maklercrew das Einho-
len. Unter Anleitung wurde sortiert, gekocht und spater gemein-
sam bei Shanty-Gesang gepult. Authentischer hatte der Makler-
vertrieb seinen Gastgeber-Charakter kaum zeigen kénnen.

Tag zwei begann friih: Barfu3 erkundeten die Teilnehmen-
den das Watt bei St. Peter-Bohl. Millionen kleiner Lebewesen
machen dieses einzigartige Okosystem aus, wie eine Rangerin

Mike Léwe
Der Versicherungsléwe

»Neben der Itzehoer
gibt es so gut wie keinen
anderen Versicherer mit
einer funktionierenden
1:1-Betreuung.«

erkldrte. Mit sauber gesplilten Fu3en wartete im Pfahlbau-Restau-
rant ,Salt & Silver* das Mittagessen - Regenfront inklusive. Timing
kann die Itzehoer halt auch. AnschlieBend ging es weiter nach
St. Peter-Ording zum Lenkdrachenkurs. Schnell merkten alle, mit
welcher Kraft Windstarke 3-4 am Drachen zieht. Dank der Tipps
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eines ,Drachenbandigers” hatten alle schnell den Drive raus und
es gelangen sogar kleine Stunts. Nach insgesamt 15 Kilometern

Dennis Isecke
Key-Account-Manager
Apella AG

»Die ltzehoer ist ein verlass-
licher Partner und Problem-
I6ser mit klaren Strukturen und
Ansprechtpartnern, die noch
erreichbar sind.«

FuBmarsch und einem Abendessen in Steffen Hensslers ,Ahoi*
war die Ruckfahrt ins Hotel ungewohnt still — die Betten riefen
dafur umso lauter.

Natiirlich stand neben dem Erlebnis auch das Fachliche
im Fokus. Rechtsschutz-Direktionsbevollmachtigter Carsten Lim-
berg nutzte die Tage ebenso wie die Direktionsbeauftragten fur
viele Gesprache und prasentierte am dritten Tag eine kompakte
Schulung zu den Services des Itzehoer Rechtsschutzes. Passender
Rahmen: das Multimar Wattforum in Ténning, Europas grofiRtes
Informationszentrum flr den Nationalpark Wattenmeer. Neben
Wissenswertem rund ums Meer boten sich faszinierende Einbli-
cke, etwa in die Pump- und Filteranlagen fur die zahlreichen klei-
nen und grof3en Aquarien.

So zeigte die Itzehoer in heimischer Umgebung, wofiir sie
steht: norddeutsch, verlasslich, nahbar. Das Feedback war ein-
deutig - die Mischung aus Wissensvermittlung, Naturerlebnis und
Gemeinschaft kam hervorragend an.

SCHWERPUNKT



SCHWERPUNKT

Spitzenstimmung: der ltzehoer
Rechtsschutz-Gipfel

Neue Runde, neues Ziel: Der zweite Teil der Rechtsschutz-Eventreihe fuhrte die
Gewinnerinnen und Gewinner unserer Rechtsschutz-Reise nach Garmisch-
Partenkirchen an den Ful3 und bis auf den Gipfel der Zugspitze. Drei Tage voller

Alpenluft, Adrenalin und Austausch.

Das Abenteuer begann schon vor dem offiziellen Start: Das
Hotel Graseck ist nur per Gondel erreichbar oder zu Fuf3 Uber einen
Kilometer mit 23 Prozent Steigung. Oben angekommen, wurden
die Teilnehmenden nicht nur von der vernebelten Aussicht, sondern
auch von einem ersten fachlichen Einblick begruf3t: Direktionsbe-
vollmachtigter Thomas Ritting gab einen Vorgeschmack auf die be-
vorstehende Rechtsschutz-Schulung und teaserte die zahlreichen
kostenfreien Services an, von denen Rechtsschutz-Versicherte der
ltzehoer profitieren k&dnnen - ohne Selbstbeteiligung, ohne Stufung.

Am Nachmittag ging es in die Partnachklamm. Donnerndes
Wasser, enge Felswande und ein schmaler Weg direkt am Fluss
machten die Wanderung zu einem intensiven Naturerlebnis. Der
Abend klang stimmungsvoll aus: Beim Vier-Gang-Menu sorgten
die Grainauer Alphornblaser fur alpine Atmosphdre, und auch Ver-
triebsvorstand Frank Thomsen nutzte die Gelegenheit fur persén-
liche Gesprache.

Der zweite Tag begann sportlich: Im Olympia-Skistadion
fUhrte Anton ,Toni* Tiefenbacher die Gruppe auf die gro3e Schan-

Marcel Zeller
Versicherungsmakler Zeller

»Dieses Event hat mich in
meiner Meinung bestarkt,
dass die Itzehoer der
richtige Ansprechpartner
far mich ist.«

ze - 149 Meter hoch, 333 Stufen. Mit ihm dabei: Wolfgang ,Wol-
fi* Hartmann, ehemaliger Cheftrainer des schwedischen und des
stdkoreanischen Nationalteams. Beide gaben spannende Einblicke
in Technik und Taktik des Skispringens. Fiir die Gaste folgte der
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Adrenalinkick: Eingehakt in die Flying-Fox-Seilbahn, rasten sie mit
70 km/h vom Startpunkt neben dem Schanzentisch zurlck ins Sta-
dion.

Am Nachmittag vertiefte Thomas Ritting die Fachthemen in
einer intensiven Rechtsschutz-Schulung. Viele Nachfragen zeig-

Stefan Seehofer
Geschaftsfiihrender

Gesellschafter Versicherungs-
kontor Siid

»Die Serviceleistungen
sind meiner Meinung nach
mittlerweile mehr wert als
die klassischen
Tarifbedingungen.«

ten: Die Aha-Momente waren zahlreich. Der Abend brachte erneut
Abwechslung. Per Unimog ging es hoch zur Berggaststatte ,St.
Martin®. Bei Musik vom Koitaboch-Duo erlebten die Teilnehmenden
einen urigen Huttenabend auf Uber 1.000 Meter Hohe.

Der letzte Tag fuihrte noch héher hinaus: Auf der Zugspitze
erwarteten die Gruppe -6 Grad, wechselnde Sicht zwischen Nebel-
wand und strahlend blauem Himmel sowie ein atemberaubender
Ausblick bis ins Tal. Eine personliche Fihrung Uber die Aussichts-
plattform in die Seilbahntechnik und ein zUnftiges Mittagessen bil-
deten den Abschluss.

Der Rechtsschutz-Gipfel wurde nicht nur sinnbildlich er-
klommen: Wie schon die Rechtsschutz-Insel Uberzeugte auch die-
ses Event mit der gelungenen Mischung aus Fachwissen, Naturer-
lebnis und Gemeinschaft. Das Feedback der Vertriebspartnerinnen
und -partner war entsprechend begeistert. Ein Gipfelerlebnis, das
lange in Erinnerung bleibt.

SCHWERPUNKT



o » Ein durchaus ehrgeiziger wie fleiBiger Mann: Marcel Wetterau hat bereits eine beeindruckende

Karriere hingelegt und immer einen Plan.

» Marcel Wetterau, Jahrgang 1987, geburtiger Itze-
hoer und wohnhaft in Kremperheide, begann 2007
seine Ausbildung zum Kaufmann fur Versicherungen
und Finanzen bei der ltzehoer. Nach erfolgreichem
Abschluss startete er 2010 seine Karriere zunachst als
Sachbearbeiter im Geschaftsfeld Makler. Bereits ein
Jahr spater stand ein Wechsel in das Geschaftsfeld
Vertrauensleute an - hier aber mit der Besonderheit,
dass neben den Vertrauensleuten auch zahlreiche Ver-
triebspartner aus Schleswig-Holstein von ihm betreut
wurden. So konnten er beide Vertriebswege sowie
alle Komposit-Sparten ausfuhrlich kennenlernen und
bearbeiten. Ein Vorteil, wie sich zeigen sollte: Nach
der Qualifizierung zum Fachwirt fur Versicherungen
und Finanzen sowie dem Erwerb des Ausbildereig-

nungsscheins ging es 2016 wieder als Sachbearbei-
ter zurlck in das Geschaftsfeld Makler. Bereits 2017
Ubernahm Marcel Wetterau als Gruppenleiter eine
neu gegrundete Geschaftsfeld-Gruppe. 2022 stieg
er ins dreijahrige konzernweite Talentmanagement
fur FUhrungskrafte ein. Bereits im Juli 2023 wurde er
zum stellvertretenden Abteilungsleiter im Geschafts-
feld Makler berufen. Neben seinen vielen organisato-
rischen Arbeiten innerhalb des Geschaftsfelds in Itze-
hoe verantwortet er zusatzlich die personelle Fihrung
der beiden Gruppenleitenden am Standort Minchen.
Auch wenn der wdchentliche Austausch hier primar
Uber Videocalls organisiert ist, arbeitet er Ublicherwei-
se ein- bis zweimal im Monat jeweils zwei bis vier Tage
in MUnchen.

L . RECHTSSCHUTZ / )
GIpseM

Geschaftsfeld Makler: der Mann

Ein Bericht Uber Marcel Wetterau, den l6sungsorientierten
Teamplayer, der vorangeht und eigentlich immer einen Plan
hat. Uber Werte, Selbstverstandnis als Fihrungskraft und
dartber, warum ein persdnliches Gesprach immer besser ist.

Das Geschéftsfeld Makler der ltzehoer: gut 120 Sach-
bearbeiterinnen und -bearbeiter, die sich um die Anlie-
gen der Vertriebspartnerinnen und -partner kimmern,
aufgeteilt in sieben Geschaftsfeld-Gruppen (funf am
Standort Itzehoe, zwei am Standort Munchen). Und im-
mer mittendrin: der stellvertretende Abteilungsleiter des
Geschaftsfeldes, Marcel Wetterau. Hemdsarmelig und
|6sungsorientiert. Ein vorangehender Teamplayer, der
eigentlich immer einen Plan hat.

Sein berufliches Tagwerk als Fiihrungskraft ist ge-
pragt von organisatorischen Arbeiten. Neben der Ver-
teilung von Arbeitspaketen innerhalb des Geschaftsfelds
sowie der Personaleinsatzplanung managt er zudem die
gegenseitige Unterstltzung der Geschaftsfeld-Gruppen
untereinander. In sein Tatigkeitsfeld gehdren zudem die
Erarbeitung und DurchfUhrung von Schulungen, die Pro-
zessoptimierung sowie die Erstellung von Business-Ca-
ses zur Bewertung von Zeiteinsparpotenzialen. Was den
Workload angeht, sollte man nicht aufRer Acht lassen,
dass Marcel Wetterau als Gruppenleiter seines 16-kép-
figen Teams und stellvertretender Abteilungsleiter
eine Doppelrolle innehat.

Wichtig in diesen Rollen ist ihm, dass er immer an-
sprechbar ist. Daher stehen seine Burotir und sein Ohr
auch nahezu immer offen. Probleme sind ja schlieB3lich
dazu da, gel6st zu werden. ,Ich méchte Menschen wei-
terentwickeln, antreiben und dabei mit gutem Beispiel
vorangehen®, beschreibt Marcel Wetterau sein Selbstver-
standnis. Vorangehen bedeutet fiir ihn das Erreichen
von Zielen als Teamleistung. Fir ihn persdnlich geht
dies am besten Uber seine Werte Flei3 und Unterstiit-
zung, zudem packt er an, wenn es notig ist.
Bemerkenswert ist die Umsetzung seiner Werte: Im-
mer noch unterstiitzt er regelmafiig und gerne in der
Sachbearbeitung - einerseits um in den Themen zu
bleiben und den Draht zu den Vertriebspartnern sowie
zur Arbeit der Kolleginnen und Kollegen nicht zu verlie-
ren, andererseits um Prozesse bzw. Vorgange, die noch
verbessert werden kdnnen, unmittelbar zu identifizieren.
Erfahrungsgemal’ geht da immer was. Sein besonderes
Augenmerk gilt dabei den wiederkehrenden Tatigkeiten
in der taglichen Arbeit des Geschaftsfelds. Jede Optimie-
rung - ob technisch oder organisatorisch - folgt dem
Prinzip ,Kleine Anderung - groRe Wirkung*, skaliert auf

die Arbeit von 120 Kolleginnen und Kollegen Uber ein
volles Jahr.

Denn durch Prozessoptimierung eingesparte Zeit
komme immer der direkten Betreuung der Vertriebs-
partner zugute, wie Marcel Wetterau erklart. Mehr Zeit
fur Gesprache, mehr Zeit, die passenden Losungen zu
finden. Daher beantwortet er die Frage danach, was er
an seiner Arbeit besonders mag, auch ganz klar: ,Die
Unterschiedlichkeit und Abwechslung sowie die M&g-
lichkeit, auf mehreren Hochzeiten gleichzeitig zu tanzen.
Das hilft mir, kreative Lésungen zu finden.” Mit Verande-
rungen und der Bedeutung des Handelns kennt Marcel
Wetterau sich bestens aus.

Den Kontakt zu Vertriebspartnern suchen und halten -
daran méchte das ganze Team gemessen werden. Die
Vertriebspartner sollen die 1:1-Betreuung und die Mehr-
werte spuren, indem sich das ganze Geschaftsfeld fUr sie
einsetzt, Losungen sucht, mit- und vorausdenkt - eben
da ist, wenn es unterstutzen kann.

Persdnlich hat Marcel Wetterau Uber die letzten Jahre
sowohl als Sachbearbeiter als auch als Gruppenleiter
viele Vertriebspartner sowie einige Pools und Vertriebe
kennengelernt. lhm bringe es Spal3, sich austauschen
und auf jeden eingehen zu kénnen. Zusammengefasst
in seinen Worten: ,Ich bin immer ein Freund eines di-
rekten Gesprdchs oder Telefonats, denn so kann man
schnell sein und es kommen keine Missverstandnisse auf.
Wir wollen doch alle zusammenarbeiten.”

Was die direkten Gesprache angeht, geht seiner
Uberzeugung nach nichts iiber die zahlreichen Ver-
anstaltungen der Itzehoer. Ob Roadshows, Tagungen
oder Theaterveranstaltungen - diese seien so wichtig,
um die Bindung zu den Vertriebspartnern zu halten und
hier genau das zu leben, was Uber persénliche Nahe und
1:1 erzahlt werde.

Gibt es auch No-Gos fir einen Macher wie Marcel
Wetterau? Ja, die gibt es. Lachend erklart er, dass er
,Drangeln” nicht besonders mdge: ,Ich habe meine Mails
eigentlich immer im Blick und priorisiere. Wenn ich fest-
stelle, dass ich ein Problem schnell I6sen kann, antworte
ich umgehend. Daher ist es in der Regel auch nicht not-
wendig, mich an etwas zu erinnern.” Da kommt er wieder
durch: der I6sungsorientierte Teamplayer, der vorangeht
und eigentlich immer einen Plan hat.



RECHTSCHUTZ-SERVICES

Sicher handeln: Carsten Limberg erklart die Vorteile des popularen Rechtsschutz-
Services in Zusammenarbeit mit der atriga Inkasso GmbH.

Die ltzehoer Rechtsschutz-Versicherung bietet Versicherten
zahlreiche praktische und kostenfreie Services, die weit Uber
den klassischen Rechtsschutz hinausgehen. Ein Service, der zu-
nehmend an Beliebtheit gewinnt und von unseren Versicherten
immer haufiger genutzt wird, ist die Zusammenarbeit mit dem
erfahrenen Forderungsmanagement-Spezialisten atriga Inkasso
GmbH. Der Rechtsschutz-Service verbindet Pravention und pro-
fessionelle Unterstitzung - und genau das sorgt fur den Unter-
schied im Alltag Ihrer Kundinnen und Kunden.

Darum sind Bonitatspriifung und Inkasso heute so wichtig:
Fast jeder, der Leistungen oder Produkte anbietet — ob Vermieter,
Selbststandiger, Freiberufler oder
kleinerer Betrieb -, kennt das Ri-
siko von Zahlungsausfallen. Offene
Forderungen belasten nicht nur
die Liguiditat, sondern auch das
Vertrauen. Eine fruhzeitige Boni-
tatsprifung kann hier Klarheit
schaffen, bevor Vertrage geschlos-
sen werden. Sollte es dennoch zu
einem Zahlungsverzug kommen,
hilft ein professionelles Inkasso-
verfahren, berechtigte Forderun-
» Carsten Limberg ist gen effizient und fair einzutreiben
Direktionsbevollmachtigter - ohne dass unsere Kunden selbst
Rechtsschutz bei der Itzehoer. aufwendig hinterherlaufen mus-

sen.

Ein Service, der liberzeugt - und gerne genutzt wird: Ver-
sicherte greifen regelmalRig auf diese Leistungen zurlck. Das liegt
daran, dass der Service einfach zuganglich ist, zuverlassig funktio-
niert und sofort spurbare Vorteile bringt. Wer einmal erlebt hat,
wie reibungslos atriga Inkasso offene Forderungen bearbeitet
oder wie hilfreich eine Bonitatsauskunft vor einem Vertragsab-
schluss sein kann, mochte diesen Service nicht mehr missen.

Von dem Rechtsschutz-Service profitieren besonders:
© private Vermieter, die sicherstellen wollen, dass ihre Mieter
auch zuverlassig zahlen werden;

© Freiberufler und Selbststandige, die Dienstleistungen erbrin-
gen und sich gegen saumige Kunden absichern mdchten;

© Handwerksbetriebe und kleinere Unternehmen, die keine
eigene Rechtsabteilung haben und auf praktische Losungen
angewiesen sind;

© Privatpersonen, die in besonderen Fdllen - etwa bei privaten
Darlehen oder Kaufvertragen - Klarheit und Unterstltzung
brauchen.

Kurz gesagt: FUr alle, die auf eine verlassliche Zahlungsmoral
ihrer Vertragspartner angewiesen sind, ist der Service ein echter
Gewinn. Und fur Sie als Vertriebspartnerinnen und -partner bietet
sich zudem eine hervorragende Chance, die eigene Kundenbe-
ziehung zu vertiefen.
© Greifbarer Nutzen: Der Service liefert Ihren Kunden im Alltag
sofortige Entlastung und finanzielle Sicherheit.
© Vertrauensaufbau: Wenn Sie Ihren Kunden zeigen, dass Sie
an deren wirtschaftliche Sicherheit denken, positionieren Sie
sich als verlasslicher Partner.

© Abgrenzung vom Wettbewerb: Wahrend viele Versicherer
nur klassischen Rechtsschutz anbieten, zeigt Ihre Itzehoer mit
dieser Kooperation, dass sie weiterdenkt. Dies gilt Ubrigens
auch fur die zahlreichen anderen Rechtsschutz-Services der
ltzehoer.

© Starkung lhrer Kundenbindung: Kunden, die diesen Service
nutzen, erleben konkret, wie wertvoll ihre Rechtsschutz-Ver-
sicherung ist — und bleiben Ihnen und uns treu.

Die Kooperation zwischen der Itzehoer Rechtsschutz-Versi-
cherung und der atriga Inkasso GmbH ist mehr als ein Zusatzbau-
stein - sie ist ein praktisches Werkzeug fur finanzielle Sicherheit.
Bonitatsprdfung und Inkasso schaffen Klarheit, entlasten sptrbar
und geben Versicherten die Gewissheit, nicht allein auf offenen
Forderungen sitzenzubleiben. Dass dieser Service bereits heute
zu den beliebtesten Angeboten gehort, zeigt: Hier trifft lhre It-
zehoer den Nerv der Zeit. Vertriebspartner sollten diesen Vorteil
aktiv in ihre Beratung einbeziehen - zum Schutz, zur Entlastung
und zur Starkung ihrer Kunden.

0 So einfach kommen lhre Kunden zum Rechtsschutz-Service

BVK-MEHRWERTE

Das sollten Sie nicht verpassen. Ob ,Evergreen” oder neue Impulse - die regelmaliig
durchgefuhrten Webinar-Angebote des ltzehoer BVK bieten Ihnen komprimiertes

wie praxiserprobtes Wissen.

» Webinar (IDD-fahig)

Thema: Das 1x1 des BVK

In diesem ,Webinar-Evergreen* erlernen Sie die Grundkenntnisse Uber die tech-
nische Infrastruktur, das MaklerServiceCenter (MSC). Mit Hilfe dieses ,All-in-one*-
Tools lassen sich die Prozesse des Makleralltages problemlos abbilden: Kunden-,
Vorgangs- und Vertragsverwaltung, Nutzung der Vergleichsrechner und Vertriebs-
unterstltzung. zudem stellt unser BVK-Vertriebsteam lhnen unsere Highlights und
Abschlussstrecken vor.

Am besten gleich anmelden:

~

» Webinar (nicht IDD-fahig)

I(

In unserem neuen Webinar-Angebot lernen Sie unsere 1:1-Tarife der Privatkunden-
und Gewerbeversicherung kennen. Zudem erfahren Sie, wie Sie von den Online-
Abschlusstrecken profitieren. Weiterhin wird die Aktualisierung von Alttarifen auf
neueste Bedingungswerke — ohne Mehrpramie fur lhren Kunden und enthaftend
flr Sie als Makler - behandelt.

Thema: Neue Impulse: Rechtsschutz-1: 1-Umdeckungen - (nicht nur) zum Jahreswechsel

Am besten gleich anmelden:

» Webinar (nicht IDD-fahig)

I |

Thema: Neue Impulse: (kein) Tabuthema Sterbegeld

In unserem neuen Webinar-Angebot lernen Sie den Premium-Support flr Itze-
hoer Vertriebspartner Uber das Itzehoer BVK kennen. Ausfuhrlich werden Kunden-
ansprachen zu einem vermeintlichen Tabuthema vermittelt. Der Fokus liegt auf
selbstbestimmt Vorsorgen mit einer Bestattungsvorsorge. Teilweise frei wahlbare
Wartezeiten bieten viel Spielraum, um die individuellen Winsche Ihrer Kunden zu
erfullen. Lernen Sie neue Tarife kennen und profitieren Sie von unserem bewahrten
1:1-Service.

Am besten gleich anmelden:

Wie alle wertvollen Servicebausteine der ltzehoer Rechtsschutz-Versicherung
kénnen lhre Kunden den Baustein ,Bonitat und Inkasso* bequem uber die
Homepage der Itzehoer in Anspruch nehmen - mit nur wenigen Angaben,
da viele Daten bereits im Portal hinterlegt sind. Zusatzlich kénnen Versicher-
te den Service auch Uber die Website der Itzehoer Rechtsschutz (itzehoer-
rechtsschutz-union.de) unter dem MenUpunkt ,Service* anfordern.

Fur beide Wege gilt: Nach Eingabe der bendétigten Daten und Angaben mel-
det sich der von der Itzehoer beauftragte Dienstleister telefonisch bei Ihren
Kunden und leistet die ben6tigte Hilfestellung.
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ﬂ Kennen Sie schon die Mediathek des Itzehoer BVK?

Wann immer Sie Informationen, Tipps und Tricks rund um das MaklerService-
Center (MSC) benoétigen: Die Mediathek bietet Ihnen rund um die Uhr prak-

tische Hilfe. Ausfuhrliche Informationen zu den wichtigsten Themen werden
Ihnen anschaulich Schritt far Schritt als Videoprasentation zur Verfligung
gestellt.

Die Mediathek finden Sie hier:
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» Weil3, worauf es in Sachen Betreuung wirklich
ankommt: Bjorn Emrich, Vertriebsleiter Direkt-
betreuung im ltzehoer Maklerservice.

Direkt am Puls: ein Gesprach mit Bjorn Emrich, Vertriebsleiter Direktbetreuung
des ltzehoer Maklervertriebs, Uber den Wert von Nahe, seine Anspriiche an eine
auBergewdhnliche Betreuung und dartber warum eine Rolle rlickwarts auch ein

Schritt nach vorne sein kann.

Back to the Roots - oder wie Bjorn Emrich es ausdruckt:
,Die Direktbetreuung sowie das Regionalprinzip sind so etwas
wie eine Rolle riickwarts in die richtige Richtung - nach vorne.”
Wobei er schmunzelnd bereits am Anfang des Gesprachs klar-
stellt, dass Vertriebspartnerinnen und -partner grundsatzlich
gut bei der Itzehoer aufgehoben sind. Uber die eigenen An-
spriiche an seine Arbeit als Vertriebsleiter Direktbetreuung und
die seines Teams berichtet er: ,Ein wichtiger Teil meiner Arbeit
besteht darin, herauszufinden, welche Wiinsche, Anforderun-
gen und Ziele neue wie bestehende Vertriebspartnerinnen
und -partner in der Zusammenarbeit mit der Itzehoer haben
und wie eng wir sie dabei begleiten durfen.”

de kénnen wir so sehr zligig die Frage beantworten, wie wir
als Itzehoer einem Vertriebspartner passgenau und am besten
helfen kénnen."

Wichtig sind dabei Ndhe und Ansprechbarkeit. Denn seit
EinfUhrung des Regionalprinzips der ltzehoer steht der per-
sonliche Kontakt noch deutlicher im Mittelpunkt des 1:1-Ver-
sprechens, als es bislang der Fall war. Um dieses Versprechen
entsprechend mit Leben zu fullen, wurde die Kategorisierung
von angebundenen Vermittelnden deutlich verfeinert und gra-
nularer betrachtet. Das Ergebnis: ein deutlich klareres Bild
sowie mehr Zeit und Power fiir die Betrachtung, wer kom-

plett digital betreut und wer gerne

Und diese sind so vielfaltig wie die = bei sich vor Ort besucht und geschult

Vertriebspartnerinnen und -partner.

,Die einen brauchen die Itzehoer als  »WES kommt auf persbn-

reinen Produktpartner in den Sparten

werden méchte.
Bjorn Emrich erklart: ,Wer tech-
nisch sowie prozessual top aufgestellt

Kfz und Rechtschutz und machen a- liche@ Nahe an. Und wir ist, verzichtet in der Regel darauf. dass

les andere selbst. Andere nutzen uns

als digitalen Dienstleister, der sich um Sind dlrekt am pUIS!«

BiPRO oder GDV-Daten kiimmert oder

die Nutzung von ,mein MVP' ermdglicht. Auch das ltzehoer
BVK mit seinen zahlreichen Dienstleistungen ist hdufig nach-
gefragt”, erganzt er.

Die Bedarfserfassung erfolgt Uber ausfiihrliche Frage-
bdgen, die Emrichs Team mit den Partnern durcharbeitet.
Dies ist durchaus zeitintensiv, lohnt sich aber flur bestehende
wie neue Partner. Denn die erfassten Daten werden detailliert
ausgewertet und dienen dazu, passgenaue Ldsungen und
Antworten anzubieten. Bjérn Emrich erklart es so: ,Im Grun-
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ich oder eine meiner Kolleginnen ihn
auf einen Kaffee besuchen. Da ver-
einbaren wir bei Fragen schnell einen
Videocall. Wir wissen aber, dass der

Uberwiegende Teil unserer beste-

henden sowie neue Vertriebspart-

nerinnen und -partner durchaus

noch den persénlichen Kon-

takt ,von Mensch zu Mensch’

winscht und diese Méglichkeit

sehr wertschdtzt. Ich bin da-

von Uberzeugt, dass Technik

und Kl diesen ,menschlichen’ Faktor nie ersetzen werden.”
Dabei Iauft der Erstkontakt zu neuen Vertriebspartnern nach
wie vor Uber sein Team. ,Das hat sich nicht gedndert, seit ich
diese Aufgabe Ubernommen habe®, erklart Emrich. Neben dem
Fachlichen wie dem technischen Onboarding, das mittler-
weile deutlich ausfiihrlicher und mehrstufiger ausgestaltet
ist, stehen die vielen Mehrwerte der Itzehoer im Fokus. Zu-
dem werden regionale Veranstaltungen wie Vermittlerstamm-
tische bzw. -runden genutzt, um den persélichen Kontakt zu
vertiefen und 1:1-Schulungen durchzufihren. Gerne werden
dafur auch individuelle Termine im Buro der Partner vereinbart.
Solche Schulungsangebote vor Ort kann man Emrichs Erfahrung
nach gar nicht hoch genug einschatzen. Da geht es dann um
alles, was fur die Partner vor Ort eben relevant und wichtig ist.
Behandelt werden beispielsweise Fragen zu Tarifanderungen
oder Tarif-Highlights, die angeboten werden kénnen. In der Re-
gel geht es direkt und urig zu.

Emrich sagt dazu: ,Man darf bei allem Gerede um die gro-
Ben und durchtechnisierten Maklerunternehmen im Markt eben
nicht vergessen, dass die Uberwiegende Anzahl der - zumindest
bei uns angebundenen - Vertriebspartner eben kleinere Einhei-
ten sind. Das sind die typischen
Ein- oder Zweipersonenbetrie-
be. Da sind die Fragestellungen

nach Mehrwerten und Vorteilen ”Wir fUhIen unsere VertriebS'
partnerinnen und -partner und
man verlasst sich aufeinander. Iiefern ger'JnSChte Lﬁsungen

an Produktpartner wie uns ganz
andere. Da zdhlt noch ein Wort,

Und genau dort sind wir eben

ganz nah dran.” Er ist sicher, passgenau.«
dass dies eben eine ganz ande-

re Form von Kontakt ist - eine,

an den sich Teilnehmer noch lange erinnern, wenn beispiels-
weise ein telefonischer Folgekontakt zur Klarung offener Fragen
erfolgt. ,Auch unsere Vertriebspartnerinnen und -partner be-
kommen ein klareres Bild von uns als Itzehoer. Die wissen so
viel besser, wie sie bei Bedarf wieder mit ihren Anliegen auf uns
zugehen kénnen. Da wird mir hdufig gespiegelt, dass das genau
das ist, was sie brauchen®, erganzt er. Uberrascht ist Emrich zu-
dem haufig dartber, wie viel Potenzial in der Zusammenarbeit
dieser Vertriebspartner steckt.

Die Mdglichkeit, passgenaue Lésungen anbieten zu kén-
nen, treibt sein Team taglich an. , Jeder unserer Vertriebspart-
ner hat einen Bedarf oder einen Grund, warum er zur Itzehoer

ITZEHOER MEHRWERTE

kommt. Ich bin mir absolut sicher, dass wir diesen auch be-
friedigen kénnen - und mehr!”, beschreibt Bjorn Emrich den
Wert der Betreuung. Die Frage, wie bestehende sowie neue
Vertriebspartnerinnen und -partner schnell in den Genuss der
Moglichkeiten einer engen Begleitung durch die Itzehoer kom-
men koénnen, beantwortet er typisch norddeutsch: ,Salopp ge-
sagt: einfach mal anrufen!*

Es gibt seiner Meinung nach viele Maklerinnen und Makler,
die denken, dass das, was sie aktuell mit ihren ausgewahlten
Versicherern umsetzen, ganz in Ordnung ist und dass dies eben
alles ist. Was aber mit der Itzehoer alles méglich ist und wie
die vielen Serviceangebote, Themen und passgenauen Még-
lichkeiten befliigeln und unterstiitzen kénnen, wissen eben
noch nicht alle. Emrich vertieft das Thema: ,Wir bieten nicht
nur das gute Gefuhl, wirklich fdr unsere Vertriebspartnerinnen
und -partner da zu sein, wir beweisen es. Wenn unsere Ver-
triebspartnerinnen und -partner es winschen, entwickeln wir
sie gerne fachlich, organisatorisch und technisch weiter - ganz
gleich, an welchem Punkt oder Lebensabschnitt sie stehen.
Wenn jemand dies - aus welchen Grinden auch immer - aber
eben nicht wiunscht, sind wir als Itzehoer dennoch der richti-
ge Partner und erledigen
zuverlassig nur das, was ge-
wuinscht bzw. gefordert ist.
Da drdngeln wir auch nicht
rum oder versuchen, einen
Partner in einen Bestands-
wachstumsplan zu drdngen.
Das ist fur uns okay so."

Insbesondere altere
Maklerinnen und Makler
sollten sich nicht von der vermeintlich schneller werdenden
Welt irritieren lassen. Emrichs fester Uberzeugung nach ver-
steht sich die Itzehoer als ein sicherer Hafen und bietet ruhige
Gewasser fur alle im Vermittlermarkt, die Wert auf ein mensch-
liches Miteinander legen - unabhdngig von der Bestands- oder
UnternehmensgréiRe, unabhangig vom Alter der Inhaberin oder
des Inhabers, unabhangig davon, ob ein Maklerbtro voll durch-
digitalisiert ist oder nicht. Leistungen und Nahe direkt am Puls
- bewahrt und konstant. Oder wie Bjorn Emrich die Rolle rlck-
warts nach vorne beschreibt: ,Wir bieten einen riesigen Blu-
menstraul3 an Mdglichkeiten. Man kann den kompletten Straul3
nutzen oder nur eine Rose daraus. Was immer aber jemand
von uns braucht: Wir kénnen viel, viel mehr!

Informationen zum Regionalpronzip und der Direktbetreuung

Das Regionalprinzip sorgt daflir, dass jede Vertriebspartnerin
und jeder Vertriebspartner in der Betreuung einen festen Mak-
lerbetreuer als Ansprechpartner bei der Itzehoer hat - komplett
unabhangig vom Einreichungsweg, von der Direktanbindung
bis hin zum Poolgeschaft. Die Zuordnung ist Uber die regiona-
le Firmenadresse bzw. den Wohnsitz der Partner organisiert.

Die Direktbetreuung der Itzehoer gewahrleistet die Betreuung
der deutschlandweit angebundenen Wachstums-Partnerinnen
und -partner, die ab einer entsprechenden Entwicklung in die
Betreuung nach dem Regionalprinzip aufgenommen werden.
Weitere Informationen zum Regionalprinzip finden Sie auch
in der Ausgabe #10, Seite 9.
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RECHTSSCHUTZ-PRAXIS

Von spannend bis kurios

Die Schadenjuristinnen und -juristen der Itzehoer Rechtsschutz Union Schaden-
service GmbH berichten Uber aulRergewdhnliche Praxisfalle, die ihnen in

Erinnerung geblieben sind.

» Der Praxisfall, an den ich mich erinnere:
die geklaute Yacht

Laura Remme, Jahrgang 1995, wohnt in Augsburg und arbeitet seit 2023
bei der Itzehoer Rechtsschutz Union Schadenservice GmbH, nach ihrem

Examen ihr erster Arbeitgeber. In ihrer Freizeit pflegt die Schadenjuristin
Freundschaften und liest gern und viel. Der hier geschilderte Schadenfall
fallt unter den Baustein Verkehrs-Rechtsschutz.

Gelegentlich kommen uns Falle auf den Tisch, die sind schon
recht ... nennen wir es mondan. Wie dieser Schadenfall, bei dem
es um eine vermeintlich geklaute Yacht in St. Tropez an der fran-
z6sischen Cote d'Azur ging.

Unser Versicherungsnehmer hatte einen Bekannten, einen Un-
ternehmer. Dieser war in finanzielle

nehmers, von dem unser Versicherter die Yacht gekauft hat-
te. Der Mann fiel aus allen Wolken, als pl6tzlich die Gendar-
merie bei ihm auftauchte. Auf Nachfrage teilte er mit, dass
er vor einiger Zeit dem gemeinsamen Freund ein Darlehen
gegeben hatte, um ihm finanziell unter die Arme zu greifen.
Im Gegenzug hatte der Unternehmer, der damals noch Ei-
gentlmer der Yacht war, seinem Freund diese zur Sicherung
der Forderung Ubereignet.

Es kam, wie es kommen musste: Der finanzschwache
Unternehmer konnte die Darlehensraten nicht mehr tilgen.
Und sein Kumpel, der nichts von dem Verkauf der Yacht
mitbekommen hatte, hat sich in einer Nacht- und Nebel-Ak-
tion das ihm versprochenes Boot unter den Nagel gerissen.
Macht man auch nicht einfach so. Er hatte also durchaus
damit rechnen kénnen, dass irgendjemand das nicht lustig
findet und sich auf die Suche nach der Yacht macht.

Nun war die Frage: Wer war zu diesem Zeitpunkt Uber-
haupt tatsachlicher EigentUmer der Yacht? Unser Versiche-
rungsnehmer war felsenfest Uberzeugt, dass er das recht-

mafkige Eigentum erworben

Schieflage geraten und bot unse- IS hatte. Verzweifelt  wandte

rem Versicherungsnehmer seine
Yacht zum Kauf an.

Unser Kunde fand das Ange-

um die Bedeutung des Boots flr

nDurch unser internationales
Anwaltsnetzwerk konnten wir
bot sehr interessant und wusste unserem Versicherungsneh-

er sich an uns. Durch unser
internationales Anwaltsnetz-
werk konnten wir ihm schnell
mit der passenden Kanzlei
vor Ort helfen. Die L&sung
erforderte  einige  durch-

seinen Freund. Also kaufte er die mer SChne" mlt der passenden geschwitzte Hemden der

Yacht und liel3 sie seinen Freund

kompetenten franzosischen

hin und wieder nutzen. Daflr be- Kanzlei VvOor Ort helfen_« Anwalte, konnte letztend-

teiligte dieser sich im Gegenzug an
den Betriebskosten.

Laura Remme

Eines Tages allerdings erhielt unser Versicherungsnehmer ei-
nen Anruf von der Hafenpolizei in St. Tropez: Die Yacht war spurlos
verschwunden.

Nach einigem Hin und Her und dem unermudlichen Suchein-
satz der Polizei wurde das Boot in einem anderen Hafen an der
Cote d'Azur gefunden - und mit ihr ein Freund ebenjenes Unter-
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lich aber zu Gunsten unseres

Versicherungsnehmers  ge-
funden werden. Die Yacht war wieder im ,sicheren Heimat-
hafen* und das Beste: Dank unseres Auslandsrechtsschutzes
wurden die Kosten erstattet.

Solch ein Fall koommt sicher nicht alle Tage vor. An den
werde ich mich aber sicher in vielen Jahren noch erinnern
kénnen.

» Der Praxisfall, an den ich mich erinnere:

(k)ein Griff ins Klo

Welches Toilettenpapier ist das beste? Bei dieser Frage
scheiden sich die Geister. Wie schnell die Klarung einer sol-
chen Frage eskalieren kann und was ein DNA-Gutachten da-
mit zu tun hat, zeigt der folgende Fall.

Unser Versicherungsnehmer hatte Lust auf einen Tapeten-
wechsel und kundigte daher seine Mietwohnung. Die Woh-
nungsubergabe verlief reibungslos, es gab nichts zu beanstan-
den und es konnten keine Mangel festgestellt werden. So weit,
so gut. Nachdem unser Kunde sich in seiner neuen Wohnung
schon eingelebt hatte, erhielt er Post von seinem ehemali-
gen Vermieter, der ihn Uber
eine verstopfte Toilette in der

RECHTSSCHUTZ-PRAXIS

Volljurist Norman Bodnte, Jahrgang 1991, arbeitet seit 2024 bei der
ltzehoer Rechtsschutz Union Schadenservice GmbH. Seine Freizeit

ist sportlich gepragt, zusammen mit seiner Frau trifft er sich gern mit
Freunden. Damit die Kostenlibernahme flir den geschilderten Fall erteilt
werden konnte, war der Baustein Immobilien-Rechtsschutz erforderlich.

rem auch ein Gutachten Uber den Hersteller des Toilettenpapiers
gehorte, um dartber den Kaufer herauszufinden, wurde schnell
klar, dass sich der Verursacher des Problems kaum ermitteln lief3.
Als nachster Schritt stand ein kostenintensives DNA-Gutachten im
Raum, was bedeutet, dass
die ,Asservate* gesichert

ehemaligen Wohnung infor-

worden waren. Um dieses

mierte. Ein Klempner hatte ”Um dle AnSprl']Che des Vermieters Gutachten zu vermeiden,

sich der Sache angenommen.

wurde ein Vergleich ge-

Nachdem dieser sich die abzuwehren’ brauchte unser Kunde schlossen, mit dem der

Hande schmutzig gemacht

Rechtsstreit endete, ohne

hatte, stellte er fest, dass de  @inen Rechtsanwalt. Er wandte sich dass ein Urteil gefallt wer-

Verstopfung durch feuchtes

Toilettenpapier  verursacht  de@shalb an uns, und wir erteilten

worden war. Auf 2500 bis

5000 Euro soliten sich gie 1INM Schnell eine Kostenzusage.«

Reinigungs- und Arbeitskos- ~ Norman Bénte
ten belaufen, teilte der ehe-
malige Vermieter unserem Versicherten mit.

Doch warum teilte er ihm dies eigentlich mit? Nun ja, der
neue Mieter stritt ab, jemals feuchtes Toilettenpapier in die-
ser Wohnung benutzt zu haben. Also trat der Vermieter mit
seiner Forderung an den Vormieter heran. Doch auch unser
Kunde hatte von feuchtem Toilettenpapier noch nie etwas ge-
hoért und wies die Schuld ebenfalls von sich.

Was nun? Um die Anspriiche des Vermieters abzuwehren,
brauchte unser Kunde einen Rechtsanwalt. Er wandte sich
deshalb an uns, und wir erteilten ihm schnell eine Kostenzu-
sage.

Es folgte tiefgehende Ermittlungsarbeit: Nach umfangrei-
cher Beweisaufnahme im Klageverfahren, zu der unter ande-

den musste. Fur unseren
Kunden war die Sache
damit erledigt, er musste
keine Kosten tragen.

Far ihn war dies jedoch

der Beweis daflr, dass sich der Abschluss einer Rechtsschutz-Ver-
sicherung nicht als Griff ins Klo herausgestellt hat.
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MAKLERVERTRIEB
[ ] -
Teil 2: Ihr Team bei der Itzehoer
[ ]

Ubersichtlich: Nach der Vorstellung des GroRteils der Direktionsbeauftragten in der
vergangenen Ausgabe stellen wir Ihnnen nunmehr das restliche Team vor. Ihre persén-
lichen Ansprechpartner freuen sich immer auf den Kontakt mit Ihnen!

\WELCHE REGION BETREUST DU?
PLZ-Gebiete 2,3, 4,5,6
\WOFOR STEHST DU?

Ehrlichkeit, Verldsslichkeit,
Punktlichkeit, Offenheit,
Augenhthe

WAS IST PRIVAT DEIN DING?
Familie, Tennis, Oldtimer und

Witieshoer
. uud ;y

NAME: Martin Becker

Freunde treffen
BAUJAHR- 1981
© So erreichen Sie mich: WOHNGAT: A
» 04821773-570
martin.becker@itzehoer.de
eho
\ELCHE REGION BETRELST DU7 Lk

Vornehmlich das Buro des
Maklervertriebs in ltzehoe )

\WOFGR STERST DU?
Verlasslichkeit, Kommunika-
tion von Mensch zu Mensch
\UAS IST PRIVAT DEIN DING? )
Meine Familie, Reisen und FuRball NA\TE' “°1| er iben
BAUJAHR:1970
© So erreichen Sie mich: _ \WOHNORT: Tonning.
» 04821773125 —
holgeriben@itzehoer.de
WELCHE REGION BETREUST pu?
Region Mitte W tzehoer
WOFDRSTENST o1 Ly
Offenheit, Enrlichkeit.
Verbindlichkeit, Fairness
WAS IST PRIVAT DEIN pING?
Familie und Freunde, Urlaup
in den Bergen ung Rennrad-
fahren _NMME: Sascha Fehringer

© So erreichen Sie mich:

» 04821773181 ~\WOKNORT: Rohda bei Frfurt

sascha.fehringer@itzehoer de
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WELCHE RECION BETREUST 0u?
Bundesweite Betreuung

: 'ltgghoer
WOFR STEAST up 4
Menschlichkeit, Empathie,
ein offenes Ohr fir die
Mitarbeitenden

WAS IST PRIVAT DEI DING?

Ab in die Berge und 7y

tollen Live-Acts NAME: Patrick Hacki

L Fatrick Hackl
@ So erreichen Sie mich: .

» 04821773536 \WORNORT: Mittelstadt

patrick hackl@itzehoer de

\WELCHE REGION BETREUST DU 'Itzehoer

Bayern, BW, Thuringen, ety
Sachsen, Niedersachsen.,
Bremen, SH
\WOFUR STERST DU?
Fachlicher Support und
schnelle, verbindl. Losungen

\WAS ST PRIVAT OEIN DING? 0 ThomasRiting__ itin
Rennrad, Martial Arts, Reisen I
© So erreichen Sie mich: A e —
» 04821 773-7108 —

thomas.ritting@itzehoer.de

WELCHE REGION BETREUST DU?

Berlin, BB, HH, Hessen, MV, N, ol
RP, Sachsen-Anhalt, Saarland

\WOFOR STERST DU?

Zuverldssigkeit, Enhrlichkeit,

Loyalitat

\WAS IST PRIVAT DEIN DING?

Volleyball, Bootfahren, Sonne

und Meer. mein Hund _NAME: Carsten Limberg

BAUJAHR: 1970
OHNGRT: R .

© So erreichen Sie mich:
» 04821773-707

carsten.limberg@itzehoer.de

ISA: digital, schnell und unkompliziert!

Wenn ein Schaden passiert, zahlt fir Kundinnen und Kunden vor allem eines:
schnelle und effiziente Prozesse zur Unterstltzung und Schadenregulierung.
Genau hier setzt die Internet Schaden Anzeige (ISA) der Itzehoer als erlebbare
Hilfestellung an. Mit ihr kbnnen Vertriebspartnerinnen und -partner der ltzehoer
Kfz-Schaden digital melden und gleichzeitig ihre Kunden effizient durch den

Prozess begleiten.

Ihre Kundinnen und Kunden bewerten spatestens im Schaden-
fall, ob die durch Sie vermittelte Empfehlung zur Kfz-Versiche-
rung gut und richtig war. Hier entscheidet dann - neben guten
Tarifleistungen - vor allem eine professionelle, unkomplizierte
und unterstltzende Abwicklung des Schadenfalls. Schnelle
und valide Prozesse sowohl bei lhnen als auch bei lhrer It-
zehoer verantworten entsprechend maBgeblich eine hohe
Kundenzufriedenheit.

Genau hier setzt ISA unkompliziert an - was die hohe Akzep-
tanz sowie die steigenden Nutzungszahlen der Serviceleistung
erklart. Die Internet Schaden Anzeige der Itzehoer versteht sich
als ein modernes Online-Tool zur Meldung von Kfz-Schaden.
Die Basis ist die bewahrte Lésung aus dem Kundenportal der
Itzehoer, die nun fur die Nutzung durch Sie als Vertriebspart-
nerin und -partner in Ihrem Maklerweb bereit steht und ent-
sprechend um relevante Servicefunktionen erweitert wurde.
Bei der Konzeption und Umsetzung von ISA wurde besonderer
Wert auf die Ablaufe in Ihrem digitalen Vertriebs- und Service-
alltag gelegt. Erklartes Ziel: schneller, einfacher, transparen-
ter - fur alle.

@ Ersparnisse durch Automatisierung

Durch ISA werden die Schadensprozesse der Itzehoer moder-
nisiert und digitalisiert. Die Ziele sind neben der Vereinheitli-
chung von Schadenprozessen sowohl fur Sie als Vertriebspart-
ner als auch fur lhre Kunden vor allem, schnelle und digitale
Loésungen bei hoher Transparenz zu erméglichen. Und mit ISA
profitieren alle, denn vereinheitlichte Prozesse sorgen fiir
Einsparungen an Zeit und Geld. Sie helfen entsprechend da-
bei, die durchschnittlichen Schadenkosten zu reduzieren und
zahlen dadurch auf die Moglichkeiten einer aktiven Schaden-
steuerung ein. Diese aktive Schadensteuerung ist nétig, um den
steigenden Schadenkosten entgegenzutreten und dadurch
Beitrage verninftig wie nachhaltig kalkulieren zu kénnen.

© Schneller zum Ergebnis

Ein weiterer Vorteil liegt in der Zeitersparnis sowohl fur Sie als
auch fur lhre Itzehoer: Durch die Integration in Ihrem Makler-
web ist kein zusatzlicher Login auf anderen Service-Plattformen
mehr notig. Auf Seiten der Itzehoer skalieren die effizienteren
Ablaufe die (Zeit)Einsparungen. Da die Uber ISA eingereichten
Angaben direkt und digital bei den Schadenbearbeitern der
Itzehoer landen, kann die Bearbeitung sofort beginnen. Das
beschleunigt nicht nur den Ablauf, sondern sorgt auch fur eine
zUgigere Regulierung.

© Digital - und trotzdem personlich

Ihren Kunden bieten Sie mit ISA einen wertvollen Service. Gleich-
zeitig behalten Sie stets die Ubersicht im Portal. Die Schaden-
meldung Uber ISA Uberzeugt bereits jetzt durch die Integration
einer digitalen Werkstattbeauftragung. Als Vertriebspartnerin
bzw. -partner kdnnen Sie in dem an ISA angebundenen Termin-
buchungs-Tool fur Werkstatten nicht nur sehen, welche Partner-
werkstatt der Itzehoer regional fur eine schnelle Schadensrepa-
ratur zur Verflgung steht, sondern diese fur lhren Kunden auch
gleich beauftragen.

Ihre Kunden werden diesen Service
schatzen, da diese Form der 16-
sungsorientierten und transparenten
Kundenkommunikation ihnen um-
gehend notige Klarheit gibt. Auch
der Ausblick auf die kommenden
Erweiterungen zeigt den Fokus
lhrer ltzehoer auf Servicequalitat:
ZukUnftig wird beispielsweise auch
eine Terminsuche flr die bendtigten
Reparaturen bei den verfligbaren » Axel Spriewald
Partnerwerkstatten integriert, die zu-
dem die aktuelle Auslastung beinhal-
tet. So wird gewahrleistet, dass Ihre
Kunden ihr Fahrzeug schneller zuriickbekommen. Ubrigens: Zu
den bereits jetzt verflUgbaren Funktionen gehort selbstverstand-
lich auch die Sachverstandigen-Beauftragunag.

bei der Itzehoer.

© So einfach und effizient nutzen Sie die Internet Schaden
Anzeige (ISA)

Um fUr Ihre Kunden im Schadenfall via ISA schnelle Hilfe organi-
sieren zu kénnen, mussen Sie im Maklerweb der Itzehoer ange-
meldet sein. Hier suchen Sie im Service-Bereich Ihren betroffe-
nen Kunden mit allen Vertragsdaten und kénnen diesen einfach
Uber die Funktion ,Daten verwenden® und ,Schaden melden
(ISA)" in den ISA-Prozess Ubergeben - schnell und effizient eben.

© Fazit: Mehr Service, weniger Aufwand

Mit der Internet Schaden Anzeige zeigen Sie und lhre ltzeho-
er, wie moderner Service im digitalen Zeitalter aussehen kann:
schnell und kundenorientiert. Digital und personlich. Weniger
Aufwand fur alle, klare Ablaufe und eine zlgige Regulierung ei-
nes Kfz-Schadens. Bieten Sie Ihren Kundinnen und Kunden ech-
te Mehrwerte durch starke Serviceprozesse. Ein weiteres starkes
Argument fUr die ltzehoer.
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Christian Leimeister

Geschaftsfihrender Gesellschafter der LEIMEISTER Versicherungs-
makler GmbH aus Aschaffenburg sowie VEMA Aufsichtsrat
www.leimeister.com

Darum setzt die LEIMEISTER Versicherungs-
makler GmbH auf Kfz mit der Itzehoer

»Wir sind seit vielen Jahren Uberzeugte Fans der ltzehoer, die ein
super Preis-Leistungs-Verhaltnis hat und dies nicht nur fur ein Jahr als
,Lockangebot’, sondern sehr konstant. Im Vergleich zu vielen anderen
Kfz-Versicherern hat die ltzehoer eine schnelle Erledigungszeit - zu
unserer Zufriedenheit sowie der unserer Kunden.

Das ,Menschliche’ ist genau so, wie man es sich als Partner vorstellt:
Die Sachbearbeiter sind unseren Mitarbeitern persodnlich bekannt. Dies
sorgt fur eine offene Kommunikation auf Augenhdhe sowie fur schnelle
Losungen auch fur ,Problemfalle’.

Wenn wir die Itzehoer in einem Satz zusammenfassen mussten, dann
so: Die Itzehoer ist der Kfz-Versicherer, den ich als Makler gerne
anderen Maklern empfehle.«

Darum setzt die Total Consulting
Versicherungsmakler GmbH auf Kfz mit
der ltzehoer

»Die Itzehoer hat uns in der Kfz-Sparte vor allem durch ihre

hohe Schadenkompetenz und die persédnliche 1:1-Betreuung
Uberzeugt: Ein fester Ansprechpartner fur Makler und

Kunden ist hier das Konzept - der Garant flr den Erfolg.
Schadenmeldungen werden zuverlassig bearbeitet, alle
Ansprechpartner sind freundlich und fachlich versiert.
Besonders positiv fallt die Nahe auf, die Vertrauen schafft und
partnerschaftliche Zusammenarbeit erméglicht. Man merkt, dass
der Mensch noch im Mittelpunkt steht.

Potenzial sehen wir in schnelleren, transparenteren
Status-Updates und starkeren digitalen Schnittstellen zu Werkstatten und Gutachtern, um
die Bearbeitungszeiten weiter zu reduzieren. Hervorzuheben sind zudem die regelmafigen
Fortbildungen durch die ltzehoer Akademie, die fachliche Qualitat und Know-how nachhaltig
starken.

Insgesamt beschreiben wir die Itzehoer als einen verldsslichen und starken Kfz-Versicherer
mit gutem Service und einem klaren Fokus auf Weiterbildung.«

Jan Gieselmann, GeschaftsfUhrer der Total Consulting Versicherungsmakler GmbH aus Hamburg
www.total-consulting.gmbh
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Darum setzt die Konigswege GmbH auf
Rechtsschutz mit der Itzehoer

»Was uns an der Zusammenarbeit mit der ltzehoer besonders
begeistert, ist die Kombination aus fachlicher Kompetenz und
echter Partnerschaftlichkeit. Die Prozesse und Ablaufe sind
klar strukturiert, unkompliziert und zuverlassig — das sorgt fur
reibungslose Ablaufe im Alltag.

Auch menschlich passt es hervorragend: Die Kommunikation
ist offen, wertschatzend und stets auf Augenhdhe. Wir fuhlen
uns gut betreut, weil wir wissen, dass wir mit Anliegen
jederzeit auf ein engagiertes und I6sungsorientiertes Team
treffen.

NatUrlich lasst sich immer irgendwo etwas optimieren, aber in
Summe sind wir mit der Zusammenarbeit rundum zufrieden.
Wenn wir die Itzehoer in einem Satz zusammenfassen

mussten, dann so: Ein verlasslicher Partner, der halt, was er verspricht — fachlich stark und

menschlich nah.«

Stefan Gierschke, Geschaftsfihrer der Kénigswege GmbH aus Heidelberg
www.koenigswege.com

Ditmar Markewitz

Inhaber Ditmar Markewitz Versicherungsmakler aus Reichelsheim

www.odenwald-versicherungen.de

Dart!m setzt Versicherungsmakler Ditmar
Markewitz auf Rechtsschutz mit der Itzehoer

nAn der ltzehoer Rechtsschutz begeistert mich immer, dass ich einen
ziemlich grof3en Spielraum habe sowie die Moglichkeit, mit
dem SB zu spielen, wenn ich einmal einen Kampfpreis bendtige.

Als absolut positiv empfinde ich zudem das menschliche Miteinander
in der Betreuung, wenn ich einmal etwas zu besprechen habe.

Das ist echt top - bei der Itzehoer bekomme ich immer zeitnah
kompetente Antworten. Auch wenn sie manchmal bei im Moment
schadentrachtigen Kunden, die ich Uber Jahrzehnte kenne,

zu schnell kalte FulRe bekommit, ist und bleibt die Itzehoer persodnlich,
kompetent und ganz nah beim Vermittler.«
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nRechtsschutz verbindet -
nicht nur bei den Itzehoer Events!«
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