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"~ \Vie der Itzehoer Maklervertrieb auf dem Spielfe d SPRNTeRN
""die Servicequalitat in den Geschaftsfeldern synchronisiert

~ hat und was Uber 6.000 Vertriebspartner davon haben.

» Teamsport auf hohem Niveau!
Das Geschaftsfeld Rechtsschutz hat die
bewdhrte 1:1-Betreuung eingeflhrt.
Ein Bericht zum Stand der Dinge und
zu den Vorteilen fur Vertriebspartner.

» Mehr auf Seite 4

» |tzehoer Family!

Wie man Familie und Arbeit in beweg-
ten Zeiten in Einklang bringt, wenn beide
Eltern bei der ltzehoer tatig sind, und
warum in der Ruhe die Kraft liegt.

» Mehr auf Seite 10

» Vlier gewinnt! (Teil 2)

Der Itzehoer Maklervertrieb hat sich neu
organisiert, um noch besser zu werden.
Lernen Sie die restlichen beiden der
vier Teams besser kennen.

» Mehr auf Seite 14




» Bleiben immer am Ball:
Christine Rafler (Geschaftsfeld Makler), Frederik Waller (Maklervertrieb) und Stephanie Chander (Geschaftsfeld Rechtsschutz)

arbeiten als Team gern offensiv zusammen.
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Itzehoer

Versicherungen

Die Spieler Marko Boksic, Tyreek Jewell und
Chris Hooper freuen sich auf eine starke Saison.

Bild: Jeannot Olivet
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Far die Itzehoer geht}s ergawrp VeLtrMm Sport.'Seit 2016 sind die Itz‘ehoer Versicherungen
Hauptsponsor des Bagketbal\téwﬂs JItzehoe Eagles*, zunaehst in der Pro B, quasi der dritten Bundes-
liga. Zur Saison 2021/22 vollzog die Mannschaft den Aufstieg in die Zweite deutsche Bundesliga Pro A

und tritt damit nunmehr bundesweit an. Wir geben unseren Vertriebspartnern gern die Moglichkeit, als
Gast der Itzehoer in ihrer Region Zuschauer bei einem Spiel der ,Itzehoe Eagles* zu sein. Bei Interesse
wenden Sie sich einfach an unsere Direktionsbeauftragten.

Gelegenheit, die Eagles zu erleben, gibt es tber die Heimspiele hinaus in Tiibingen, Ehingen, Bochum,
Karlsruhe, Leverkusen, Quakenbriick, Kirchheim, Hagen, Niirnberg, Trier, Rostock, Schwenningen,
Jena, Paderborn und Bremerhaven.

Einfach mit dem Smartphone scannen



Moin aus Itzehoe
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nun halten Sie schon die vierte Ausgabe der MOIN in den Handen. Genau vor einem Jahr haben
wir uns flr die Premierenausgabe entschieden. Das Ziel: Ihnen auch in Zeiten eingeschrankter
Kontaktmadaglichkeiten nah zu sein! Wir wollen Sie teilhaben lassen an dem, was bei |hrer ltzehoer
SO passiert.

Wir freuen uns, dass dieses Format so gut ankommt. Ihr Feedback auf die Umfrage in der ver-
gangenen Ausgabe spricht eine eindeutige Sprache. Vielen Dank fir die vielen tollen Bewertun-
gen. Die Gewinner der Umfrage sind Ubrigens inzwischen ermittelt und die versprochenen Preise
unterwegs zu ihnen.

Tolles Zwischenfazit - neue Meilensteine

Die aktuelle ,,MOIN aus Itzehoe* steht im Zeichen wirklich relevanter Meilensteine fir die Itzehoer
im Maklermarkt. Dazu gehdrt zum Beispiel die Einfihrung der 1:1 Betreuung am Standort Miin-
chen fir unsere Rechtsschutz-Sparte. Vier Jahre nach der Ubernahme der Rechtsschutz Union von
der Alten Leipziger ist dies der bisher relevanteste Entwicklungsschritt fir die Serviceorientierung
in unserem Rechtsschutz-Segment. Lesen Sie ab Seite 4 mehr zum Zusammenspiel der Standorte
[tzehoe und Minchen.

Auch in unserer Kfz-Sparte startete in Sommer eine neue Ara. Nach 17 Jahren haben wir ein neues
Tarifniveau und ein neues Nachlasssystem eingefiihrt - verbunden mit spannenden Leistungsbau-
steinen. Lesen Sie mehr ab Seite 16.

Zu guter Letzt gibt es einen weiteren Meilenstein fir unser BVK zu verkinden. Mit der Apella
AG ist ein starker strategischer Partner an Bord gekommen. Ein knappes Jahr wurde hier hinter
den Kulissen fleiBig gewerkelt, um lhnen in den Bereichen Prozessoptimierung und Ventilgeschaft
sowie bei weiteren Angeboten mit dem neuen BVK ab dem 01.01.2022 ein relevanter Partner zu
sein. Seien Sie gespannt und lesen Sie ab Seite 8, was Sache ist.

Ich freue mich sehr, dass die Pandemielage inzwischen wieder personliche Treffen zulasst. Wie gut
uns das allen tut, durften wir in den letzten Wochen in allen Kandlen des Maklervertriebs wie auch
bei der Itzehoer Akademie (siehe Flashlights auf Seite 19) erleben.

Ich hoffe, dass wir uns bald auch persénlich treffen - von Mensch zu Mensch. Denn gemeinsam
ist einfach besser.

Vielleicht klappt es ja schon zur DKM 2021. Lesen Sie auf Seite 18, was die Itzehoer dort fir Sie
bereithalt.

Herzliche Griilze
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Frederik Waller

DIESE AUSGABE

Die Itzehoer in Zahlen:

545.309

Versicherte Fahrzeuge
im Maklervertriebsweg

301.335

Rechtsschutz-Vertrdge

116

Mitarbeiter in den Standorten
Itzehoe (83) und Miinchen (33)
kiimmern sich im Rahmen

der 1:1Betreuung um

den reibungslosen Ablauf bei
unseren Vertriebspartnern




Spielen sich perfekt den Ball zu:
Christine Rafler, Frederik Waller und Stephanie Chander flihren das Erfolgskonzept 1:1-Betreuung auch fir
das Geschaftsfeld Rechtsschutz ein.

auf hohem Niveau!

Das Geschaftsfeld Rechtsschutz hat die bewahrte
1:1-Betreuung eingefihrt. Ein Bericht Uber den Stand
der Dinge, das Verstandnis von Teamerfolgen

und die Vorteile fur Vertriebspartner.




Was viele nicht wissen: Die heute bei Vertriebs-
partnern so geschatzte 1:1-Betreuung ist im Kern
eine Adaption der Betreuungsform, die die Itzehoer
in ihrer Ausschlief3lichkeit bereits vor Jahrzehnten ein-
gefuhrt hat und die noch
heute hervorragend ge-
lebt wird. Als sich die
ltzehoer Anfang der
2000er-Jahre zum Mak-
lerversicherer weiterent-
wickelt hat, wurde diese
Betreuung verfeinert
und an die besonderen
Bedurfnisse des Makler-
marktes angepasst.

Heute gilt die ins-
besondere aus dem
Geschaftsfeld Kfz be-
kannte 1:1-Betreuung
als Branchennovum und
gehort fest zu den ltze-
hoer Qualitaten. Sie sorgt
dafur, dass die Iltzehoer
als Versicherer sowohl
bei Vertriebspartnern als
auch bei deren Kunden
positiv und serviceorien-
tiert erlebbar wird. Die

tails. Historisch bedingt hatte der Standort Minchen
komplett andere Betreuungsstrukturen. Die grofR3e
persdnliche Nahe zu Vertriebspartnern, wie sie fur die
Itzehoer Ublich ist, kannte man in Mudnchen nicht in

Stephanie Chander ist studierte Volljuristin und verantwortet als Abteilungsleiterin die Geschicke

des Geschéftsfeldes Rechtsschutz in Miinchen.

Basis bildet immer eine

ganz besonders enge Beziehung zwischen einem
Vertriebspartner und ,seinem" Sachbearbeiter im In-
nendienst.

Dementsprechend logisch ist es nunmehr, dieses
Erfolgskonzept auch auf die zweite Sparte der Itze-
hoer auszurollen: das Geschaftsfeld Rechtsschutz. Die
Umsetzung dieses Vorhabens ist ein gutes Beispiel
dafur, wie man sich bei der Itzehoer gegenseitig die
Balle zuspielt, um als Mannschaft erfolgreich zu sein.
Doch der Reihe nach.

Nachdem die ltzehoer 2018 die Rechtsschutz
Union vom Alte Leibziger Konzern

dieser Form. Daher mussten die Strukturen sowie alle
dazugehorigen Prozesse und Ablaufe wahrend des
laufenden Tagesgeschafts entsprechend erst entwi-
ckelt, trainiert und implementiert werden. Grundlage
der vielen Veranderungen war es, zunachst einmal
das Vertrauen aller Beteiligten am neuen Standort
MuUnchen zu gewinnen und diese zu einem effektiven
Team zu formen.

Auf Ebene der Gruppen- und Abteilungsleiter ge-
lang es zugig, die typische ltzehoer Vertrauenskultur
einzufdhren und auch mit Leben zu fullen. Es galt,

verlasslich zu agieren und den

Ubernommen hatte, war allen Be-
teiligten klar, dass es einige Her-
ausforderungen zu meistern galt.
Neben der gro3en Aufgabe der IT-
Integration in die Bestandsflhrung
sowie der Einbindung der Munche-
ner Kollegen in die besondere He-
rangehensweise der Itzehoer stand

nDie 1:1-Betreuung
der Itzehoer

ist ein echtes
Erfolgskonzept!«

schénen Worten auch Taten
folgen zu lassen. RegelmaRige
Treffen in vielen gemeinsamen
Integrationsprojekten unter-
stutzten zudem das gegen-
seitige Kennenlernen. Nach
gut einem Vierteljahr konnten
erste Erfolge spUrbar wahr-

als letzte und wichtigste Aufgabe
auch die Synchronisierung der Qua-
litatsstandards in der Betreuung
von Vertriebspartnern auf der Agenda. Erklartes Ziel
war es immer, dass das Geschaftsfeld Rechtsschutz in
Munchen in die Lage versetzt werden sollte, den Ver-
triebspartnern den gewohnten Service gewahrleisten
zu kénnen, fur den der Name Itzehoer im Markt steht.

Der Teufel steckte wie so oft in den vielen De-

Christine Rafler

genommen werden. Storfdlle
oder Beschwerden von Ver-
triebspartnern wurden in der
Regel innerhalb von 48 Stunden zufriedenstellend
aufgeklart. Zudem reduzierten sich die Bearbeitungs-
zeiten bereits erheblich.

Parallel wurden auch alle Sachbearbeitenden
mit auf das Spielfeld genommen, um das grofRRe Ziel
anzugehen. Uber viele Monate hinweg gab es ~ <!



SCHWERPUNKT

allwéchentlich einen regen Austausch
und zahllose personliche Treffen zwi-
schen den Gruppenleitern des Ge-
schaftsfeldes Rechtsschutz aus Munchen
und denen des Geschaftsfeldes Makler
aus Itzehoe. Neben der Projektkoordina-
tion wurden alle bendtigten personellen
Ressourcen organisiert und in das Vor-
haben eingebunden. Stephanie Chander
stie3 als Nachfolgerin von Sandy Héhn,
die bislang das Geschaftsfeld in Mun-
chen geleitet hatte, direkt zu dem lau-
fenden Projekt. ,Es ging darum, einfach
alles von A bis Z zu vereinheitlichen und
letztlich auch zu dokumentieren®, be-
richtet sie. Alle Arbeitsweisen wurden
durchleuchtet und optimiert. ,Im Zen-
trum standen immer die Fragen: Wie
machen wir was? Wie gucken wir uns
konkret einen Vorgang an? Welche Aus-
wirkungen hat das? Wie beurteilen wir

viduell so mit Leben fullt, wie er es in
der direkten Kommunikation mit seinen
Vertriebspartnern fur optional halt." Zu-
dem wurden alle
Brief- bzw. Infor-
mationstexte  in
den Kommunikati-
onsprozessen um-
geschrieben, ver-
einheitlicht  und
zusammenge-

»Wir wollen gern,
dass man sich kennt!

Mehr als 6.000 Vertriebspartner aus dem
Geschaftsfeld Rechtsschutz kommen ab
sofort in den Genuss der bewahrten
1:1-Betreuung in
bewahrter ltze-
hoer Qualitat. Da-
bei hat Stephanie
Chander ganz kla-
re Vorstellungen,
wie das Leistungs-
versprechen auch

fihrt.  Stephanie Daraus reSUItieren mit Leben geflllt
Chander erganzt, werden kann. ,Wir
dass alle Betei- positive Dinge.« verstehen  unser
ligten unglaub- Betreuungsange-
lich viel Muhe in Frederik Waller ot nicht als Ein-
das Vorhaben bahnstralRe, son-
gesteckt  hatten dern wunschen

und die Prozesse nunmehr abgestimmt
seien. Im Geschaftsfeld Rechtsschutz in
Milnchen trifft man ab sofort auf die-

Frederik Waller ist ausgebildeter Versicherungsfachwirt und Leiter Maklervertrieb bei der Itzehoer.
Er verantwortet insbesondere die Bereiche Kommunikation, Marketing, Produkt und Strategie.

was? Wie I6sungsorientiert gehen wir an
einen Fall heran?"

Im Nachgang wurden alle Arbeits-
weisen abgestimmt und somit quasi ein
Manual der Abldufe und Prozesse er-
dacht, welches die gleichbleibend hohe
Itzehoer Qualitat an beiden Standorten
fur beide Geschaftsfelder manifestiert.
Dabei legt Christine Rafler viel Wert
darauf, dass keine konkreten Arbeits-
anweisungen fUr Sachbearbeitende er-
stellt wurden. ,Vielmehr haben wir fur
diese die Rahmen abgesteckt, die jede
und jeder Sachbearbeitende dann indi-
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selbe Arbeitsweise, wie sie am Standort
ltzehoe bereits seit vielen Jahren prakti-
ziert wird.

Das Ergebnis kann sich sehen lassen.

uns in der Zusammenarbeit ein echtes
partnerschaftliches Verstandnis auf bei-
den Seiten." Auch ein Vertriebspartner
musse schlieBlich die 1:1-Betreuung
wollen und mit Leben flllen. Damit dies
gelingt, braucht es eine bestimmte Di-
mension an Geschaft.

Christine Rafler, die solche engen
Partnerschaften aus ihrer Arbeit im Ge-
schaftsfeld Makler am Standort Itzehoe
bestens kennt, erklart es mit einer simp-
len Faustformel: ,Je gréBer ein Bestand
ist, desto intensiver wird die Beziehung
zwischen Vertriebspartner und Sach-
bearbeitenden.” Sie kennt dies aus der
Kfz-Sparte: Ein Partner, der nur wenige
Vorgange im Jahr hat, nimmt die be-
sondere Betreuungsform nicht wirklich
wahr. ,Haufiger Kontakt starkt klar die
Bindung und lasst Vertrauen wachsen.
Gemeinsam entstehen dann die vielen
positiven Effekte.”

Dabei sind die GroéRenordnungen
der Bestande, die in die 1:1-Betreuung
gehen, gemeinsam festgelegt worden.
Frederik Waller erganzt, dass kein Ver-
triebspartner Angst haben musse, sein
Rechtsschutz-Bestand sei zu klein. Aus
seiner Sicht ist das Vorhaben eine gute
und konkrete Chance fur Vertriebs-

0 .
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@ Fakten zum Geschaftsfeld Rechtsschutz

1 ool

Standort: Minchen

Uber 6.000 Vertriebspartner werden ab sofort von der 1:1-Betreuung profitieren




partner, sich richtig zu
entwickeln. Daflr steht
neben dem Innendienst
in Minchen auch der
AuRendienst in Form der
Maklerbetreuer unter-
stutzend zur Verflgung.
Zudem wird es eine Rei-
he von Informationen
und Veranstaltungen fur
die Vertriebspartner ge-
ben. Denn in einem sind
sich alle einig: Das ltze-
hoer Credo ,Gemeinsam
ist einfach besser* soll
der Maf3stab der Ent-
wicklung sein.

Dabei ist es grund-
satzlich so, dass dieje-
nigen Vertriebspartner,

die bisher bereits Uber den Standort Itzehoe betreut
worden sind, auch weiterhin dort ihre gewohnten
Sachbearbeitenden - auch flr die Sparte Rechts-
schutz - erreichen kénnen. Christine Rafler ist dieser
Punkt enorm wichtig. Sie erganzt, dass dort, wo es

zu Uberschneidungen gekommen
sei, der Vertriebspartner entspre-
chend Uber seine Betreuung infor-
miert worden sei. Die Aufteilung der
Uberschneidungen war nétig, da
der MuUnchener Standort erheblich
mehr aktive Partneranbindungen
betreut.

Der aktuelle Stand des Be-
treuungsprojektes lasst Gutes er-
warten: Nach der bereits erfolgten
Verteilung der Bestande auf die
einzelnen Sachbearbeitenden wird
in MUnchen nunmehr genau be-
obachtet, welche Vertriebspartner

besonders gut mit welchen Innendienstkraften har-
monieren. Wenn es nétig werden sollte, wird entspre-
chend nachjustiert. Ziel ist es, besonders enge und

bauen.

——
nJe mehr Geschaft
Sie zur ltzehoer
bringen, desto
enger wird die
Zusammenarbeit.«

Stephanie Chander

Christine Raffler wuchs in einer ,Vertrieblerfamilie* auf und weif3, wie man Vertriebspartner
glicklich macht. Heute ist sie Abteilungsleiterin des Geschaftsfeldes Makler bei der Itzehoer.

vertrauensvolle Bindungen einzuleiten und auszu-

Christine Rafler, Frederik Waller und Stephanie
Chander sind sich jedenfalls einig, dass sie ein Uberaus
positives Fazit aus dem Zusammenspiel der letzten

Monate ziehen kénnen. Lachend
erklart Stephanie Chander, dass
alles vereinheitlicht worden sei -
,bis auf den letzten Bereich, der
nicht anderbar war: die unter-
schiedlichen Dialekte zwischen
Norden und Suden*. Sie erganzt,
dass die Stimmung in Minchen
hervorragend sei und alle Mit-
arbeitenden Uberaus motiviert
seien. Alle freuen sich darauf,
dass Vertriebspartner auch das
Geschaftsfeld Rechtsschutz mit
den Leistungsversprechen so er-
leben kénnen, wie sie es bereits

vom Geschaftsfeld Makler bzw. der Kfz-Sparte her
kennen, denn daflr ist die Itzehoer im Markt bekannt:
Teamsport auf hohem Niveau!

0 Stephanie Chander

Abteilungsleiterin des Geschaftsfeldes Rechtsschutz

» Stephanie Chander, Jahrgang 1983, ist gebUrtige
Dusseldorferin. Fur das Jurastudium zog die Nordrhein-
Westfalin in die norddeutsche Metropole Hamburg. Hier ver-
brachte sie auch die meiste Zeit ihres Referendariats, bevor
sie dieses in MUnchen abschloss. Nach einer beruflichen
Zwischenstation in einer Rechtsanwaltskanzlei ging Stephanie
Chander dann zur Schaden-Service GmbH der Alte Leipziger
Rechtsschutz-Union, wo sie als Gruppenleiterin tatig war.

Seit Juni verantwortet sie als Abteilungsleiterin des Geschafts-
feldes Rechtsschutz unter anderem die Einflhrung der
1:1-Betreuung auch flr den Minchener Standort.

J




Guntram SchloB und Harry Kreis (beide Apella AG) sowie Holger Iben (GeschaftsfUhrer BVK)
und Frank Thomsen (Vertriebsvorstand Itzehoer) gehen in die Offensive.

Neue Mannschaftsaufstellung: Itzehoer & Apella
betreten ab sofort gemeinsam das Spielfeld

Welche strategischen Beweggriinde hinter dem Zusammenschluss stecken und
warum dies neue Chancen flur alle Vertriebspartner der ltzehoer birgt.

Sicher haben Sie es bereits der Branchenpresse entnommen: Der
Neubrandenburger Maklerpool Apella hat 51% an der BVK Brand-
gilde Versicherungskontor GmbH, dem Itzehoer BVK, tbernommen.
Sowohl die Apella AG, die als etablierter Maklerpool Uberaus erfolg-
reich ist, als auch die ltzehoer betrachten die Veranderung in der
EigentUmerstruktur als strategische Partnerschaft zum gegenseiti-
gen Vorteil sowie zur Starkung der Vertriebspartner. Frank Thomsen,
Vertriebsvorstand der Itzehoer, erklart dazu: ,Die Itzehoer Versiche-
rungen standen vor der Frage, ob die notwendige Neuaufstellung
des Tochterunternehmens in Eigenregie gestemnmt wird oder ob wir
daflr die Zusammenarbeit mit einem etablierten und erfolgreichen
Maklerpool suchen. Wir haben uns sehr schnell flr die zweite L6-
sung entschieden und mit Apella einen Partner gefunden, der auch
menschlich gut zu uns passt!”

Die Apella ist der Itzehoer aus langjahriger Kooperation gut bekannt

und bringt alle Voraussetzungen fir die Weiterentwicklung des BVK
sowie den Ausbau der Produktpalette und der Dienstleistungsange-
bote mit. Beide Unternehmen teilen dieselben Werte und sind sich
sicher, dass durch den Zusammenschluss vor allem die Vertriebs-
partner der ltzehoer profitieren werden.

Erklartes Ziel ist es, einen Vollsortimenter zu schmieden, der in der
Lage ist, alle Leistungen effizient abzuwickeln. Uber das BVK k&n-
nen Vertriebspartner planmaBig ab dem nachsten Jahr Uber eine
verbreiterte Produktpalette verfligen, die alle relevanten Bereiche
umfassen wird - selbstverstandlich in gewohnter Itzehoer Qualitat
und immer nach dem Motto ,Gemeinsam ist einfach besser”. Das
Angebot wird durch eine optimale technische Infrastruktur erganzt,
die eine professionelle und schnelle Abwicklung ermdéglicht. Alle Be-
teiligten sind sich bereits jetzt sicher, dass das Vorgehen neue Im-
pulse ausldsen wird.



€ Personliche und professionelle [ +)
Ansprechpartner
© Einzigartige Produktwelt durch (+]

zahlreiche exklusive Kooperationen

© Effiziente und effektive Prozesse in [ +)
der Abwicklung

Ihre Vorteile auf einen Blick

Umfangreiche Premium-Anbindungen an
verschiedene Produktgeber

Optimale technische Infrastruktur
und starke Prozesse

Interessantes Portfolio aus Versicherungen,
Investmentfonds, Finanzierungen etc.

» Das erwartet Sie beim BVK

iy

Einzigartiger Produktzugang

@ Uber 700 Produktanbieter (+)

IT-Infrastruktur und Prozesse

Transparente und effektive

>

Vertrauen und Starke

€ Unabhangigkeit mit starken Muttern

Geschaftsprozesse

Komplettabwicklung Ihrer Geschafte

© ©

(+]
€ Impulse fiir einfachen Vertrieb
©

Von der Gemeinschaft profitieren

) Offene partnerschaftliche Beziehung

Kostenfreie Vergleichsprogramme

€ Personliche Betreuung

BiPRO-fahiges IT-System

@ Uberdurchschnittliche Courtagen

0 Optimaler Datenaustausch

» Besuchen Sie uns auf unserer
neuen Homepage!

Das Brandgilde Versicherungskontor
unterstutzt Vertriebspartner genau dort,

wo es spielentscheidend ist

Seit Jahren ist das BVK ein fester Bestandteil der zusatzlichen
ltzehoer Angebote fur Vertriebspartner. Im Mittelpunkt steht
stets der Vermittlerbetrieb. Diesen zu starken, damit Gewinne
auch verlasslich erwirtschaftet werden kénnen und die Partner
erfolgreich (weiter-)entwickelt werden kénnen, ist seit jeher
der MalRstab des Handelns gewesen. Weitere Schwerpunk-

Impulse fur
erfolgreicheren
Vertrieb.

B‘, K Brandgilde
VersicherungsKontor

te liegen in der Verbesserung der Beratungsqualitat sowie in
der Scharfung der Orientierung auf profitable Zielgruppen. Mit
dem technischen und prozessorientierten Know-how des BVK
werden Kundenbeziehungen intensiviert, um sowohl die Ter-
mintreue als auch die Vertragsdichte signifikant zu erhdhen.




IM PORTRAT

Family Business: Inke und Florian Bicker mit ihren gemeinsamen Kindern Lara (13), Lisa (8) und Paul (10)
sowie Familienhund Fiete.

» Florian Bicker, Jahrgang 1983, begann seine berufliche Laufbahn 2003 mit einer Ausbildung zum Versicherungskaufmann
bei der Itzehoer und wechselte 2006 in den Maklerpartnervertrieb als Direktionsbeauftragter bzw. Maklerbetreuer. Im Jahr
2018 qualifizierte er sich zum ,Experten Digitaler Vertrieb (DMA)". Heute unterstitzt er als Direktionsbeauftragter seine Ver-
triebspartner von der hollandischen bis zur polnischen Grenze - vornehmlich tber Online-Kanale.

» Inke Bicker, Jahrgang 1978, hat eine halben Stelle als 1:1-Sachbearbeiterin im Geschaftsfeld Makler der Itzehoer und
unterstutzt Vertriebspartner in der bewahrten ltzehoer Qualitat.

Familie Bicker unternimmt gern gemeinsame Reisen. Zudem ist Reiten ein groRer und fester Bestandteil der Freizeitaktivi-
taten, wobei Florian Bicker auch dem FufR3ball nicht abgeneigt ist.
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Itzehoer Family:
In der Ruhe liegt die Kraft!

Wie man Familienleben und Arbeitszeiten in bewegten Zeiten
in Einklang bringt, wenn beide Eltern bei der Itzehoer beschaftigt
sind, und wie man bundesweit Vertriebspartner unterstutzen kann.

Ein Portrat Uber echte Organisationstalente.

Florian Bicker ist als Direktionsbeauftragter im Mak-
lerpartnervertrieb der lItzehoer vielen Vertriebspart-
nern ein Begriff. Freundlich wie kompetent betreut
er Vertriebspartner im gesamten Bundesgebiet und
unterstitzt beim Ausbau und bei der ertragreichen
Entwicklung von Maklerbestanden. Die Besonderheit:
Florian Bicker macht dies bereits seit Jahren vornehm-
lich online.

Was viele nicht wissen: Die ltzehoer ist bei Familie Bi-
cker ein fester Bestandteil des Tagesablaufes, da auch
Ehefrau Inke Bicker hier im Geschaftsfeld Makler als
1:1-Sachbearbeiterin die ihr zugeordneten Vertriebs-
partner unterstlitzt. Wie man dies - insbesondere in
Zeiten von Lockdown und Homeschooling - mit der
Organisation des Familienalltages in Einklang be-
kommt, war eine Frage, die uns bewegte. Zeit also fur
einen Hausbesuch bei den Bickers im schénen Oelix-
dorf am Rande von ltzehoe.

Florian Bicker mag seine Arbeit. Das ist im Gesprach
sofort spurbar. Er mag es sehr, dass sein Arbeitsalltag
sehr vielschichtig ist. Besonderen Wert legt er darauf,
dass er bereits vor der Coronazeit mehr als 70 % seiner
Aufgaben aus seinem Homeoffice erledigen konnte.
,Ich fahre aber auch immer noch gern persénlich zu
unseren Vertriebspartnern und nutze diese Gelegen-
heiten gern, um mich auch mit unseren regionalen Di-
rektionsbeauftragten zu treffen und mit ihnen Kfz- und
Rechtsschutz-Themen zu besprechen®, erzahlt er. Da
seine Vertriebspartner jedoch im gesamten Bundes-
gebiet zu finden sind, ist die softwaregestutzte Betreu-
ung via Online-Meeting, jedoch erheblich effizienter
fur alle Beteiligten.

Seit 2013 arbeitet der 38-Jahrige bereits so und ver-
weist darauf, dass der Anteil der Online-Betreuungen
von Jahr zu Jahr steigt - was auch an der steigenden
Akzeptanz des Formates und der technischen Ausstat-
tung der Vertriebspartner liegt. ,Ich nutze aktiv jede
Gelegenheit, um meinen Vertriebspartnern telefonisch
gestellte Fragen gleich mit der visuellen Unterstitzung
von BildschirmUbertragungen zu beantworten.”

Die unterstltzende Wirkung erklart Florian Bicker so:
Wenn mich Vertriebspartner nach einer aktuellen
Schadenquote fragen oder Besonderheiten des neuen
Tarifs erklart haben mdchten, mache ich es immer so,

dass ich zurlckfrage: ,Sind Sie gerade online?’. Dann
fuhre ich sie auf die entsprechende Seite und zeige
direkt, was ich erklare. Die Wirkung ist dann deutlich
hoéher, als wenn ich nur eine Antwort auf der Tonspur
geben wurde."

Wie alle anderen Direktionsbeauftragten der Itzehoer
auch ist Florian Bicker sehr gut ausgebildet und ver-
steht sich als ansprechbarer Prozessoptimierer. Neben
Produktvorstellungen und -erkldrungen sowie Be-
standsanalysen ist ihm wichtig, dass alle Schnittstellen
zwischen einem Vertriebspartner und der ltzehoer gut
miteinander verzahnt sind und Prozesse verlasslich
und schnell funktionieren. Gern zeigt er gleich via Bild-
schirmubertragung, wie etwas im Maklerweb zu nut-
zen ist, wo benotigte Dokumente zu finden sind oder
wie Transfers vernunftig klappen.

Herausforderung: dreimal
Distanceschooling, zweimal
Homeoffice, eine Internet-
anbindung.

Das alles liest sich naturlich
so, als hatte die Coronazeit
keine groRRen Auswirkungen
auf die Arbeit von Florian Bi-
cker. Doch es ist anders:

Inke und Florian Bicker arbei-
ten bei der Itzehoer innerhalb
von Gleit- bzw. Vertrauensar-
beitszeiten, die Kinder gehen alle auf unterschiedliche
Schulen. Das wurde in den ersten Phasen des Lock-
downs zu einer echten Herausforderung. Bis zusatz-
liche Gerate angeschafft waren, gab es - trotz Reak-
tivierung eines Uber 15 Jahre alten Laptops, der noch
auf dem Dachboden lag - nicht ausreichend Technik
fur alle Familienmitglieder. FUnf Personen teilten sich
drei Computer.

Die Bickers verfligen - allein schon der Arbeit von Flo-
rian Bicker geschuldet - durchaus Uber eine schnelle
Internetanbindung zu Hause. Da das Haus jedoch als
Smarthome konzipiert ist, gelangte man zeitweise an
die Kapazitatsgrenzen dessen, was die bestehende
Internetverbindung hergab. 4

»Im Prinzip sind
meine Online-
Gesprache identisch
mit denen, die ich
auch vor Ort fuhre.«

n



Dieses Problem wurde dadurch ver-
starkt, dass Softwareanbieter aufgrund
der plétzlich enorm steigenden Nutzung
der Online-Tools spurbare Performance-
probleme hatten und Websitzungen teil-
weise einfach zusammenbrachen. Flo-
rian Bicker erinnert sich, wie nervig das
fur seine Arbeit war. ,Da guckst du dann,
woran es liegen kann. Ist es meine Frau,
die nebenan auch arbeiten muss, oder
sind es die Kinder, die online auf You-
Tube oder im Fernsehen etwas gucken
und die Bandbreite belasten.”

Es wurde entsprechend nétig, auch die
,Online-Zeiten* innerhalb der Familie zu
verteilen. Wenn Inke und Florian Bicker
arbeiteten, durften die Kinder moglichst
nichts streamen. Jeder bekam seine Zeit
so eingeteilt, wie es notig war, damit
sowohl die Arbeit als auch das Distan-
ceschooling fur die Kinder funktionierte.
Dies fuhrte dazu, dass Inke Bicker mor-
gens von 7 bis 9 Uhr und spat nachmit-
tags oder in den Abendstunden arbei-
tete, wahrend Florian Bicker morgens
die Kinder versorgte und danach noch
eine Runde mit
dem Familien-
hund ging. Da-
nach folgten die
drei unterschied-
lichen Unter-
richtsangebote
der Kinder sowie
die  Online-Be-
treuung der Ver-
triebspartner
durch Florian
Bicker. Durch die
Aufteilung der
Arbeitszeit in
Etappen  konn-
ten haufig nicht
mehr alle Fami-
lienmitglieder
zum Abendbrot
am Tisch sitzen.

werden, da nicht alle drei Kinder an den-
selben Tagen wieder in ihre jeweiligen
Schulen gehen konnten. Auch die Fahr-
ten zu und von den unterschiedlichen
Schulen mussten in einen bereits stram-
men Tagesablauf eingebaut werden.
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,Da hat uns echt geholfen, dass

die Itzehoer grof3zligig und flexibel mit
den Arbeitszeitmodellen umgegangen
ist", berichten die Bickers. In Absprache
mit ihrer Teamleitung konnte Inke Bicker
ihre Arbeitszeiten in Bldcke aufteilen,
Florian Bicker ist das

flexible Arbeiten seit

den Sommermonaten etwas besser be-

schaftigen konnten. Auch mehrstiindige

Wanderungen in den Waldern der Um-

gebung halfen allen, mal wieder einen

klaren Kopf zu bekommen.

Die vielen Herausforderungen, vor der
die Bickers
im Corona-

jeher gewohnt.

Flr das Familienleben
war der erste Lock-
down nach Aussage al-
ler Familienmitglieder
die Zeit der hoéchsten
Belastung. Die Kinder
konnten nicht einfach
mit  Nachbarskindern
spielen, die Spielplatze
in der Umgebung waren abgesperrt. ,Ich
bekam schon ein schlechtes Gewissen,
wenn ich mich beim Spaziergang mit
Familienhund Fiete mal mit den Nach-
barn unterhalten habe®, so Florian Bicker.
Auch die geplanten gemeinsamen Urlau-
be in Déanemark und Osterreich mussten
abgesagt werden, was insbesondere fur

Als der norma-

le Schulalltag Wenn es richtig hektisch wird, findet Florian Bicker Entspannung beim gemeinsamen Spaziergang mit
wieder mdglich dem Entlebucher Sennenhund Fiete.
war, mussten
weitere Herausforderungen gemeistert

die Kinder schwer war, da in Osterreich
Urlaub auf einem Ponyhof geplant war.
FUr eine reitbegeisterte Familie eine her-
be Enttauschung.

Angeschafft wurde in der Zeit dann ein
Basketballkorb fur die Terrasse sowie ein
Pool im Garten, damit die Kinder sich in

»Es ist gesund, auch
einmal an sich selbst
zu denken. In der
Ruhe liegt die Kraftl«

jahr standen,
haben sicher-
lich viele Fa-
milien durch-
gemacht. Die
Bickers  sind
sich einig dar-
in, dass sie die
Zeit als Fami-
lie starker zu-
sammengeschweif3t hat. Besonders stolz
sind beide Eltern auf ihre alteste Tochter
Lara, die viel Verantwortung Ubernom-
men hat und auch bei der Betreuung
ihrer Geschwister eine grof3e Stitze war.
Florian Bicker sagt dazu: ,Es war schon
eine stressbehaftete Zeit. Auch wenn ich
jetzt in einem Alter bin, in dem ich lang-
sam grau wer-
de, glaube ich,
dass das eine
oder andere
graue Haar de-
finitiv in dieser
Zeit  hinzuge-
kommen ist.”
Was der Fami-
lie half, war das
Schaffen  von
gelegentlichen
Freirdumen, die
jeder auch ein-
fordern konnte.
Fur den Fami-
lienmenschen
Florian  Bicker
waren das die
Wanderungen
mit der Familie
und auch die
vielen Spazier-
gange mit dem
Familienhund
Fiete. Florian Bicker dazu: ,Auch wenn
man seinen Pflichten nachkommen soll,
ist es gesund, auch einmal an sich selbst
zu denken. Man kann einfach nicht nur
auf Vollgas laufen. In der Ruhe liegt die
Kraft!"




Oko? Logisch!
Waldwissen aus erster Hand

In den Sommermonaten fanden an verschiedenen Standorten
Waldspaziergange statt. Unter kundiger Anleitung eines
Forsterteams konnten sich Vertriebspartner aus dem gesamten
Bundesgebiet einen Eindruck vom bedenklichen Zustand des
Waldes verschaffen.




MEHRWERT

Teil 2

Vier gewinnt: fiir jeden Vertriebspartner
der passende Ansprechpartner

Um der individuellen Betreuung und Ansprache unterschiedlicher
Vertriebspartner noch besser gerecht zu werden, hat sich der ltzehoer
Maklervertrieb neu organisiert. In dieser Ausgabe stellen wir Ihnen die
restlichen beiden der insgesamt vier operativen Teams vor.

Jannek Blumberg und Verena Riibekeil

» Maklerdirektion Key Account (MKA)

Das Team MKA besteht aus Verena Rubekeil und Jannek Blumberg. Gemeinsam verantworten sie die Betreuung des Belegschaftsge-
schafts und fungieren als kompetente Ansprechpartner flr Pools und Vertriebe.

Drei Fragen an das Team:

» M/a/l: Frau Rubekell, bitte vervollstandigen Sie folgenden Satz:  SchlUsselpartner. Konkret wird in der Maklerdirektion Key Account die
Pools und Vertriebe sind fdr die Itzehoer ... Zusammenarbeit mit Vertrieben, Assekuradeuren und Pools sowie
» Verena Riibekeil: ... eine neue wichtige Zielgruppe, die immer  das Belegschaftsgeschaft etwa von grof3en Unternehmenspartnern
mehr an Relevanz und Bedeutung gewinnt. Durch die Ubernah-  verantwortet.

me des Rechtsschutzbestandes der Alten Leipziger haben sich  » M/a/l: Herr Blumberg: was ist fur Sie als Direktionsbeauftragten das
in dem Bereich viele neue Chancen fUr uns aufgetan. Da die  Besondere im Key Account?

Key Accounts schon immer ,mein Baby" waren, freue ich mich  » Jannek Blumberg: Besondere Prozesse, noch mehr besondere
umso mehr, dass wir diese noch junge Direktion nun im ltzehoer ~ Betreuung, aber auch die Individualitat. Alles etwas groéRer, aufwen-
Maklervertrieb aufbauen durfen. diger und komplexer, es wird definitiv nie langweilig. Und nicht zu
» M/a/l: Frau Ribekeil, was sind denn Key Accounts? vergessen die vielen interessanten Menschen, die wir kennenlernen

» Verena Riibekeil: Key Accounts sind wichtige strategische  und sprechen durfen.
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Denis Wolter, Volker Picht und Matthias Schuldt von der Maklerdirektion Kooperationsvertrieb

» Maklerdirektion Kooperationsvertrieb (MKO)

Das Team MKO besteht aus Denis Wolter, Volker Picht und Matthias Schuldt. Zusammen kimmern sich die drei um das Kooperationsge-
schaft mit Partnergesellschaften sowie um den Partnervertrieb in Schleswig-Holstein und helfen hier kompetent und schnell weiter.

Drei Fragen an das Team:

» M/a/l: Herr Picht, was ist das Besondere und Wichtige am
Kooperationsvertrieb?

» Volker Picht: Es ist die Mischung aus verschiedenen Vermittler-
typen. Neben Maklern und VerblUnden verantworten wir auch die
Kooperationen mit Versicherern. So betreuen wir beispielsweise
mehrere Hundert AusschlieBlichkeitsvermittler, die mit der Itze-
hoer als Produktpartner fir Rechtsschutz oder Kfz kooperieren.
Der ,Spagat* zwischen den unterschiedlichen Erwartungen ist
grof3, aber auch total spannend.

» M/a/l: Herr Schuldt, wie unterstitzen Sie die unterschiedlichen
Vertriebspartner in hrem Bereich, worauf legen Sie Wert?

» Matthias Schuldt: Gute Losungen stehen fir mich immer im
Fokus. Was nicht positiv erledigt ist, belastet nur. Verbindlichkeit

und Ehrlichkeit stehen bei mir hoch im Kurs. Und gerade um das zu
vermitteln, ist eine gemeinsame Tasse Kaffee oder das Getrank am
Abend oft mehr wert, als es auf den ersten Blick scheint. Das ist meine
Pandemie-Lehre. Ich hoffe, diese Zeit kommt bald wieder.

» M/a/l: Herr Wolter, im Rahmen lhrer Tatigkeit haben Sie wie viele
JJochter" entwickelt?

» Denis Wolter: Privat sind es zwei - Zwillinge (beides Tochter)! Spal3
muss sein. Aber es stimmt: Auch bei meiner Aufgabe geht es um
die ,Pflege” und vor allem Entwicklung von Versicherern und deren
Tochtern (anders als zu Hause schwankt die Anzahl dort). Die Auf-
gabenstellungen sind sehr vielfaltig, und jeden Tag kommen neue
Herausforderungen dazu.
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Frederik Waller fasst fiir Sie die Griinde fur die neue Vorgehensweise in einem
Video nochmals ausfiihrlich zusammen und betont dabei, dass die Anderung
der individuellen Nachlassstruktur ,historische Griinde" hat. Diese soll nun ein
bundesweit einheitliches Tarifgebiet schaffen.

Aktualisierte Spielregeln:

der neue Kfz-Tarif

Die wesentlichen Anderungen und Neuerungen im Uberblick.

Seit dem 01.09.2021 gilt der neue Tarif flr das Neu- und

Fahrzeugwechselgeschaft. Der neue ltzehoer Kfz-Tarif verspricht sta-
bile Beitrage bis zum 31.08.2022. Wichtig fur Vertriebspartner sind
die Veranderungen in der Handhabung: Die Itzehoer senkt das Ta-
rifniveau (auBBerhalb der individuell geregelten norddeutschen Re-
gionen) um 11,2% ab; gleichzeitig werden auch alle individuellen

Nachlasse um 10% abgesenkt.

Fur Sie als Vertriebspartner bleibt im Grunde alles gleich, da durch
das gleichzeitige Absenken des Tarifniveaus und des persdnlichen
Nachlassrahmens die Wettbewerbsstédrke des lhnen zur Verfii-
gung gestellten Tarifes unverindert bestehen bleibt. Die Anderun-
gen greifen fur Angebote ab Versicherungsbeginn 01.09.2021.

Gewohnt gute Leistungen: exemplarischer Auszug aus den Tarifmerkmalen

Kfz-Haftpflicht - das Muss im StraBenverkehr m TOP DRIVE

Eigenschaden (300 € Selbstbeteiligung)

10 % Bonus ab SF 5 und einem vollstandigen schadenfreien Versicherungsjahr

(Vertrag muss am 01.01. des Folgejahres ungekiindigt bestehen)

max. 100.000 € max. 150.000 €

= v

Kaskoschutz - die richtige Wahl treffen m TOP DRIVE

Direktregulierung (ber Vollkasko: aus der Beschddigung des Fahrzeugs resultierende Kosten wie bei vollem

Haftpflichtanspruch (Ausfallkosten fur maximal 14 Tage) = v
Keine Belastung des SFR bei Regress von mind. 75 % oder Auslandsschaden

Unmittelbar durch Tierbiss verursachte Schaden (ausgenommen im Fahrzeuginnenraum) (4 v
Keine Abziige im Schadenfall ,Neu fir Alt* (unabhangig vom Fahrzeugalter) v v
Bei E-Fahrzeugen Verzicht auf Entschadigungskirzung des Akku-Restwertes bei Tausch oder Beschadigung (4 v

Neu und relevant

Dokumentencenter:

Ersparnis fur Portalkunden ab Tarif 09/2021. Portalkunden werden
mit einem glinstigeren Beitrag belohnt. Dieses gilt flr alle Fahrzeug-
arten. Einfach Kunden mit E-Mail-Adresse registrieren, Ablaufe ver-

schlanken und Pramie sparen!

Fahrerschutzversicherung:
Die optionale Fahrerschutzversicherung kann ab 09/2021 auch fur

Kraftrader angeboten werden.

Finanzierungsart als Tarifmerkmal:
Die Art des Erwerbs des Pkw (z.B. Eigenfinanzierung, Kredit, Leasing)

ist im neuen Tarif beitragsrelevant.

© Alle Anderungen im Uberblick

Details zum Tarif (Beitrage, Tarif-
faktoren, Prozesse, Termine und
Wording) finden Sie tbersicht-
lich zusammengefasst, wenn
Sie den QR-Code mit lhrem

Smartphone scannen.




Klare Sichtweise:

WINTEC

AUTOGLAS

exklusiv mit Wintec Autoglas

Ein Steinschlag oder ein Sprung in der Windschutzscheibe gehdren
zweifelsohne zu den argerlichen Begleiterscheinungen eines mo-
bilen Lebens. Auch winzige Schaden kdnnen sich schnell in Risse
verwandeln, die einen Austausch der kompletten Scheibe erfordern.
Das kann fUr lhre Kunden richtig teuer werden. Gut, dass Sie lhre
Kunden bei der ltzehoer versichert haben. Denn |hre Itzehoer hat
eine exklusive Vereinbarung mit der Wintec Autoglas GmbH ge-
schlossen, von der nicht nur lhre Kunden profitieren.

Sollte bei Ihrem Kunden die Windschutzscheibe am Fahrzeug ge-
tauscht werden mussen, spart er ab sofort ganze 75 € bei der
Selbstbeteiligung, sofern er die Arbeiten durch eine Wintec-Werks-
tatt ausflhren lasst. Bei Vertragen ohne Selbstbeteiligung erhalt lhr
Kunde eine Amazon-Geschenkkarte im Wert von 20 € von unserem
Kooperationspartner.

Wichtig fiir eine enge Kundenbeziehung: Ab sofort kénnen lhre
Kunden sich bei einem Glasschaden gleich direkt bei lhnen mel-
den. Denn Sie kénnen lhren Kunden umgehend weiterhelfen und
Ihnen selbstverstandlich gleich einen freien Reparaturtermin Gber
das Glasschadenvermittlungsportal von Wintec Autoglas besorgen.
Das Portal ist webbasiert und so einfach wie intuitiv bedienbar.
Ihre Registrierung ist unter www.yermittlung.wintec-autoglas.de
schnell erledigt.

o

Zusatzlich haben lhre Kunden die Méglichkeit, unter www.wintec-
autoglas.de oder Uber die exklusive Glasschaden-Hotline direkt mit
Wintec Autoglas einen Termin zu vereinbaren.

Vorteile fiir Ihre Kunden

€ Minderung der Selbstbeteiligung um 75 €; bei Vertragen
ohne Selbstbeteiligung erhalten lhre Kunden eine Amazon-
Geschenkkarte im Wert von 20 €

Kostenfreies Ersatzfahrzeug

Kostenfreier Hol- und Bring-Service

Terminvergabe flr Ihre Kunden direkt Gber Ihr Blro

© 0 0 O

Alternativ: Terminvergabe direkt Uber exklusive Glasschaden-
Hotline: 0800 00 33 - 5557 01

Herzlich Willkommen zur Glasschadenvermittlung fir
Agenturen und Makler.

Jetzt anmeiden und einfach
Glasschaden vermitteln

Sia haben noch keinen Zugang?

Gonn registrieren S0 sch ozt in wens
Sehvition Idr das Vermitlungsportal

Highlight: Sie profitieren von jeder Online-Glasschadenvermittlung!

Unsere Empfehlung: Registrieren Sie sich unter www.vermitt-
lung.wintec-autoglas.de in nur wenigen Schritten. Denn als
Dankeschon fur jede erfolgreiche Glasschadenvermittlung er-
halten Sie eine Gutschrift von 20 Punkten auf |hr bereits im
Glasschadenvermittlungsportal enthaltenes Pramienkonto bei

Wintec. Uber den Préamienshop kénnen Sie Ihre Prémienpunk-
te in Wert- oder Reisegutscheine namhafter Anbieter umwan-
deln. Das Gutschriften-Programm hat zunachst eine Laufzeit
bis zum 31.08.2022. Je nach Anzahl erfolgreicher Vermittlun-
gen wird danach Uber eine Verlangerung entschieden.

17




AKTUELL

L a1l L LM

i |

Dortmund fiir Sie vor Ort

Die DKM steigt dieses
Jahr als DKM Forum hybrid.

Endlich geht es wieder los! In diesem Jahr kommt es in der
Finanz- und Versicherungswirtschaft am Mittwoch und Don-
nerstag, 27. und 28. Oktober, beim ,DKM Forum hybrid* zum
grof3en Branchentreffen des Jahres. Das bedeutet: Die diesjah-
rige DKM findet sowohl vor Ort in Dortmund als auch digital auf
der Plattform DKM365 statt. Das Konzept flr den Prasenzteil
wurde dabei an die aktuellen Rahmenbedingungen angepasst.
So findet der ,Live-Teil" wie gewohnt in den Westfalenhallen
statt und beinhaltet ganze 14 Kongresse, die auch digital Gber-
tragen werden.

lhre Itzehoer freut sich sehr, in Dortmund wieder vor Ort
dabei zu sein - und insbesondere auf den persdnlichen Aus-
tausch mit vielen, vielen Vertriebspartnern. Selbstverstandlich
finden Sie in Halle 4 neben dem Maklerpartnervertrieb auch

Wir freuen uns auf Sie
0 lhre Itzehoer finden Sie in Halle 4, Stand BO7

€  Dbessergrin finden Sie in Halle 4, Stand AO6

Forum.hybrid

'Itzehoer

Versicherungen

uud%f‘/

O
bessergrun

27.-28.10.2021

den Stand von bessergrin. Was Vertriebspartner erwartet?
Information, Vernetzung, Weiterbildung pur - und naturlich
viele personliche Wiedersehen nach einer langen Zeit, in der
Veranstaltungen und personliche Treffen nur schwierig zu be-
werkstelligen waren.

In den vergangenen Monaten wurde zudem auch die Platt-
form DKM365 weiterentwickelt. Nach den DKM-Tagen geht es
entsprechend in die digitale Verlangerung mit den DKM Strea-
ming Days. Viele Workshops geben in gewohnter Weise die
neuesten Informationen zu Produkten, Vertriebsansatzen und
Services. Somit ist klar, dass das bekannte und beliebte Format
der Leitmesse mit der Zeit geht und in einer hybriden Form
Uberzeugt.

0 Teilnahme vor Ort oder digital mdglich

o Information, Vernetzung und Weiterbildung

Vor Ort oder im Netz: Lust teilzunehmen?

Wenn Sie lhre Itzehoer in Dortmund persdnlich treffen mdchten, melden Sie sich

Kostenfreie Messeteilnahme
und alle Angebote im Uberblick:

einfach als Fachbesucher an. Registrieren Sie sich dazu Uber den Link

www.die-leitmesse.de/itzehoer/2021 oder nutzen Sie bequem den QR-Code.

Clieie)

Sofern Sie nicht in Dortmund dabei sein kdnnen oder wollen, ladt |hre ltzehoer Sie
herzlich ein, online am DKM Forum hybrid teilzunehmen. Registrieren Sie sich dazu

einfach Uber den Link bzw. via QR-Code auf der Plattform DKM365, auf der die Ver-
anstaltung auch digital stattfindet. Die Kosten Ihrer Messeteilnahme Ubernehmen wir

[=]

in jedem Fall gern und freuen uns bereits sehr auf Sie — vor Ort oder im Netz!
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» Wieder unterwegs #1: Maklerdirektion Key Account (MKA)

Fur die Maklerdirektion Key Account begann
.endlich wieder unterwegs® bereits Ende
Juni mit der Teilnahme an der Nachhaltig-
keitsroadshow eines groRen Maklerpools an
mehreren Standorten bundesweit. Hier stand
das Thema bessergriin klar im Fokus, welches
den vielen Teilnehmern gemeinsam mit der
NV Versicherung ndhergebracht wurde. Da-
nach ging es zur grofBen Freude des Teams
direkt Termin auf Termin weiter. Im Kalender
standen die Speeddatings eines Maklerpools

an mehreren Standorten in Deutschland, die
Teilnahme an einem groRen Beraterforum
sowie zahlreiche Sommerfeste, Conventions
und Tagungen bei Vertriebsorganisationen,
Verbanden und Partnern. Besonders in Er-
innerung geblieben ist dem Team dabei das
erstmals durchgefuhrte ,Business Open Air*
der Apella AG sowie die Einladung zur Hoch-
zeit eines langjahrigen und guten Partners,
der Uber das Key Account betreut wird.

FLASHLIGHT

gen

\;ers\chemn

» Und? Haben Sie ihn erkannt?

Der heimliche Star dieser Ausgabe ist ein ltze-
hoer gebrandeter Basketball, nicht nur weil die
ltzehoer bereits seit Jahren den Profi-Basketball-
verein ,ltzehoe Eagles” (www.eagles-basketball.
de) unterstltzt, sondern auch weil der Basket-
ballsport auch bei lhren Ansprechpartnern aus
der Direktbetreuung angekommen ist. Bjérn
Emrich, Direktionsbeauftragter Direktbetreuung
(MDB), ist einer der Basketballbegeisterten. Er

halt sportlich nicht nur den Basketball fest in der
Hand, sondern beruflich auch die Betreuung der
,Direktmakler”. Seine Bilanz in diesem Jahr kann
sich dabei sehen lassen: Uber 1.600 Telefonate
bzw. Kontakte sowie mehr als 2.500 Teilnehmer
in Webinaren zeugen davon, dass er ein echter
Spielmacher ist. Bjérn Emrich ist auch auf Dis-
tanz ganz nah dran an den von ihm betreuten
Vertriebspartnern.

» Wieder unterwegs #2: Maklerpartnervertrieb (MPV)

Auch der Maklerpartnervertrieb der Itzehoer
konnte wieder dort unterwegs sein, wo er sich
am wohlsten fUhlt: bei den Vertriebspartnern.
Die dafir in den Regionen Osnabruck, Ham-
burg, Main-Taunus, Weimar, Minchen, Nimberg,
Chemnitz und KéIn organisierten Infofriihstlcke
waren nicht ganz unkompliziert in der Planung
und Umsetzung. Um Uberhaupt coronakon-
form zusammenkommen zu kénnen, mussten

die unterschiedlichen Regeln und Richtlinien
flr Veranstaltungen in den jeweiligen Bundes-
landern berlcksichtigt werden. So freuten sich
die Teilnehmer Uber den kollegialen Austausch
und viel Input zu Privat- und Gewerberechts-
schutz, E-Mobilitat, bessergriin sowie der Itzehoer
Akademie. Auch der Maklerpartnervertrieb zog
ein sehr positives Fazit und freute sich darlber,
dass man sich endlich wieder treffen konnte.
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» Wieder unterwegs #3: Maklerdirektion Kooperationsvertrieb (MKO)

Die Maklerdirektion Kooperationsvertrieb flhrte
in den letzten Monaten zahlreiche Webinare mit
Kooperationspartnern durch und begleitete bei
diesen auch zahlreiche Veranstaltungen, unter
anderem in KéIn, Munchen und Ingolstadt. Auch
standen die Waldspaziergange im ErlebnisWald
Trappenkamp sowie eine Veranstaltung bei der
NV Versicherung in Neuharlingersiel auf der
Agenda.

Immer up to date:

Jetzt Fan werden!

Besuchen Sie die ltzehoer Makler-
betreuung auf Facebook unter
facebook.com/ItzehoerMaklerservice.
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nDie Prozessqualitat bei der ltzehoer
ist wirklich hervorragend.«

Stephanie Chander, Abteilungsleiterin des Geschaftsfeldes Rechtsschutz
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