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NEHMEN

Dabei bauen wir auf einer

soliden Basis auf mit unseren

verschiedenen Vertriebs-

{ormen, dem Stammvertrieb

und detr Sondervertrieb

SVM bei der NECKURA

Leben und unserem

Direktanbieter, der LEBEN

DIREKT. Gleichzeitig fordert

dies uns aber auch, da die

unterschiedlichen Wünsche

und Ansprüche mit den

knappen, uns zur Ver{ügung

stehenden Ressourcen befrie-

digt werden müssen. Zusätz.

lich zwingt die Einführung

des Euro zur Ablösung unse-

res alten Verwaltungssystems

und zur Migration des

Bestandes und bindet damir
auch erhebliche Kapazitären.

\ü/ir bemühen u.rs, koordi-

niert auf vielen Tätigkeits-

feldern das Optimum zu errei-

chen, jeden wenigstens zum

Täil zufriedenzustellen und

dabei unsere Hauptziele nie-

mals atLs dem Auge zu verlie-

ren. Diese sind: \ü/achstum

mit Profitabilität, Hervor-

hebung des Versicherungsge-

dankens zur Abgrenzung von

anderen Anbietern, Sicher-
heit bei den Kapitalar.rlagen

und, last but not least, positi-

ve Beeinflussung von Rating-

Kennzahlen.

So bringen wir gerade den

flexiblen Ablau{ bei der

Kapitalversicherung auf den

Markt. Damit wollen wir

neue kaufkräftige und

renditeorientierte Kunden-
or '  'nnen p 'vh l i -R"-

Wir arbeiten mit Hochdruck

an einer Kombination aus

,,Sicherheit dr.rrch Lebens-

versicherung" und,,Rendite-

chancen durch Fonds",

einem Produkt, bci clem die

Versicherungssumme oder

Altersrente garanriert blcibt,

während der Kunde bei der

Gewinnbeteil igung üher

mehr oder weniger spekulati-

ve Anlagen mitentscheiclen

kar-rn.

Wil haben - als erster Ver-

sicherer - die Errverbsun-

fähigkeits-Zusarzversicherung

eingeführt. Wir haben

bei der LEBEN DIREKT

durch Unterscheidung

zwischen Rauchcn-r und

Nichtrauchern die Risiko-

versicherung narktfähig

gemacht, wobei dennoch tler

Ertragsgedanke nicht unter--
ging. Ebenfalls bei der

LEBEN DIREKT rvurde dic'

Kapitalversicherung an die

Kundenansprüche angepaßt.

Wir arbeiten an der gleich-

bleibenden Gewinnrente

und, wie bereits gesagt, wir

treiben die Ablöstu.rg cles

alten Verwaltrngssystems und

die Migration des Bestandes

mit Hochdruck voran. Durch

die Straffung des Außen-

dienstes und die Investitio.

nen in den Stammvertrieb
(neues lnformationssystem)

haben wir unsere Agenten

für den \Wettbewerb gerüstet.

Die Problematik des Ratings,

das in letzter Zeit in Deutsch-

Iand aufgekommen ist, wurde

anläßlich eines Arrikels im

Dezemberheft von,,Capital"

bereits ausführlich kornmen-

tiert. Die Existenz dieser

Ratings mit all ihren

Schwächen und ihre wach-

sende Bedeutung Lassen sich

nicht wegdiskutieren. Wir

rverden damit leben müsscn,

Lrnd es ist unsere Aufgabe, die

elnzelncn Kennzahlen positiv

:u heernflussen, soweit dies

möglich uncl vernünftig ist.

Das gute finanzielle Ergebnis

des Jahres 1998 bietet eine
gute Ausgangspositiol"I.

,,Alles fl ielit." Auch wenn rvir

mit der normirlen Tagesarbeit

bereirs gentigend zu tun

haben, vetbleibt dennoch

eine \üeitele Aulgabe: Wir
rr-riissen den Markt und seine
Veränderungen genau

betrachten, um nicht den

Anschluil zu verlieren. Das

bcdeutet nicht, alle Kapriolen

cler Wettbewerber nachzuah-
üen, sondern ständig kritisch
,l ic Neuheiten im Hinblick

auf unsere Zielgruppen und
unrer Berticksichtigung Lrnse-
rer Möglichkeiten zu überprti-

fen und gegebenenfalls, even-
tuell mit Varianten, selbst auf
den Markt zu btingen. ]a, wir
gehen noch einen Schritt

weiter. Wir wollen, ähnlich

wie bei der Erwerbsunfähig-

keits-Zusatzversicherung,

selbst Anstöße geben und
votr uns aus Veränderungen

herhei{ühren.

1ü/enn wir dies beachten, rver-

den wir mit unseten cngagier,

ten und flexiblcr.r Mitarhei-

tern auch in Zukunfr eine
positive Entu'icklung nehmen.

1

,,Panta rhei - alles fließt"

... alles verändert sich, sagte
bereits der griechische Philo-
soph HerakLit.

Nach jahrzehnteLangem

Dornröschenschlaf gilt dies
jerzr auch für dic Lebens-

versicherung. Waren früher

clie Grenzen auf dem Gebiet

Udo Gluth
Mrrglied des Vorsrands

klar abgesteckt - Drei-

Säulen-Theorie: Sozialver-

sicherung, betriebliche Alters-

versorgung und private Lebens-

versicherung , so tummeln

sich heute ganz andere

Anbieter auf diesem lukrati-

ven Markt: Renten- und

Aktienfonds, AS-Fonds u. ä.

Gleichzeitig kommt Bewe-

gung in die Vertriebswege.

Neben Ausschließlichkeits-

vertretern und Maklern fin.

clen wir Direktanbieter,

Banken- und Strukturver-

triebe.

ln dieser sich ständig und

immer schneller ändernden

Umwelt isr es für die

Lebensgesellschaften der

NECKURA-Gruppe eine

besondere Herausforderung,

sich nicht nur zu behaupten,

sondern auch noch ihre

Marktanteile zu erhöhen.



m 26. Januar begrüßte
Hans Peter Lang rund

260 Gaste aus dem Außen-
und Innendienst zur Jahres-
eröffnungstagung I 999 im
Frankfurter Marriott Hotel.
Referenten waren in der
Reihenfolge ihrer Vorträge
Hans Peter Lang, Michael
Eberhard, Udo Gluth und
Dr, Peter Ackermann.

Rückblick 98

Kompetenz zeigen - Wandel
gestalten - Zukunft sichern,
unter diesem Motto stand das

Jahr 1998. Dieser Vorsatz
wurde voll in die Tät umge-
setzt. Nach der erfolgreichen
Neuorientierung von Füh-
rung und Außendienst wurde
ir.r Kfz und Sach,/HU mit
weniger Menschen deutlich
mehr produziert und die

Qualitat des Nei.rgeschäfts
erheblich verbessert.

Nur im Leben-Bereich blie-
ben Neugeschäft und Be-
standsentwicklung hinter
den Erwartungen zurück.

Ehrungen

Highlight der morgendLichen
Präsentationen waren die
Vorstellung der Sieger in 

'

Töp- und Ehren-Club und die
Ehrung ftir außergevr'öhnliche
Agentu eistungen.

Der Weg ins Jahr 2000
Mit den Leistungen des ver-
gangenen Jahres und den für
1999 geplanten Aktionen
haben wir uns in aLlen Spar-
ten eine gute Startposition
{ür den Weg ins Jahr 2000
verschafft.

r Kfz |999
Durch gezielte Kundenbin-
dungsprogramme werden wir

Jahreserötfnungstagung 1 999
Das Feld ist abgesteckt - Machen Sie lhr Spiel

1999 versuchen, die Bestands-
stomoquote Kfz auf ein ver-
nünftiges Maß zu reduzieren.

Eine Stärkung unserer
Wettbewerbssituation im
Kfz-Markt ist von den per
1. Marz 1999 geplanten
Tärifmaßnahmen zu erwarten,
Dazu gehören auch ein gün-
stiges Prämienniveau und
die Einführung spezieller
Berufsgruppenrabatte.

lm Krad.Bereich vertrauen
wir weiterhin auf die Magnet-
wirkung unserer günstigen

Tarifstruktur.

r Leben 1999

Die Lebensversicherer sehen
sich zur Zeit starker Konkur-
renz durch boomende Aktien-
märkte und starke AS-Fonds
gegenüber. Unsere Aufgabe
wird sein, den Versicherungs-
gedanken gegenüber dem
Renditeaspekt in den Vorder-
grund zu rücken.

Ein besseres Abschneiden in
Ratings erwarten wir durch
die weitere Senkung unserer
Kostenquote und die Einftih-
rung innovativer Produkte.
Dazu gehört auch unsere

neue Kapitalversicherung
nit flexibletr Ablauf.

r Sach/HU 1999

Die Produktpalette Sach/HU
wurde in den vergangenen

Jahren kontinuierlich ausge-
baut. Durch geplante Pro-
duktverbesserungen, wie die
Uberarbeitung der Gebäude-
versicherung und Modemisie-
rungsaktionen in Gewerbe,
hoffen wir, Neugeschäft zu
fördern und Bestandsstorno-
quoten reduzieren zu können.

mensberater mit der Versi-
cherungsbranche veft raut ist.
Hans-Georg Schumacher
beschrieb den \X/andel des
Versicherungsmarktes als
Herausforderung für den
Agenten, der sich als Ver-
sicherungsprofi von der
Konkurrenz abheben kann.

Unternehmerischer Erfolg
ist dem Agenten nur durch
Konzentration auf seine
Kernkompetenzen im Be-
reich Service und Agentur-
führung möglich. Besrands-
größe und Neugeschäft sind
Vehikel zur Gewinnoptimie.
rung, die über den Weg der
Eigenmotivation und agen-
tudndividuellen Kostenkal-
kulation führt.

Machen Sie lhr Spiel!

Mit neuen ldeen und konti-
nuierlich wachsenden Etats
für zielgruppengerichtetes
Marketing wird der Außen.
dienst auch künftig in seiner
Arbeit unte$rürzt. Gezielte
Aktionen werden in enger
Abstimmung mit den Kolle.
gen vor Ort erarbeitet.

Erfolgreiche
Agenturführung

AIs extemer Referent war
Hans-Georg Schumacher ein-
geladen, der durch langjähri-
ge Tätigkeit als Unterneh-

Das Feld fur eine erfolgreiche
Tätigkeir isr somit für dieses
Jahr abgesteckr. Der Stamm-
vertrieb ist nun gefordert,
sein Spiel zu machen.

Frauke HecLtnaln

g



Schaufensterdekoration 1 999
Ziel ist der einheitliche Auftritt

| | m VerLauf des zweiten
lJ Quuttuls 1999 werden alle
NECKURA-Geschäftsstellen
mit neuen Elementen fur die
Schaufensterdekoration aus-
gestatlet.

Ausgetauscht werden die
Plakate in DIN-Al-Größe
und der lnnenteil des beweg-
lichen Displays. Neu sind
auch die Aufsteller zur PKW-,
Motorrad- und Kapitalver.
sicherung mit flexiblem
Ablauf sowie ein Display
zum Thema Vorsorge.

ljm sukzessive einen einheitli-
chen Auftritt der NECKURA-
Büros in ganz Deutschland zu
erreichen, werden wir außer-
dem im Laufe des Jahres die
Leuchttransparente austau-
schen, die nicht dem aktuel-
len Design entsprechen. Die
Erneuerung erfolgt in Ab-
stimmung mit dem Agen-
turinhaber und dem jeweils

zuständigen Filialdirektor.

Christopher M. Jung

Wir geben lhrem Sicherheitskonzept den
r icht igen Halt .  i . i r : , r  : -" t ' r . - . : ,  r , : i : , , , i r , : . t  : - .ar:

NECKURAVersicherungen

NEHMEN

Abschied
v0m
Nato-
Geschäft
n
I I n den vergangenen vier
Ll lahren war im Nato-Ge-

schäft ein ständiger Bestands-

verfall zu verzeichnen.

Erster Auslöser war der Ab-
zug von etwa einem Drittel

der US-Tiuppen aus Deutsch-
land. Dem schrumpfenden

Marktpotential konnten

wir anfangs noch aggressive

Tärifmaßnahmen und einen

Organisationsausbau ent-
gegensetzen.

Anfang 1997 entfiel die
Versicherungssteuerpfl icht
ftir die ftihrenden Gesell-

schaften im Markt mit Sitz
in den USA, während für

die NECKURA die Versiche-
rungssteuer von 15 Prozent
nicht abwälzbar war. Damit

setzte ein immer schnellerer

Bestandsrückgang ein, den

wir auch durch weitere Tärif-

anpassungen nicht au{halten
konnten.

Wir standen vor der Ent-

scheidung, das Nato-Ge-

schäft in naher Zukunft ganz

aufzulösen oder rechtzeitig

nach einem geeigneten

Parmer zu suchen, der unse-

ren Vermittlern Iangfristig

die Chance bietet, weiter in

diesem Markt tätig zu sein.

Mit der AIG wurde ein

Partner gefunden, der als

weltweit operierender Nato-

Versicherer nicht nur über
langjährige Erfahrung in

diesem Geschäft verfiigt,



s,onclern der sicl-r auch bereit
fand, allen Nato-Agentcn

ohne Ausnahme einen Ver-
tretervertrag anzubieten.

Zum 1. März 1999 wird dic
NECKURA Nato das Neu-
geschäft einstellen rn.rd keine
Vertragsverlär-rgerungen mehr
durchfaihren. Bestehencle

Policen werclen bis zum Ab-
lauf weitergeführt, jedoch

erhalt der Agent clie Mögiich-
keit, seine Kunden auch
rvährencl der Laufzeit auf
AIG-Vernäge umzustellen.
Der cndgtiltige Abschied
vom Nato-Geschäft rvird

sich daher noch über die
nächsten zwölf Monate hin-
:iehen.

Mir cliesem Schritt verab-

schiedet sich die NECKURA
von einem Geschäftszweig,

den alle Beteil igten mit
großem persönlichem Engage-
ment aufgebaut haben. Aus
anfänglichen Verluster.r in
clen,,Gründerjahren" wulde
ir-r den vergangenen Jahren
eine wichtige Säule unseres

Gesamtgeschäfts.

ln dieser Zeit sind zwischen

den Mitarbeitern in der

f)irektion und im Außen-

dienst eine intensive Zusam-

menarbeit und Servicebe-

reitschaft gewachsen, die

uns im Markt einen guten

Namen eingebracht haben.

Für die Mitarbeiter des
Nato-Bereichs sind Zug

urn Zug neue Aufgaben im
Hause vorgesehen, in die

sie sicherlich ihre Nato-

Erfahrungen positiv ein-

bringen können.

Michael Eberhard

KAUF

ereits im November'

1998 hat der Gesamr-
verband der f)eutschen

Versicherungswirtschaft in
einer Presseerklärung darauf

hingewiesen, daß mit der
NeukalkuLation der K-Tälife
in 1999 auch veränclerte

Beitragssätze in den einzelncn

Schadenfreiheirsklassen ein-

hergehen werdcn. Der GlLrnd
hierfür i iegt darin, daß bisher

die Merkmale ,,Gar:rge" un.1

,Jahreskilometer'1eisrung" rrit
iesten Ab- tnd Zuschlags-

sätzen verbur-rden waren.

Zukünftig werden diese Melk-

male bei der Berechnung des
Schadenfreiheitsrabattes ne-
ben den bisherigen Merk-

malen Typklasse, Region und
Schadenfreiheit mitbertick-

sichtigt. Außerdem wurde

die Rabattstaffel um sieber.r

KLassen bis zur SF 25 erweitert.

Dies führt dazu, daß Kunden
in den höheren SF-Klassen

mehrere Jahre dort verblei-

ben, bis sie aufgrund scha-

denfreien Fahrens einen
günstigeren Beitragssatz

erreichen. So bLeibt beispiels-

weise ein Kunde vier Jahre
bei 40 Prozent, bevor er

35 Prozent erreicht, und

weitere sechs Jahre bei

35 Prozent, bevor er 30 Pro-
zent Beitragssatz erreicht.

Um diese für den Laien un-

verständLiclte Vorgehensweise

zu umgehen, haben wir uns
füI NECKURA und AUTO

DIREKT dazu entschieden,

die Beitragssätze nicht mehr
auf volLe fünf Prozentpunkte

auf- oder abzurunden. Dies

Neuer K-Tarif bringt neue Beitragssätze
Geänderte Rabattstatfel

h:rt zur Folge, daß in aller

Regel spätestens nach zwei

Jahren eine Weiterstufung,

wenn auch sicherlich nur in
geringem Umfang, erfolgt.

Uber weitere Veränderungen
inr neuen K-Tarif wird in
einer der nächsten Ausgaben
des NECKURIER berichtet.

Raf-Jorg Schlemmrich

alt bis
28.02.99

erwartet in
1999

neu ab
01.03.99
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85
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30
30
30
30
30
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245
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155
L40
i00
85
70
60
55
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50
50
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40
40
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35
35
35
35
35
35
30
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246
230
157
138
100
83
7 1
62
57
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48
46
43
43
40
39
39
38
37
36
36
34
34
33
32
32
3Z
29

Die Tabelle zeigt die alten Beitragssätze der NECKURA und
im Vergleich dazu die für Neugeschäft und Fahrzeugwechsel zu
berechnenden neuen Sätze der NECKURA und AUTO DIREKT
sowie parallel die hieiür im Markt erwatteten Beitragssätze.

E
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Kundennähe
Neuer Internetauftritt AUTO DIREKT und LEBEN DIREKT

UTO DIREKT und
LEBEN DIREKT prä-

sentieren sich seit Februar
dieses Jahres mit einem völlig
neuen lntemetauftritt.

Ziele

Der lnternetmarkt entwickelt
sich mit rasanter Geschwin-
digkeir. Während sich 1995
noch 1,3 Mio. Intemetan-
wender (User) dem neuen
Medium zuwandten, waren es
1998 bereits 9,7 Mio., und für
dieses Jahr werden 20 Mio.
erwartet. Ein riesiger neuer
Absatzmarkt ist damit ent-

Hiermit eng verbunden ist
eine Steigerung der Service-
qualität. Die Abwicklung von
Geschäftsvorfällen wird be-
quemer und schneller und
das bei einer permanenten
Erreichbarkeit.

Auftritt
Zur Zielerfüllung ist es not-
wendig, mit dem lnterner-
auftritt die hohen Erwartun-
gen der User zu erfüllen.
Deshalb wahlten AUTO
DIREKT und LEBEN
DIREKT eine grafisch
anspruchsvolle Gestaltung
mit modemer Anmutung.

F* ffi;A F !t"l-sra [p!;c.,.d-]h-p*s'o!.i t;,,," s",,*a

:Konzern = Service . News

r
:

f JETZT
D! lqebsit.s rn AUTO DIRERT $d
LEBEN DIREET hdl.n rin reu3
Gsi.in lttu Sbwne, nel! Nr?lill!
Iniondi.Mn ünd n.Lr hi.skiuär
*]In im N.lt?hunk urft, rqi
lE.d-L6u4 Abs ubeneqer Sb
süI d.ch 3.lbn'W.üSE rbdidrune
Ne!4rlien iljomi€n wid.!
nachd'r, hjen Ste tuh hrr sem
rrlsh !$e!, wü iilomirEtr S''
d,m unLnllii,r ibd E -Mijl.

r. GEWINN
SE z6 etr tNnd D.n nel' rl5 rdig IüJ
lhr AdMßirl,aruE, tl& h.n Si, dorh
rinfrh h äl dri Prisrr8i.i.tr ni
ÄUTO DIREKT D.r lohd sül]ela
d'ryrrsl. Dom edeN ki@n S! h,
ÄUTO DIP€KTbit z! n.hEFn lNld.n
Mük in hiü sldtr Ud reieF .ircs
Fnü.iYeän TnM+/o.blLtr
i!'.aen WeM Str id, oin
wrllindl'.les lt& sllwebd
oJoi:t m. Et$etr ti{roiaüch ü
wenr VerLsurg teil

r stcHE

Die Orientierung darf keine
Probleme aufwerfen. Bilder
mit Bezug zu den Hauptüber-

schriften ermöglichen eine
schnelle Standortbestim-
mung. Auf jeder Produktseite

standen. Bei den lnternet-
Usern handelt es sich um
äuljerst aktive Konsumenten.
Das heißt, sie gehen gezielt
auf Angebote zu und ermögli-
chen so, Streuverluste in der
Werbung zu reduzieren. Die
Vertriebskosten können
gesenkt werden. Aber auch
die Betriebs- und Schaden-
kosten reduzieren sich durch
den interaktiven Kontakt,
da der Kunde der AUTO
DIREKT r,rnd LEBEN
DIREKT Bearbeitungsvor-
gänge abnehmen kann.

Bilder mit Bezug zum Produkt- ,
angebot oder aufmerksan. :
keitsstarkePersonenabbildun- :
gen schaffen ein sympathi- :
sches Erscheinungsbild. 

:
Besonders wichtig ist die i
technische Ausgereiftheit des ,

lnternetauftritts. Der Sei- :
tenaufbau muß schnell ver- :
laufen, damit der User seine :
l ererongeounren aul ernem
niedrigen Niveau halten
kann. Hiermit eng verbun-
den ist die Bedienerfreund-
Iichkeit.

,i
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Produkt- und Unternehrner.is-
darstellung erfü1It. Außerdem
liefern die Auflistung häufig
gestellter Fragen sowie
Hinweise zur Schadenab-
wicklung bei einem Direkr-
versicherer \Wissenswertes

rund ums Versicherungs-
prodrkt.

Ein Newsletter enthält dar-
über hinaus noch Tips tu.rd
Unterhaltung, so daß für
jeden Geschmack etwas
dabei ist.

Zur Steigerung dcr Besucher-
rate von lnternetseiten sind
Elemente mit Zusatznutzen
unabclingbar. Unter der Uber-
schrift,,Nützliche Informa-
tionen" und ,,Kontakt" bieren
AUTO DIREKT und LEBEN
DIREKT eine Jobbörse, einen
RoutenpLaner, eine Kfz-Markt-
wertanaLyse, das Krnden wer-
ben Kunden-Programm sowie
eine Verbindung zu Deutsch-
lands größtem Internet-Buch-
versand. Mit einem perma-
r-rent geschalteten Gewinn-

I

erhält del Anwender über
eine Maske die Möglichkeit,
lnformationsmaterial anzufor-
.lern ocler um einen Rückruf
:u bitten. Sollte er diesen
Weg nicht gehen wollen,
kann er natürlich auch eine
ausführliche E-Mail senden.
Dies hat zuden den Vorteil,
ir.rdividuelleren Wünschen
nachgehen zu kirnnen. In den
Bereichen Leben rnd
Sach/HU sind Tärifrechner
install iert, die eine untrittel-
bare Prämienberechnung
ermöglichen. Uber eine
Angebotsmaske kann danr-r
die Anforderung zur Ubersen-
dung eines vorausgefüllten
Antrags erfolgen.

Der Informationswunsch r,vird
durch eine umFangreiche

spiel wird clicse Rubrik
abgerundet.

Werbung
Der beste Internetauftritt
trägt zur Zielerfüllung nur
dar.rn bei, wenn au{ ihn auf-
merksam gemacht wirc1.
Seit Janu:rr clieses Jahres
lauft deshalb eine große
\ü/erbekampagne mit An-
kaindigungsanzeigen in
Fachzeitschriften wie Inter-
net Magazin, Com-T-Online,
Tomorrow, Online Today
usw. Unterstützt wird diese
Kampagne durch Banr-rer-
werbung. Banner sind

,,Elektronische Anzeigen"
auf Internetseiten anderer
Anbieter, die zu \X/erbeinfor-

mationen genutzt werden.
Dartiber hinaus werden
die lnternetadressen
http://www.autodirekt.de und
http://www. lebendirekt.de
als fester Bestandteil auf
sämtliches Werbematerial
und Briefpapier gedruckt.

Zukunft
Die schnelle Entwicklung
auf dem lnternetmarkt
zwingt die Anbieter zu
elner permanenten An-
passung an Marktgegeben-
heiten.

Deshalb ist es fast schon
selbstverständlich, daß
AUTO DIREKT bereits
in den nächsten Monaten
eine Online-Taritberech-
mrng für den Kraftfahr-
zeugbereich anbieten wird.
Ferner wird zur Zeit der
Vertragsabschluß über das
Internet genauso geprüft

wie das Ausdrucken von
Doppelkarten zu Hause
beim Anwender.

Chrisrian ScÄüssler

1
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Auf Erfolgskurs
Jah reseröffn ungstag ung'99

Febru:r 1999, clas Holi-
tüy lnn Crolvnc Plaza in

FrankfirLt, Veranstaltungsort
Jf I Jahreseri)ffnungstagtlltg
Jer AUTO DIREKT:

l7 Jrhrc sir.rcl seit der Ge-
sch:itrsaufn:rhme der AUTO
l)IREKT Vclsicherungs-AG

Sach

1. Sabine Bclchrnrrn

2. Kertin Pries

LEBEN DIREKT
7. Jochen Murgrctf

2. Thorsten KratTer

3. Sandro Jurqn

velgangen. 17 Jal.rre, in denen
sich ernigcs verändert hat.
Ar.rs cLner überschaubaren
AnzahL von,,Pionieren" ist
rnitt lerrveile,-1er dtittgrößte
,.leLrtsche Kfz-Dilektver-
sicherer entstander-r.

Dies ist nicht zuletzt ein
Verclienst a11 derjenigen, die
clicse Entwicklung mit Fleil3
und Engagement maßgeblich
beeinfl ullt haben. Beispielhaft
hierfür wurclen auch in die-
setr Jahr die Gewitrner des
Vertriebswettbewerbs 1998
geehrt:

Ktz
1. Barbatc Sachs
2. 'fhomas Milbrecht
3. Siluia LeyenÄ.ecker

4. Bianca LeitJling

5. Petra Meides
6. Tino ZobeL

w
7. Markmne Schlemtner
2. Stephan Kunz

170 Mitarbciter und Gäste
verfoLgten die Auszeichnun.
gen, kurzri'eilige Vorträge
urd ein rnitreißendes Show-
progralnm.

Im einzelnen berichteten
Uwe E. Jacobsen, Dr. Peter
Ackermann, Jrirgen
Hammesfahr, Petel Bock,
Klaus Kle inheinz und
Cl.rristian Schtissler.

Gaststar Töm Lehel, TV-
Presenter der neuen AUTO
DIREKT Comedy Spots,
bewies eindrucksvoll, daß er
nicht nur vol der Kamcra
ein Profi ist.

Atr Aber-rd rvar es dann an
der Zeit ,,abzuheben'1 Im
Töwer Restaurant im
26. Stock des Holiday Inn
Crowne Plaza wurde abschlie-
ßend noch lange gefeiert.

Eimar Stef/ens

I

Das neue TV-Konzept
Weg von lachenden Autos

eit Anfang Februrr 1999
wirbt AUTO DIREKT

1r-lit ncuen Fernsehsfots.
Grundvoraussetzung :rrr
Verl'irklichr.rr-rg des nerLen
Konzeptes r,r'iu die Uber:eu-
gung, dalJ nicht clic lachen-
clcn Autos, sontlern .las
Firmenlogo sol' ie cler Jinglc
unsere Markenzeichen sintl.
Mit den neLren Spots sollen
insbesondere cii.re höhere
Aufnerksankeitswir kun g
turd die Ansprache ,,bessere't"
Zielgruppcn elreicht rverclen.

Zur Verwilklichung dieser
Ziele haber.r wir uns für ein
Conedy-Konzept entscl.ric-
den. Ausschlaggcbcncl für den
Erfolg eines solchen Kon-
zeptes srnd witzige Sketche,
professioneIIe Comeclians untl
eir-re clfahrene Produkrior-rs,
finla.

Dcshalb haben wir bei der
Spoterstellung mit absoluten
Profis zusammengearbeitet.
Die Sketche rvurden von
Textschreibern

erfoLgreicher

Comedy-Ser.r-
dungen wie
RTL Samstag

Nacht und
der SALI.
\Tochenshorv

entworfen.

Als Comedian konnten wir
Tom Lehel gewinnen. Er ist
bekannt durch Auftritte bei
RTL Samstag Nacht oder
sonstigen Comedy.Sendun-
gen. In diesem Jahr hat el

bereits einen Filmvertlag
runterschrieben. Auftritte rn
lerschietlener-r Fernsehsen-
tlern sind gcplant.

Llas ,,House of Prourotion"
sar für die Produktion
:ustiinclig. Fast :r1le RTL-
\Vcrhcfilne werden vor-r
rl ieser Filrnir prociuziert.

Unserc scchs Spots zü den
Thencn Sparen, FahrzcLLg-
irechsel, Ktindigungstermir
runtl Schlclcn *erden im Lau-
fe des J:rhres ct*'a 13.000mai
ausgestrahLt. Bcvorzugte
,Scn.ler srn.l DSF, n-tv, Pro
-SicL.en, RTL, SAf.1, Super
RTL, VOX und RTL2.. L)ie
geplanten Zeitfenstcr Iiegen
l'ochentags zrvischen 6.00
Ulrr und 18.45 Uhr ur.rd
sanstags zwischen 9.00 Uhr
Lrncl 1,1.00 Uhr. Da die Wer-
bespots :tL ancleten Zeiten
l'csentlich terrer werden
uncl die AnzahL eingehender
AnrLrfe ohnehin nicht
entgegengenommen werden
kann, haber-r wir bisher von

anderen Zeitfenstern
Abstand genonmen.

Um trotzdem
möglichst
vielen Mit-
albeiterr-r
ein Kennen-
lernen des

Werbea,.rftlitts zu ermögli.
cl-ren, werden die neuen
Spots wieder im Foyer prä-
senliert.

Chnsrian SchrAsler
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Siche6 flexibel, renditestark
Kapitalversicherung mit flexiblem Ablauf

rivate Vorsorge tut not.
Viele haben den Über-

gang vom Berufsleben ins
Rentendasein nicht ausrei-
chend geplant. Sie fallen
daher in ein mehr oder
weniger großes finanzielles
Loch, denn die Versorgung
aus der gesetzlichen Renten-
versicherung wird in den
meisten Fällen ungenügend

seln.

Im Grunde genommen ist das
heute jedem bewußt. Tiotz-
dem gibt es Skeptiker und
Zögerer. Das sollte man nicht
verkennen, denn jede Form
der Altersvorsorge hat auch
ihre Schattenseiten. Lebens-
versicherungen zum Beispiel
sind vielen zu starr und un-
flexibel.

Hier schafft der neue Kapital-
verslcnerungstarrt Uf J/UFJ W
der NECKURA Abhilfe. Ein
moderner, flexibler und
renditestarker Tärif mit der
Sicherheit einer herkömmli-
chen Lebensversicherung,
aber enormen Freiheiten.

Die Besonderheit dieser
Kapitalversicherung ist, daß
sich ihre Laufzeit in eine
Grundphase und in eine fle-
xible Ablaufphase aufteilt.
Das heißt, in einem Zeitkorri,
dor von bis zu 10 Jahren,
fnihestens jedoch ab Alter 55,
kann das jeweilige Guthaben
je nach Wunsch als Kapi-
talzahlung, lebenslange Rente
oder zeitlich befristete Rente
in Anspruch genommen wer-
den. Bleibt die Versicherung
über die Grundphase hinweg

bestehen, steigt die Rendite
in den letzten Jahren
überdurchschnittlich an.

Die Flexibilitat dieses Tärifes
wird unterstrichen durch die
umfangreichen Zusatzversi-
cherungen, die beliebig ein-
und wieder ausgeschlossen
werden können, Hierzu
zählen unsere innovative
Erwerbsunfähigkeits- oder
alternativ uruere bewährte
Berufsunf2ihi gkeits-Zusatzver-

sicherung. Gleiches gilt für
die Risiko- und die Unfall-
Zusatzversicherung.

Mit diesen Bausteinen und
der modemisierten Nachver-
sicherungsgarantie, die es
ermöglichr, aus veränderten
Lebenslagen heraus erforder-
lich gewordene Summener-
höhungen ohne erneute

Gesundheitsprüfu ng vorzu-
nehmen, kann der jeweils

benötigte Versicherungsschutz
individuell angepaßt werden.

Ubrigens, dieser Tärif kann
auch als Direktversicherung,
beispielsweise über den \Ueg
der Gehaltsumwandlung,
abgeschlossen werden.
Interessierte können sich an

Wemer Flesch
Telefon 12 23

Karlheinz Luh
Telefon 12 15

Aljoscha Pirschalawa
Telefon 16 18

Klaus Zeller

Tälefon 12 14

wenden. Sie informieren gern
über weitere Einzelheiten.

Aljoscha Pischalawa

Vorteile während

der fl exiblen Ablau{phase:

r Kapital flexibel verfügbar
I Waclue3de Versorgungsleistungen
o Überdurch-ihnlttliche Verzinsung des

eingesetzten Kapitals
a Keine emeure Gesündheitsprüfung

I: Üh**h,ßbd"ilic""s

* c**r..," v"."r"r,"-lc.i**

1 1 5  6 0  1  6 1  |  6 2  1  ö ] l  6 4 t  6 5  1
l ldhre Jahrel rahrel rahrel rahrcl rah,el rahrel

T€rif GF3: versicherLrngssumme: 100.000 DI\,4, Eintrittsalter: 3s Jahre, versicherungsdauer crundphase: 25 Jahre, flexible
Ablaufphase: 5 Jahre, Jahresbeitrag: 2.965,85 DM, bei monatlicher Zahlungsweisel nur ca. 250 DM, Versicherungibeginn: 1999

""'1".9*?",,1f:P"?xT;lfs:i::,*HL"Jlli::"ffiÜtr:18*irluns 
kMn nichr s*ant€n @den. Die Där6n s€r6n nur, wenn d e rür leee or{änm übecchußanreire wäißnd

Grunftrftgse Iilexille A,Uau&hase
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Offen KURIB&
F r a g e

Telefonverzeichnis
Die Neuausgabe des
Te I ef o nv e rze i c h n i sses
(Stand 09/98) zeigt wieder
ei n mal, wi e u nü be rsi chtlich
diese,,Zettelwittschaft" ist.
Andere Gesellschaften
(so auch die Nationwide)
sind inzwischen dazu
übergegangen, einmalig
Ringbücher (2. B. im
DIN-45-Format) auszuge-
ben, wo sich jeder Mitar-
beiter selbst die Ringbuch-
einlagen austauschen
kann. So kann man viel
schneller die Telefonnum-
mern finden. Wo sind die
Service-Nummern?

An two r t

von Dr. Harald Neuge-
bauer, OE, und Jürgen
Ritzel, RZ-Technik

Sicherlich ist es nichr ein-
fach, den einzelnen Mitar-

beiterwrlinschen nach einer
für jcdcn sinnvollen Gestal-
tung unseres TeLefonver-
zeichnisses nachzrkommen.
So haben wir beleits vor zwei

Jahlen clas Vcrzeichnis
überarbeitet und sind dem
Wur-rsch, mehr lnformationen
in das Velzeichnis einzubrin-
gen, entgegengekommen.
Dies wurde mit dem Fomat
DIN ,A3 reaiisiert. Auch die
Servicenuntrern und Faxan-

schlüsse im Haus wurden
per September 1998 aufge-
nommen.

Den Vorschlirg, das Telefon-
verzeichnis in Form eir-res
DIN-45-Rrngbuches zLr füh-
ren, haben *'ir gepriLft rn-rd
aus Kostengründen (Fot-

matierung, Schnei.len,
Sortieren etc.) l iecler ver-
worfen. Die kLrstengrlnstigste
und irn Hinblick auf Uber-
sichtlichkcit rLntl H:indl.ra-
btLng gceignerste Läsung ist
das f)lN-A4-Fonriat. In die-
sem Format *,crrlen künftig
die Telefon-/Telefaxverzc ich-
nisse erstellt u,erden.

Zusät;l ich rvird .1ie Möglich-
keit gegeben, bci Beclarf ein
spezielles DIN-A4-Ringbucl.r
zu verl,enclen, in dem die
Telefon-Ifelefaxverzeichnisse
und zusiitzliche Unterlagen
(Untcrnehmensleirbild,

Ser vicelcitfaden etc.) auibe-
wahrt werden kännen. Diese
Ringbticher sind als Sammel-
bestelltu.rg pro Abteilung tiber
den Einkauf zu beschaffen.

Ergänzer-rd r,veisen rvir nocl-r
auf die für die meisten
Mitarbeiter bestehende
Möglichkeit hin, interne
Ti:Lefonnummern über Bild-
schilm abzufragen.

F r a g e

Gerichtlicher Mahn-
bescheid
Nach Rücksprache mit
Mahnabteilung, Kunde
zahlt Rückstand in Raten.
Folgeprämie wird vieftel-
jährlich erhoben. Abbu-

chung vom Konto monat-
lich nicht möglich, bis
Rückstand bezahlt ist.
Folge ist oft, Kunde kommt
wieder ins Mahnverfah-
ren. Warum ist eine Abbu-
chung vom Konto bei
Sachvefträgen für,,Folge-
prämien" nicht möglich?
Diese Maßnahme wäre
gut gegen Storno mangels
Zahlung.

Antwor t

von Dr. P. Ackermann,
Mitglied des Vorstands
Solange sich ein Versicl.re-

rungsveltrag im gerichtlichen

Mahr.rverfahren befindet, bie-

tet dieser Vertrag keinen

Versichelungsschutz. Grund-

sätzlich kann ersr wieder

Deckung bestehen, wenn

alle Außenstände beglichen

sir.rd. Bei Zustimmung des

Kunden zum Abbuchungs-

verfahrelr kann dann auch

wieder tronatlich abgebucht

werden.

Geracle in den letzten Mona-

ten beschäftigen rvir uns alle

im Aullendienst und im

Innendienst mit den Kündi-
gungen mangels Zahlung.

Darum bin ich Ihnen dank-

bar, claß Sie einen wichtigen

Täilaspekt dieses Problems

noch einmal,, i i ffenrlich
gcmacht" haben. Wir werden,

nicht zuletzt über die regel-

mäßigen Gesprächskreise,

zuur Thetra Storno am Ball

bleiben, um damit auch bei

unserer-r Kunden am Ball zu

bleiben.

VICE

Dinner
for ,,two"
Service
lohnt sich

ie TMI-Seminale haben
iur ganzen Haus viel-

f ält ige Aktiviräten ausgelöst,
die r.rnserem Bestreben nach
optirnaier Kundenorien-
tierung zum Erfolg verhel{en
sollen. Auch wenn nicht
immcr alles perfekt verlaufen
kann, so erbringen doch
viele Mitarbeiter täglicl.r her-
ausragende Sen'iceleistungen.

Um diese Serviceleistturgen
kr.inftig angemessenel würdi-
gen zu können, aber auch als
weiteren Ansporn, hat der
Selvicesteuerkreis entspre-
chende Rahmenbedingur.rgen
geschaffen. Ab sofort kör.r-
ner.r alle Führungskräfte im
Haus besonderc Servicelei.
stungen ihrer Mitarbeiter
mit einem ,,Essen für zrvei"
plamleIen.

Darübel hinaus besteht
nocl.r die Möglichkeit, auch
kleinere Serviceleistrr.rgen
auszuzeichnen. Dafür hat der
Vorgesetzte eine prickelnde
Belohnung in Form einer
Flasche Sekt iruf Lager.

Zur Elkennung rnd objek-
tivcn Beurteilung positiver
Serviceleistungen sind die
Ftihrungskräfte auf Ulrter-
stützung angewiesen. Sie
freuen sich übel jeden Hin-
lveis auf eine aul}elgewöhn-
liche Serviceleistung. Auch
urserc Außendienstrnitar-
beiter können mithelfen,
bcispieLhafte Serviceleistun-
gen tlansparent zu machen,
um so weitere Impulse zu
geber-r.

ALjoscha Pirschalawa
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Personalien aktuell

JUBILAEN
10 Jahre
Barbara Neumann
G eneralagenn r LD SüÄwest
01.04.99

15 Jahre
Hubert Kahlert
Gescha/nsrelle LD Sridwe.sr
01.03.99

Christine Lenz
SRB Hamblry
16.03.99

Herbett Mayer
Gescfui/rstelle FD Süd
01.04.99

20 Jahre
Holger Rönn
Generalagennn FD Nord
01.03.99

Jürgen Barthel
SRB Berlin
01.04.99

Versicherungsf achmann/-fachf rau (BWV)

lvlichael Hauth Kathrin Kipke
Krnrienberatcr, LD Srirhuest HauptberLLfsvertreterin, Ll).\üdruesr

Torsten Siegel
Kundenberater, FD Nord

Andy Vogt
Krndenbernter, FD Nord

Wir trauern um
Lothar Spitzl

Er verstarb virl l ig un,-rt 'arter füt rurs alle atn l. FebnL:rr 1999
im Alter von 51 Jahren. Lothar Spitzl kam l 969 :Lrr NECKURA
und leirctc seir 1996 dic AbteilLrng \..{ahn/Mahnprozcssc.

Annett  Helknich

.\\,\I
0 1 . 1 2 . 9 8

Herausgeber:
NECKURA Holding AC)

Johr-r-E.-Fisher-Stral3e I
614,10 Obcrurscl
T e l e f o n 0 6 l  T l - 6 9 0

Verantwortlich
für den Inhalt:
(lerhard C:Lr.lnochorvsk i

Gestaltung und Produktion:
Agentru Lattemann

60594 Frankfrrrt :rrn Main
Tllefon 069 - 61 90 45

Redaktionsleitung:
lnglici Fuchs

Redaktion:

HeLnrrr Bock
Fruuke Heckmann
Aljoscha Pirschaiau':r
Christian Schilssler
(lerr SülJnann

Jtirgen W:rld

Mahodruck (lmbH

614?6 Kronberg
Telefon 0 61 7l - 6 00 00

Neue Mitarbeiter/innen
Udo Gluth
Vorstand.
01.04.99

Otfried Korber
SRB Hombrlrg
0r .04.99

25 Jahre

Jürgen Riese
Gencralagentur Ll) Südroest
27.03.99

Jürgen Beger
SRB Dlrekrion
01.04.99

Armin Homrighausen
Hauptbuchhaltung
01.04 .99

30 Jahre
Thomas Stef{ens
SRB Dtisseldor/
01.04.99

Torsten lba
Direl r  Bet  i iü
0 1 . 0 1 . 9 9

IMPRESSUM
Der NECKURIER ist die Hauszeiruns für die Mitarbeiter
der  NECKURA Ver . i c  herung.gru f fe

A o

0 1 . u 1 . 9 9

AUS.UND WEITERBILDUNG
Erfolgreich abgeschlossen haben:

Jtirg Hautmann
Hdupragent, FD StiÄ

Dirk Hormann
Kaldenberoter, FD Nr.'rri

CllcJrLrckt ,nr i  chlo l i re i  sc l . lc ichrcm P!r ,er
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N ECKU RA-Anzeigenwerbung 1 999

Einsatz. Die Gestaltung ist vierfarbig
gehalten.

Die Anzeigen sind mit eineur Coupon
ausgestattet, der es ermöglicht, An-
gebote für PKW r,rnd Krad abzufordern.
Rücklaufencle Coupons werden von
Marketing tagesaktuell an die nächst-
geLegene Agcntur weitelgegeben.

Nach eir.rgehenden Media-Analysen
haben wir uns wieder fr:ir die Schaltung
von Ar.rzeigen in der Zeitschrift
Motorrad und PS Sport-Motorrad ent-
schieden. Beide Zeitschriften gewähr-
le r " ten  e ine . l . l r rna le  A  n .p rache der
von uns anvisierten Klrlrdengruppen.

Christopher M. Jung

t1

lJ l  i "  tn . le"nknrnpagne IQQQ har zwei
l J  Z ie le .  Zurn  ernen.o l len  der  Bek . rnnr -
heitsgrad der NECKURA-Gesellschaften
ber Auto- und Motorradfahrern erhöht
und das grundsätzlich gute lmage gefestigt
werden.

Zun anderen soll clurch die HerausstelLung
des Bündelungsrabatts für Kunden, die
PKW und Motorrad bei uns versichern,
von Anfang an eine höhere Vertragsdichte
erreicht werden.

Die Anzeigen 1999 sind vom Design her
so gehalten, daß neue Akzente gesetzt
werden und die in 1998 aufgesetzte Ge.
staltungslinie nicht verlassen wird. Es
kommen zwei Motive im Wechsel zunr

ol aols 6912 31

5ie haben ? Beine,6 Räder
und einen klugen Kopf.

5nh.i, sie Jtr/rd,c,nrcrc$rnre,^la(l R1 lrtclL.,r.
njd Sie unset tsct.tct th IhEt Nih.. L irh Coq.n

&b A I 80/5 6912 Jl anntfen WnnictdcnM:.

0180t5 6912 31

5ie haben es in der Hand,
jet* günstiger zu fahrEn.

br-.

Si.hn Sie !i.h die itteesentc, NECKURA Ttdtet Aene infar
njen Sje uset Bentet in thnr Nihe. Eihtach A)upon einthickcn.

Otlü 01345 69 l2 3l nnrulen Mr NidcnLtt



NECKURA
Die frircVersichenrng

NECKURA erwirbt SUN DIRECT
Zur Forcierung ihrer Wachstumsziele ist die
NECKURA Holding AG seit einiger Zeit bestrebt,
ein anderes Versicherungsunternehmen am lVlarkt
zu erwerben. Ende 1998 kam die englische
Royal & Sun Alliance Insurance croup auf die
NECKURA zu, um ihr die in Düsseldorf ansässige
SUN DIRECT zum Kauf anzubieten. In enger Ab-
stimmung mit der Nationwide wurde das Angebot
so konkret, daß am 16. Februar'1999 der Kaufuer-
trag geschlossen wurde.

Die SUN DIRECT nahm als Direktversicherungs-
unternehmen ihren Geschäftsbetrieb 1995 auf dem
deutschen Versicherungsmarkt mit den Sparten
Kraftfahrzeug- und Unfallversicherung auf. Sie be-
schäftigt heute crca 170 festangestellte Mitarbeiter
und verfügt über einen Bestand von etwa 40.000
Kunden. Die verdienten Nettobeiträge lagen Ende
1998 bei  28,2 Mio. Mark.

lm Rahmen ihrer strategischen Ausrichtung hat
sich die Royal & Sun Alliance entschlossen, sich
von ihrem Direktgeschäft in Deutschland zu tren-
nen. Dabei wird unterstellt, daß bei einer geeigne-
ten übernehmenden Gesellschaft die Gewinnzone
der SUN DIRECT schneller erreicht werden kann.

Unter dem Dach der NECKURA Holding AG kann
dieses Ziel verwirklicht werden. Hierbei werden die
jahrelangen Erfahrungen im Dtrekwertrieb mit der
AUTO DIREKT und der LEBEN DIREKT sowie die
Möglichkeit der Kostenreduzierung durch die Nut-
zung gemeinsamer Ressourcen und Synergien in
der Datenverarbeitung entsprechend hilfreich sein.
Positiv werden sich ebenfalls die Realisierung
AUTO Dl REKT-vergleichbarer Produktivitäten in
den Verwaltungsfunktionen sowie ausreichend ver-
fügbare Vertriebs- und Raumkapazitäten vor Ort
und die Einbringung unserer Erfahrungen in der
Risikoselektion auswirken.

Die SUN DIRECT paßt in ihrer Struktur, Kundenan-
sprache sowie ihren Akquisitionswegen ergänzend
zu der von uns für den Direkfuertrieb verabschiede-
ten Unternehmensstrategie. Gleichwohl sollen der
Name der SUN DIRECT Versicherung und die

Oberursel, im Februar 1999

eigenständige Operation in Düsseldorf beibehalten
werden. Hierauf einigten sich die NECKURA und
die Royal & Sun Alliance Insurance Group. Mit
dieser Entscheidung bleibt die selbständige Posi-
tionierung der SUN DIRECT am Markt bestehen.
Dies eröffnet die Möglichkeit, der zunehmenden
Differenzierung der Kundenwünsche auf dem Di-
rektversicherungsmarkt noch besser zu entspre-
chen. So können beispielsweise unterschiedliche
Tarife und Produkte im erweiterten Unternehmens-
verbund angeboten werden. Das Potential der an-
sprechbaren Kunden vergrößert sich.

Die Direktvertriebsaktivitäten der NECKURA
Holding AG werden allerdings auch in Zukunft zen-
tral aus Oberursel gesteuert und weiterentwickelt.
Personalpolitische Auswirkungen sind in Oberursel
nicht zu eMarten.

Mit dem Erwerb der SUN DIRECT Versicherung
kommt die NECKURA ihrem Ziel, eine führende
Position auf dem deutschen Direktversicherungs-
markt einzunehmen, einen wichtigen Schritt näher.

Die Ubernahme wird erfolgen vorbehaltlich aller
notwendigen Genehmigungen der einzuschalten-
den Behörden.

Unberührt von der Verbreiterung der NECKURA-
Basis für den Direktvertrieb durch die übernahme
der SUN DIRECT bleibt es bei gleichzeitig hoher
Konzentration auf den angestammten Vertrieb der
NECKURA über hauptberufliche Vermittler. Die ln-
vestitionen in den Aus- und Umbau der Agentur-
organisation werden nicht reduziert, sondern über
geeignete Maßnahmen (u.a. Zielgruppenprojekt)
gleichfalls erhöht. Zwischen den Vertriebswegen
Direkt und Agentur liegen daher klare Zielgruppen-
aDgrenzungen.

Bei Direkt zielen wir ln erster Linie auf die Gruooe
der Selbstbediener mit Standardprodukten und
Preisorientierung. lm Agenturvertrieb zielen wir da-
gegen auf Rundumversorgung mit Beratung vor Ort
sowie beratungsintensive Serviceleistungen mit Ri-
sikoabdeckung im kleingewerblichen Bereich.


