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Ein ,,Abschied” in Raten

as nichste Jahrtau-
send lasse ich ruhiger
angehen!" Mit diesem Ent-
schluss verabschiedete sich
der stellvertretende Vor-
standsvorsitzende Hans Peter
Lang zum 1. Januar 2001 von
der NECKURA, um kiinftig

»ZU privatisieren®.

Der Abschied sollte sich je-
doch langer hinziehen als

h! s

M. Eberhard: Dank an H. P. Lang fiir ,,gute Hege und Pflege®

erwartet. Am 14. Dezember
galt es, im Kasino Abschied
zu nechmen von den Kollegin-
nen und Kollegen aus Vor-
stand, Stabsabteilungen, SVM
und den Filialdirektoren.

Als nach Griindung der
AUTO DIREKT ein geeigne-
ter Manager gesucht wurde,
holte der Vorstandsvorsitzen-
de Uwe Jacobsen einen [IBM-
Vertriebsmanager an Bord,
den er personlich kannte und
schiitzte. So stieg Hans Peter
Lang am 15. Oktober 1985
als stellvertretender Vorstand
fiir AUTO DIREKT in die
NECKURA Gruppe ein.
Schnell brachte er AUTO
DIREKT auf die richtige Ent-
wicklungsschiene. Spiter
wurden unter seiner Regie

auch Geschiftszweige wie
LEBEN DIREKT, Nato und
SVM zu Ertragsbringem.

Mit wachsendem Erfolg stieg
auch das Maf der Verantwor-
tung. Und so wurde Hans
Peter Lang am 1. Januar 1990
die Vorstandsverantwortung
fiir den Agenturvertrieb tiber-
tragen, der durch ihn eine
Neuausrichtung zu Unterneh-
meragenturen erfuhr.

&

In seiner Laudatio schilderte
Uwe Jacobsen ihn als fairen,
engagierten und loyalen Part-
ner, der die Interessen der
NECKURA auch nach auBien
tiberzeugend vertrat. ,Sie
reilien eine grofe Liicke in
die Fithrungsmannschaft,
sagte Uwe Jacobsen. ,,Wir
werden lhre Kompetenz, Thre
Fragefihigkeit und Thre Bei-
triige schmerzlich vermissen.“
Als Geschenk des Vorstandes
tiberreichte er eine Einladung
an Hans Peter Lang und seine
Gattin zur Top-Club-Reise
nach Oman.

Michael Eberhard, der zum

1. Januar 2001 die Vorstands-
verantwortung itbernommen
hat, verglich die Arbeit von
Hans Peter Lang mit der
eines Forsters, der sich mit

viel Hingabe um die Pflege
seines Waldes gekiimmert
hat. ,,Der Wald, das sind in
diesem Fall die Mitarbeiter
im NECKURA Innen- und
AuBendienst, die unter IThren
Hénden wachsen und gedei-
hen konnten.”

Als Dank fiir die langjihrige
vertrauensvolle Zusammenar-
beit iiberreichte er Geschen-
ke der Filialdirektionen und
Vertriebs-Mitarbeiter.

Giinter Lohmann bedankte
sich — ebenfalls mit einem
originellen Geschenk — fiir
die besondere Rolle, die Hans
Peter Lang in der erfolgrei-
chen Entwicklung von SVM
gespielt hat.

Auf der NECKURA Jahres-
erdffnungstagung in Bad
Homburg am 18. Januar 2001
hatten dann auch die Gene-
ralagenten Gelegenheit, sich
von Hans Peter Lang zu ver-
abschieden. Werner Dietrich
beschrieb als Sprachrohr sei-
ner Aullendienst-Kollegen
die anfingliche Skepsis, die
man Hans Peter Lang bei
Ubernahme der Vertriebsver-

,Fraw Bremer, ich brauche
noch einen Extra-Tag,
um die Geschenke
zu sortieren.

antwortung entgegengebracht
habe, die jedoch schnell in
Anerkennung und Respekt
umgeschlagen sei. Er bezeich-
nete Hans Peter Lang als
wHenry Maske der NECKURA*,
wEgal wie der Kampf ausging,
Sie haben den Ring stets

als Gentleman verlassen,
meistens aber auch als
Gewinner."

In einer Dia-Show liels Michael
Eberhard Erinnerungen an

15 Jahre Vorstandsarbeit,
gemeinsame Top-Club-Reisen
und auch Situationen aus dem
Privatleben Revue passieren.

Angesichts so vieler Ab-
schiede bezeichnete sich
Hans Peter Lang als ,,dank-
bar und geriihrt“.

Ob ihm als ,,Privatier* genii-
gend Zeit fiir sein grofes
Hobby, die Oldtimer, bleibrt,
steht noch in den Sternen.
Denn iiber sein Aufsichtsrats-
mandat und einen Berater-
vertrag behilt Hans Peter
Lang auch in Zukunft eine
Hand am Steuer der

NECKURA Gruppe.

Frauke Heckmann
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Sprung in die (Schein-)Selbststandigkeit?

@ erhard Czudnochowski,
dienstiltester Mitarbei-
ter der NECKURA, zieht

sich nach 36 Jahren und zwei

Monaten in den wohlver-
dienten Ruhestand zurtick.

Gerhard Cyudnochowski

Rund 80 Kolleginnen und
Kollegen aus Oberursel und
den Filialdirektionen fanden
sich zur gemeinsamen Ab-
schiedsfeier von Gerhard
Czudnochowski und Hans
Peter Lang am 14. Dezember
2000 im Kasino ein.

Gerhard Czudnochowski
wurde als Diplomat alter
Schule gewiirdigt, der mit
Kompetenz, Zuverlissigkeit
und Umsicht den Aufbau
der Unternehmensgruppe
mitgestaltet hat.

Am 1. November 1964 trat
Gerhard Czudnochowski als
Abteilungsleiter HUK-Be-
trieb und Schaden in die
Dienste der soeben gegriinde-
ten Neckermann-Versiche-
rungen ein. Die Liste seiner
Verantwortungen fiillt meh-
rere Seiten — und nicht
immer iibernahm er die
»Rosinenjobs*.

»Ein Mann mit dieser Erfah-
rung ist fiir ein Unternehmen

eine Goldgrube, erklirte
Vorstandsvorsitzender Uwe
Jacobsen. Das spiegelt sich in
der Vielfalt seiner Verantwor-
tungsbereiche im Laufe seiner
36-jihrigen Karriere wider:
Der Bogen spannt sich vom
Vorstandsassistenten tiber
Direktor Schaden, Direktor
Risikoauslese bis hin zum
Generalbevollmichtigten
Personal und Revision.

Auch in Sonderaufgaben wie
Datenschutzbeauftragter,
Ombudsmann und in Projekt-
gruppen-Arbeit brachte er
seine Erfahrungen ein. ,,Sein
Erfahrungsschatz und seine
Kompetenz, gepaart mit einem
eindrucksvollen Gedichtnis
und systematischer Ord-
nungsliebe machten ihn zu

einem nicht versiegenden

Der Mann der ersten Stunde* verabschiedet sich von der NECKURA

Quell qualifizierter Informa-
tionen®, so Uwe Jacobsen
weiter.

Auch dem Neckurier driickte
Gerhard Czudnochowski iiber
13 Jahre hinweg als Chefre-
dakteur seinen Stempel auf.

Dank fiir die langjihrigen Ver-
dienste um die NECKURA
und die besten Wiinsche fiir
den ,Unruhestand* war auch
Inhalt der Rede von Perso-
nal-Direktor Holger Precht.

Betriebsrat Manfred Kriiger
bescheinigte Gerhard
Czudnochowski, stets ein
fairer Verhandlungspartner
gewesen zu sein, dem die
Interessen der Belegschaft
am Herzen lagen.

Abnehmendes Konfliktpo-
tenzial durch eine deutlich

Praktisch bei kiinftigen Reisen —
ein Abschiedsgeschenk der
Kollegen

geringere Zahl von Vorgesetz-
ten und Untergebenen pro-
gnostizierte Justiziar Heinz
Floter dem angehenden Pen-
sionir. ,,Auch die Turnus-
und BuF-Gespriiche werden
im Familienkreis — wenn
tiberhaupt — hochstens fiir
eine Ubergangszeit beibehal-
ten, um Entzugserscheinun-
gen vorzubeugen®, so sein
yForecast®. Hiusliche Be-
triebsabldufe werden verstirkt
mit Gattin und Familie abzu-
stimmen sein. ,,So wird sich
letztendlich erweisen, ob der
Schritt in den Ruhestand als
Schritt in die Selbststindig-
keit (§ 84 HGB) oder nur in
die Scheinselbststandigkeit
empfunden wird.*

Sichtlich gertihrt bedankte
sich Gerhard Czudnochowski
fiir die vielen Abschieds-
geschenke und die guten
Wiinsche der Kollegen, die
ihm nach so vielen Jahren
den Abschied nicht leicht
machen.

Frauke Heckmann
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Kundenbefragung Schadenservice

ﬂ m August/September 2000
wurde die Kundenbefra-
gung Schadenservice von Mit-
arbeitern der SUN DIRECT
in Diisseldorf durchgefiihrt.
Den Befragern (an dieser
Stelle nochmals herzlichen
Dank) wurde eine Auswahl
von AUTO DIREKT Kun-
denadressen zur Verfiigung ge-
stellt, die telefonisch befragt
werden sollten. Ausgewiihlt
wurden Kunden, die einen
regulierten Schaden (Voll-
kasko oder Teilkasko) hatten.
Der Vertrag sollte linger als
zwei Jahre bestanden haben
und zum Zeitpunkt der Befra-
gung ungekiindigt sein. Aus-
geschlossen wurden Einfachst-
schiden sowie alle Glas-
bruchschiden; eine weitere
Selektion fand nicht statt.

Insgesamt wurden 217 Kun-
den telefonisch erreicht. Die
Ergebnisse stellen sich wie
folgt dar:

Die befragten Kunden beur-
teilten mit grofier Mehrheit
die vorgenommene Schaden-
regulierung mit gut bzw. sehr

gut. (Abb. 1)

»Wir sind nie weiter als das
niichste Telefon von lhnen
entfernt” verspricht die
AUTO DIREKT auf ihrer
Homepage. Die Grafik in Ab-
bildung 2 zeigt, dass wir dieses
Versprechen auch einhalten.

Auf die Frage ,,Entsprach
die Héhe der Entschiadigung
Threr Erwartung?* antwor-
teten 91,2 % der befragten
Kunden mit ja, wahrend

8,8% mit nein antworteten.

dauerte die Regulierung und
bis wann hitten Sie eine
Regulierung erwartet?,
zeigten keine grollen Ab-
weichungen.

Die Antworten auf die Frage
»Wie viele Anrufe waren bis

100.0%

60.0%
40,0%
20,0% £

0.0%
(Abb. 2)

80,0% tenabi s

sehr gut

Wie beurteilen Sie die Erreichbarkeit
des Schadenregulierungsbiiros?

gut

mittel

schlecht

Das Einhalten dieses Verspre-
chens wird auch dadurch be-
stitigt, dass die befragten
Kunden mit der Schnelligkeit
der Kontaktaufnahme (sehr
gut 38,7 %, gut 55,3 %) zu-
frieden waren.

Zur Schnelligkeit der Scha-
denregulierung insgesamt
bekommen wir von den
befragten Kunden ebenfalls
ein erfreuliches Ergebnis
bescheinigt (sehr gut 28,6 %,
eut 58,1 %). Die Antworten
auf die Fragen, ,Wie lange

zur Regulierung des Schadens
notwendig?” zeigten, dass fir
16,1 % der befragten Kunden
mit einem Anruf bereits alles
erledigt war. Die Mehrzahl
der befragten Kunden gab
allerdings an, dass zwei Anrufe
bzw. drei Anrufe bis zur

100,0%

Wie wiirden Sie die Schadenregulierung
insgesamt beurteilen?

80,0%

60,0%
40,0% —

20,0% [

0,0%
(Abb. 1)

sehr gut

gut mittel

4,6%

schlecht

Wie beurteilen
Sie die
Freundlichkeit

bei der
Regulierung?

(Abb. 4)

100.0%

der Mitarbeiter 80.0%

60.0%

40,0%

20.0%

0,0%
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sehr gut gut

Wie beurteilen Sie die Kompetenz
der Mitarbeiter in der Regulierung?

2%

6,5%
) 3.7%
] e

mittel schlecht

Regulierung des Schadens
notwendig waren.

Auf Korrespondenz konnte
weitgehend nach der Aussage
der befragten Kunden (93,1 %)
verzichtet werden. Zu den
notwendigen Schadenformula-
ren gab die Mehrheit der be-
fragten Kunden an, dass diese
Formulare verstindlich seien.

Nahezu identisch werden die
Kompetenz und die Freundlich-
keit der Mitarbeiter im Scha-
denservice bei der Schadenre-

gulierung von den befragren
Kunden bewertet. (Abb. 3 +4)

Bei dieser Bewertung freut
uns die Aussage von 97,2 %

der befragten Kunden, dass
gegebene Zusagen eingehal-
ten wurden.

Die Kundenbefragung zeigt
den Mitarbeitern des Scha-
denservice auf, dass wir auf
dem richtigen Weg sind. Sie
gibt wieder, dass die selbst
gesetzten Servicestandards
umgesetzt werden und wir
unseren Kunden im Falle
eines Schadens ein verliss-
licher Partner sind. Anderer-
seits sind wir aber auch ge-
fordert, in unseren Bestrebun-
gen zur Weiterentwicklung
unserer Servicekultur nicht
nachzulassen. Michael Hroch

sehr gut

63,6%

gut

4,6%

mittel

1,4%

schlecht

.

Frage

Warum haben wir keine
Sterbegeldversicherung im
Angebot? Sterben z. B. in
Dortmund ist teuer. Schnell
sind zehn- bis flinfzehntau-
send DM dafiir aufzubrin-
gen. Wir wollen doch alle
»mit weiBer Weste" —
sprich ohne Schulden -
unter die Erde (z. B. Féllig-
keit im Todesfall bzw.
Endalter 80 Jahre).

Antwort

von Werner Flesch
Kundenservice Leben I:
Vorsorge fiir den Sterbefall
und die damit verbundenen

Aufwendungen koénnen durch
Abschluss einer Lebensversi-

cherung nach den Tarifen
+G4/G4W* getroffen werden.

Bei einem Beitrag von min-
destens 50 DM monatlich gilt
es, als Schlussalter (Ablauf
des Vertrages) der zu versi-
chernden Person das 85.
Lebensjahr zu vereinbaren.
Die Sterbegeldversicherung
gehort also de facto zu unse-
rer Verkaufspalette.

Sollte bis zum 85. Lebensjahr
der zu versichernden Person
der Versicherungsfall nicht
eingetreten sein, zahlen wir
die Versicherungssumme zu-
ziiglich der Gewinnanteile
aus.

Entlastung bei

der Lohnsteuer .
2001 gegeniber
2000 in DM

pro Jahr, einschl.
Soli-Zuschlag

Steuerreform: Zweite Stufe

Jahres- ledig,
bruttolohn | keine Kinder
(Steuerkl. 1/0)

in DM

100 000

© Globus  Quelle: BMF

160 000

[o]

6776

verheiratet,
keine Kinder

verheiratet,
ein Kind

verheiratet,
zwel Kinder
teuerkl. 11/1) | (Steuerkl. 111/0)| (Steuerkl. L11/1) (Steuerkl. 111/2)

45 Milliarden Mark Entlastung

Seit 1. Januar 2001 ist die zweite
Stufe der Steuerreform in Kraft.

Der Grundfreibetrag steigt von

rund 13.500 DM im Jahr 2000 auf
14.000 DM; der Eingangssteuersatz
sinkt von 22,9 auf 19,9 Prozent,

der Spitzensteuersatz von 51 auf
48,5 Prozent. Allerdings greift der
Haéchststeuersatz dann schon bei
107.600 DM zu versteuerndem Jahres-

einkommen (bisher: 114.500 DM).
Insgesamt betréigt die Entlastung bei
der Einkommen- und Kérperschaft-
steuer mehr als 45 Milliarden DM.
Wie sich die Reform im Einzelnen
auswirkt, zeigt unsere Grafik. Beriick-
sichtigt wurde auch der zu zahlende
Solidarititszuschlag in Héhe von

5,5 Prozent der Steuerschuld.



Gemeinsam in eine sichere Zukunft
Jahreseroffnungstagung 2001 der NECKURA

B u den ersten ,,Amtshand-
lungen® des neuen Ver-
triebsvorstandes Michael

Eberhard gehorte die Be-
eriifung der 250 Giste aus

- durch die Kernsparten Unfall,

Gewerbe und Leben.

Nach einem Rekord-Leben-
- jahr 1999 ist das Ergebnis

2000, bedingt durch die Ren-
tendiskussion, zu relativieren.

Referierte und fiihrte gelkonnt durchs Programm: der neue Vemiebs—
vorstand M. Eberhard

Innen- und Aullendienst zur
NECKURA Jahreseroffnungs-
ragung 2001 im Kurhaushotel
in Bad Homburg.

Riickblick 2000

In den Neugeschiifts-Ergeb-

nissen des vergangenen Jah-
res fand M. Eberhard keinen
Grund zum Jubeln; der Pro-

duktivititsverlust zog sich

Im Sach/HUK-Geschift war
das Primérziel auf Mehrung
ausgerichtet; es wurde jedoch
in den Sparten Sach/HU ver-
fehlt. Eine geschickte Tarif-
politik sorgte jedoch in der
Sparte Kfz daftir, dass insge-
samt in Sach/HUK erstmals
seit mehreren Jahren eine
Primienmehrung erreicht
wurde.

Ausgezeichnete Schadenquo-
ten in allen Sparten sorgten
dartiber hinaus fiir ein positi-
ves finanzielles Ergebnis.

Hohepunke des Jahresriick-
blicks war wie immer die
Siegerchrung in Top- und
Ehrenclub, im Ablaufwett-
bewerb und die Ehrung der
Spartensieger.

2001 im Zeichen der
Riester-Pldane

Unsere jiingsten Produkt-
neuerungen im LV-Bereich —
SECURE plus und die neue
BUZ - sind auf groBe Akzep-
tanz gestoPen, berichtete
Leben-Vorstand Udo Gluth.

Die fortgesetzte Diskussion
um die Rentenreform hat
sich im vergangenen Jahr als
Hemmschuh fiir unser LV-
Geschift erwiesen. Doch die
anstehenden Verinderungen
bieten uns ausgezeichnete
Geschiiftschancen. Passend
zum Riester-Plan halten wir
daher individuelle Produkte
fiir unterschiedliche Kunden-
Typen bereit.

Dariiber hinaus sind fiir 2001
die Einfithrung einer fondsge-
bundenen Lebensversiche-

rung und einer eigenstandi-

gen BUZ/EUZ sowie ein
eurofihiges LV-Angebots-
wesen geplant.

Sach/HUK 2001

Die Wachstums-Potenziale
der Zukunft liegen nach wie
vor im Gewerbegeschift.
Dr. Peter Ackermann zeigte
auf, wie wir diesen Bereich

offensiv angehen kénnen:

Dr. Peter Ackermann

Die neue Handelspolice und
das verbesserte Bauhand-
werker-Produkt bieten uns
Zugang zu attraktiven Ziel-
gruppen. Gezielte Schulungs-
maBnahmen steigern die
Kompetenz im Verkauf.
Und in Abstimmung mit
dem AuBendienst erfolgt
eine fortlaufende Verbesse-
rung unseres Marktauftritts,
unserer Wettbewerbsfihig-
keit und unserer Produkte.

Im Sach/HU-Privatgeschift
und im K-Bereich dienen
die geplanten Aktionen
der Bestandssicherung.

Wenn wir alles beim
Alten lassen wollen,
miissen wir vieles
verandern

Unter diesem Fazit betrachte-
te Michael Eberhard die
kiinftigen Herausforderungen



Ein farbenfroes Rahmenprogramm begleizete das abendliche Bankett

im Agenturvertrieb. ,Den
Menschen mit unternehmeri-
schem Geist gehort die Zu-
kunft", sagte er. Unsere
Miirkte von morgen liegen
nicht in der Masse, also dem
standardisierten, weniger
ertragreichen K-Geschift.

Die Zukunft des Agenturver-
triebs liegt vielmehr im bera-
tungsintensiven Geschiift,
unsere Zielgruppen sind
Unternehmer, Gewerbetrei-
bende und Besserverdienen-
de. Geschiftsprozesse miissen
optimiert werden und die

NECKT

Die faire Versi

Agentur wandelt sich zum
sFachgeschaft®,

Vertrieb im Wandel
Vorstandsvorsitzender Uwe
Jacobsen erklirte, dass zuneh-
mend kritische und infor-
mierte Kunden und die wach-
sende Bedeutung moderner
Technologien uns zum Um-
denken zwingen.

Fiir 2004 wird ein Online-

- Marktvolumen fiir Versiche-

- rungsprodukte von 9 Mrd. DM
prognostiziert. ,Das Internet",
- so UL Jacobsen, ,jist eine

- Waffe, die darauf wartet, ge-

~ laden zu werden. Wenn wir

es nicht machen, machen es
andere."

Das Internet betrachtet er als

einfachen Zugangsweg zum

Reger Andrang am
Internet-Stand

Kfz-Kunden. Dieser gilt in
kiinftigen Vertriebsstrategien
zunehmend als Einstieg zu
unseren Kernkompetenzen im
Bereich der Altersvorsorge-
Produkte. Innovative Produk-
te analog ,,Best of America"
werden dazu dienen, unsere
Geschiftschancen im V-
Bereich zu nutzen.

Frauke Heclkmann

Viel Beifall gabs fiir die erfolgreichen Agenten QOOO und die Referenten

NECKURA Top Ten 2000

Agenturen:

- HVinGA

1. Manfred Nussrainer/FD) Siid =~ 1. Thomas Schmid/

2 Feler Li_pk_at/LD Nordwest
3. Wel_'ne_r Dietrich/

ED Siidwest
4. Jirgen Herrich/FD Nord
5, Karl M.eyer/_FD Siid
6. Dirk Mademann/FD Nord
7. Holger Jaeckel/FD Nord

8. Hans Martin Jung/
FD Siidwest

- 9. Udo Meyer/FD West
10. Peter Weilmann/FD Siid

FD Siid

2. Frank Rohwedder/
FD Nord

3. Michael Hesse/
ED Siidwest

4. Knud Liidddecke/
LD Nordwest

5. Tobias Waldhert/
FD Stidwest

~ Fiihrungskrifte
1. Thorsten Seger/FD Nord
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,Auf ein Neues"
AUTO DIREKT Jahreser6ffnungstagung 2001

ch finde, das ist einen

Applaus wert!“ meinte

nicht nur Klaus Kleinhenz,

einer der Referenten wihrend

Klaus
Kleinheny =

Christian
Schiissler ==

der diesjihrigen Jahreseroff-
nungstagung. Tatsiichlich
konnten sich die vorgestellten
Ergebnisse sehen lassen, die
von den Verantwortlichen fiir
die einzelnen Bereiche pri-
sentiert wurden. So konnte
Christian Schiissler iiber ein
tiberaus erfolgreiches Marke-
tingjahr und die besondere
Bedeutung des Akquisitions-

instruments ,,Internet" be-

o
St

¢ Arabella=heraton

richten. Aber auch in anderen
Bereichen wurden die optimis-
tischen Erwartungen hiufig
tibertroffen. Die damit ver-
bundene positive Stimmung
strahlte auf Redner wie Giste
ab und bildete den passenden
Rahmen fiir ein kurzweiliges
und interessantes Programm.

Optimistisch, aber nicht
euphorisch auch Jiirgen
Hammesfahrs Ausblick fiir
2001. Denn gute Ergebnisse
setzen schlieBlich einen ent-
sprechenden Einsatz eines
jeden Mitarbeiters voraus.
Berticksichtigt man zusitzlich
den verschirfren Wetthewerb
und das Ringen um Marktan-
teile, stellt auch das Jahr
2001 eine erneute Herausfor-

derung fiir uns alle dar. Getreu
dem Motto des Mineralolkon-
zerns Esso heilit es daher auch
in diesem Jahr ,,Es gibt viel zu

]

tun — Packen wir’s an!*.

Geehrt wurden die jihrlichen
Gewinner der einzelnen Ver-
triebswetthbewerbe. Im Ge-
schiftsjahr 2000 verdienten
sich folgende Mitarbeiter die
Teilnahme an der Reise zum
Robinson Club Jandia Playa

auf Fuerteventura:

Barbara Sachs, Christiana
Kiithne, Christine Madl,
Mandy Schack, Tino Zobel,
Reiner Wack, Bianca LeiB-
ling, Thomas Milbrecht, Sil-
via Leyendecker (alle Kfz-
Vertrieb), Thorsten Kratzer,
Jochen Margraf, Peter Sabel
(alle Leben), Kerstin Pries,
Susanne Roll (beide Sach/
HU), Daniela Grandauer

(Vertriebsunterstiitzung).

Erstmalig werden die Gewin-
ner in diesem Jahr gemein-
sam mit den Kollegen der

SUN DIRECT der Sonne
entgegenfliegen.

Nachdem Peter Bock das Ziel
fiir 2002 vorgestellt hatte,
konnte man die Begeisterung
und die Hoffnung, dabei zu

sein, in vielen Gesichtern ab-

Peter Bock

lesen. Das Vier-Sterne-Hotel
JKaiser in Tirol“ in Scheffau
unweit von Kitzbithel wartet
mit einem traumhaften Rah-
menprogramm auf unsere zu-
kiinftigen Gewinner.

Hoch her ging’s auch nach
dem offiziellen Teil beim
»Westernbuffet und der ab-
schlieBenden Tanz-Party. Gut
gestiirke durch die reichhaltige

Kiiche des Arabella Sheraton
Congress Hotels Frankfurt lie-
fen einige zu spiter Stunde
zur Hochform auf. Angeheizt
wurde die Stimmung noch
durch einen ,, Top-DJ* aus den
eigenen Reihen. Armin Nau
fithrte professionell durch die
Tanznacht, die erst am frithen
Morgen endete.

Elmar Steffens



Hoch motiviert ins nachste Jahr
SUN DIRECT Jahreser6ffnungstagung 2001

E rneut war das Kiinstler-
haus Malkasten Veran-
staltungsort der SUN
DIRECT Jahresertffnungsta-
gung. Am 9. Februar 2001
begriiite Rainer Ebenkamp

rund 100 Mitarbeiter der
SUN DIRECT sowie einige
Kollegen aus Oberursel, um
gemeinsam einen Rickblick
und Ausblick auf die Ge-
schiftsentwicklung der
SUN DIRECT zu werfen.

Highlights 2000

Fiir Herrn Ebenkamp stellen
die ,Wiedergewinnung des
Teamgedankens®, die ,erfolg-
reiche Einfiihrung der Pro-
dukte Motorrad, Unfall,
Haftpflicht und Hausrat®, der
reibungslose Austausch der
Aspect-Telefonanlage®, die
,Einfithrung des Dokumen-
tenmanagementsystems' so-
wie die ,,Steigerung des Kun-
denservice" die Highlights
des Jahres 2000 dar. Ganz
besonders stellte er in diesem
Zusammenhang die Weichen-
stellung fiir einen giganti-
schen Start ins Jahr 2001
heraus. Mit 26.016 Kfz-Neu-
vertrigen zum 1. Januar 2001
liegt SUN DIRECT 48,9 %

tiber Plan.

Zufrieden mit den Ver-
triebsergebnissen zeigt sich
auch Frank Skrzypski. Inshe-
sondere unter Beriicksichti-
gung der zusitzlichen zeitli-
chen Aufwendungen fiir Trai-
nings im Zusammenhang mit

den Produktneueinfithrungen
sowie der Umstellung der
Telefonanlage.

Internet im Direktvertrieb
Die zentrale Bedeutung des
Internets im Direktvertrieb
wurde durch Christian
Schiissler betont. Bereits
mehr als jeder vierte Kontakt
der SUN DIRECT wird
durch das Internet generiert.
Anschaulich stellte er dem
interessierten Publikum die
variationsreichen Werbe-
formen im Internet vor.

Gegenwart und Zukunft

Jiirgen Hammesfahr erliduterte

die Geschiftsentwicklung der
NECKURA Gruppe insge-
samt und stellte die strate-
gisch wichtige Bedeutung des
Direktvertriebs innerhalb der
Holding klar heraus. Dem
Direktvertrieb bestitigte er
langfristig die groBten
Wachstumschancen.

Einen spannenden Einblick
in die Moglichkeiten der

zukiinftigen Schadenregulie-
rung gab uns Dr. Peter
Ackermann. So ist z. B. eine
Real-Time-Schadenbegutach-
tung durch den Sachbearbei-
ter {iber PC und Webkamera
denkbar.

Vertriebswettbewerbs 2000
wFuerteventura®. Sichtlich
gut gelaunt moderierte Frank
Skrzypski die Siegerehrung
und stellte die Gewinner vor:

1. Sieger  Steffen Wahls

2. Sieger  Bjorn Buchta

3. Sieger  Alexandre Silverio
4. Sieger  Bodo Oberpichler
5. Sieger  Michael Wolke

6. Sieger  Oliver Wacker

7. Sieger  Kai Bergert

8. Sieger Guido Mollenbeck

Anlass zum Jubeln haben
auch Hermann Brocks und
Petra Hoolmanns. Unter
rund 10 Mitarbeitern, die auf-
grund ihrer hervorragenden
Arbeitsergebnisse als Gaste
fiir die Incentivefahrt vorge-
schlagen wurden, sind sie

per Losverfahren ausgewsihlt
worden.

Hoch motiviert ging es an-
schlieBend zum inoffiziellen
Teil des Abends tiber. Bei
delikatem Buffet und gran-
dioser musikalischer Be-

Vertriebswettbewerb
2000

Der mit Spannung erwartete
Héhepunkt war die Vorstel-
lung der Gewinner des Kfz-

- gleitung wurde noch bis weit
. nach Mitternacht gelacht
- und getanzt.

. Nicole Meyer
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Emscher-P<.kal

AmateurfuBballspiel erfolgreich gesponsert

Emsehsu
VFB K
der Emy

m ehr als nur ein sportli-
cher Erfolg fiir die ins-

gesamt 16 teilnehmenden
Mannschaften (1x Regional-
liga, 5x Oberliga, 3x Ver-

I JNECKUR!
: 2 Die Fuiry Vorsicher™

bandsliga, 3x Landesliga, 3x
Bezirksliga, 1x Kreisliga) aus
acht Ruhrgebietsstidten war
der diesjéhrige Emscher-Pokal
2001. Die Veranstaltung
wurde am 13. und 14. Januar
in der Gelsenkirchener
Emscher-Lippe-Halle, direkt
gelegen im Schatten der
neuen ,Arena“ des FC Schal-
ke 04, ausgetragen. Uber
4.000 begeisterte Zuschauer
in der fast ausverkauften
Halle verfolgten iiber zwei
Tage am héchsten dotierte
Amateurfubballturnier (ins-
gesamt 27.600 DM Siegprii-
mien) in Nordrhein-West-
falen. Wenn die Atmosphire
in der neuen ,,Arena auf
Schalke” auch so gut wird
wie bei diesem Amateur-
turnier, dann kann man sich
beim S04 auf begeisternde
Spiele freuen. Unter Feder-
fiihrung der NECKURA Ge-
schiftsstelle Roland Wolters
ist es der NECKURA Ver-

sicherung gelungen, als einer
von 13 Co-Sponsoren zum
Gelingen dieses 130.000 DM
teuren Hallenspektakels im
Amateurfuliball beizutragen.
Unter tatkriftiger und finan-

zieller Mithilfe, was wieder

einmal deutlich den Zusam-
menhalt der LD Nordwest
unter Beweis stellt, gelang es
Roland Wolters und seinen
Kollegen aus den NECKURA
Agenturen Michael Baring,
Andreas Bettinger, Ralf Hen-
nig, Ralf Hnatyk, Thomas
Kéchl, Martin Kolberg
(Anm. des Autors: unserem
,Ober-Schalke-Fan®, es wird
gemunkelt er schlift immer
noch in Schalke-Bettwi-
sche), Peter Konter, Peter
Lipkat, Drago Lukic (Anm.
des Autors: auch ein Dort-
munder war im Feindesland),

André Oberheiden, Michael
Schneider, Ansgar Kessel,
Thomas Welling, Sascha
Vitolins, Michael Hocker
sowie auch der LD Nordwest
durch LD Lothar Sturm und

Helmut Funccius und der
Marketingabteilung der
NECKURA, ein imagetrich-
tiges Begleitprogramm fiir
diesen Hallenzauber aufzu-
stellen. Nicht nur der
NECKURA Infostand, son-
dern auch die extra verpflich-
teten ,NECKURA Spring-
Stars“, eine Cheerleader-
Truppe, bestehend aus 14
netten, hiibschen, sportlich
aktiven jungen Damen, tru-
gen zum Gelingen der Veran-
staltung und der Imagepflege
der gesamten NECKURA
Versicherung bei. Wer fiir
Auftritte die Cheerleader-

Truppe buchen mochte,
wende sich bitte an die Ab-
teilung Marketing.

Mit der NECKURA Quiz-
show rund um die NECKURA
Unfallversicherung (50
attraktive Gewinne, u. a.
NECKURA Lederfufibille,
Gutscheine fiir Sportartikel
etc.) wurden ca. 800 Adres-
sen potenzieller NECKURA

Interessenten erwirtschaftet.

Auch die stindigen Laut-
sprecherdurchsagen mit zwei
NECKURA Spots, ausgerich-
tet auf Kfz und NECKURA
Privatrente, trugen zum posi-
tiven Imagegewinn der

NECKURA bei.

Bestiickt mit zehn riesigen
NECKURA Fahnen war die
JNECKURA Wand® niche

zu Ubersehen.

Ein Hohepunkt zum Ab-
schluss des Turniers war
auch die Auszeichnung des
besten Torwarts des Turniers
durch die NECKURA Ver-
sicherung. Wie hoch der
Stellenwert dieser Sportver-
anstaltung auch bei der poli-
tischen, sportlichen und wirt-
schaftlichen Prominenz war,
konnte man an der Prisenz

der Oberbiirgermeister aus
den Stadten Gelsenkirchen,
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i) Bestes Amateur-Turnier sucht die
Pressesplege Hallen-Konige auf dem Kunstrasen
Emscher-Pokal: Am Rande der Bande

Neuaufiage 2002 wohl
wieder im Sport-Paradies

(CW) Der Emscher-Pokal

Bottrop, Essen und Duisburg
und der Anwesenheit von
Spielerpersonlichkeiten wie
den Ex-Nationalspielern
Matthias Herget, Klaus
Fischer, Hannes ,Spargel*
Bongartz, Klaus ,, Tanne“
Fichtel, Klaus ,,.Boxer* Tduber
sowie Klaus Steilmann, Ex-
Chairman der Steilmann-
Lagerfeld-Gruppe und des
Prasidenten des Deutschen
Tennisbundes Dr. Claus Stau-
der, Chef der Stauder-Grup-

pe, erkennen.

Auch aus sportlicher Sicht
und in puncto Fairness war
dieses Amateurturnier vor-
bildlich. In insgesamt 44
Spielen konnten sich die
mehr als 4.000 Zuschauer
tiber 157 Tore, tiber siehen
Zeitstrafen, eine rote Karte
und einen Neunmeter freuen
bzw. drgern. Turniersieger
wurde der Oberliga-Spitzen-
reiter der Oberliga Westfalen
VEB Hiils durch einen souve-
riinen 5:1-Erfolg tiber das
Oberliga-Spitzenteam vom
Nordrhein ETB Schwarz-
weil} Essen. Fazit der Veran-
staltung war: VFB Hiils hat

scheint mit seiner dritten Auf-
lage endlich den Durchbruch
geschafft. Nach leeren Rangen
und fehlendar Stimmung In den
Jahren zuver hat der Umzug in
die Emscher-lippe-Halle Wun-
der bewirkt und die Veranstal-
tung wombglich vor dem Aus
gerettet.

den Emscher-Pokal 2001
geholt und die NECKURA
Versicherung hat im Ruhrge-

biet an Image gewonnen.

Roland Wolters

Unter allen Besuchern der
Motorrad-Messen 2000
verloste die NECKURA
ein BMW Motorrad. Der
gliickliche Gewinner
wurde Martin Zurhausen
aus der NECKURA
Geschéftsstelle Roland
Wolters in Gladbeck.

Das Foto zeigt die Uber-
gabe des Motorrads an
den gliicklichen Gewin-
ner, rechts LD Lothar
Sturm, 3. von rechts

Geschiftsstellenleiter
Roland Wolters.

An alle NECKURA Biker im
Innen- und AuBendienst

NECKURA
Motorradtour 2001

Unsere letzte Motorradtour im
Sommer 2000 war ein voller Erfolg.
Diesen gilt es zu steigern.

Far den August 2001 ist deshalb eine
zweite Tour in Planung.

Wir warden uns freuen, wenn erneut
viele Biker teilnehmen. Geplant
ist ein verlangertes Wochenende.
Bei ausreichender Teilnahme belaufen
sich die Kosten bei zwei Ubernachtungen
mit Halbpension auf ca. 200 DM.
Uber viele Anmeldungen wiirden
wir uns riesig freuen. Vielleicht hat der
eine oder andere noch Tipps
und Anregungen.

Weitere Informationen werden
im nédchsten Neckurier veréffentlicht.

Anmeldungen, Tipps und Anregungen
bitte an:

Achim Schénborn,
Vertrieb Innen, Telefon -1307
E-Mail: achim.schoenborn@neckura.de

Steffen Kunze
An den Anlagen 2, 09405 Zschopau
Telefon (0 37 25) 34 18 99
Fax (0 37 25) 34 19 02
oder per E-Mail:
steffen.kunze@neckura-agenten.de
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Unfallversicherung

Top-Schutz - Sicherheit
in neuer Qualitat

m ie NECKURA hat ihr
Unfall-Produkt spiirbar
modernisiert. Die neuen Leis-
tungen

m Verbesserter Basis-Schutz
m Aktive Schadenhilfe

m Top-Schutz

setzen neue Malistibe.

Dartiber hinaus ist die Zweck-
Police mit einem neuen Leis-
tungspaket noch interessanter
geworden.

Verbesserter
Basis-Schutz

Ab sofort gelten folgende bei-
tragsfreie Verbesserungen:

Bergungskosten
bis 5.000 DM

Bergungskosten waren bisher
bis zu einem Betrag von
3.000 DM versichert. Dieser
Betrag wurde auf 5.000 DM
erhoht.

Familienvorsorge

Ahnlich wie in der Haftpflicht-
versicherung gibt es jetzt
auch bei der NECKURA
Unfallversicherung eine
Vorsorge.

Neu hinzukommende Fami-
lienangehérige (Ehepartner/
Kinder) sind bis zu sechs
Monate nach der Eheschlie-
Bung bzw. zwolf Monate nach
der Geburt bis zu bestimmten
Grenzen mitversichert.

12

Aktive Hilfe im Schaden-
fall (Assistance)

Wenn ein Unfall passiert,
kommt es vor allem auf
schnelle Hilfe an. Ein Anruf
geniigt. Die NECKURA
berit am Telefon und organi-
siert medizinische Service-
leistungen.

Top-Schutz -
mehr als iiblich

Im Rahmen des Top-Schutzes
kann man jetzt gegen einen
geringen Mehrbeitrag Ver-
sicherungsschutz vereinbaren,
den herkémmliche Unfallver-
sicherungen nicht bieten.

Uber den Basis-Schutz hinaus

sind im Top-Schutz versichert:

Bei allen Leistungsarten:

B [nfektionen durch Bienen-,
Wespen-, Hornissenstiche
und Zeckenbisse

B taucheypische Gesund-
heitsschiden, ohne dass
ein Unfall eingetreten ist

m Ertrinken und Ersticken

unter Wasser sowie Er-
frierungen

Kosmetische B Assistance

- Dparationen = Bargungs-
kosten
..... = Aklive

Schadenhiife

m Unfille bei Go-Kart-Fahr-

ten in der Freizeit

m Unfille durch Kriegser-
eignisse, wenn keine
aktive Teilnahme am
Krieg vorliegt

'%‘i(‘}ﬁ +
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NECKURA
ZWECK-POLICE

Topleistungen

zum glinstigen Preis

NECKURA

D Verwtiri

P .
Mvate Unfy)y Vorsorge

ualitzy

B Unfille durch Bewusst-
seinsstorungen, soweit

diese durch Trunkenheit

verursacht werden

Bei Einschluss von Kranken-
haus-Tagegeld/Genesungsgeld:

m Doppeltes Krankenhaus-
Tagegeld bei einem Auf-
enthalt in auslindischen
Krankenhzusern

m ,Gipsgeld“ fiir nicht sta-
tiondre Heilbehandlungen
nach einem Knochen-
bruch oder eines Muskel-,
Sehnen- oder Kapselrisses
in Hohe des 10-fachen
Krankenhaus-Tagegeldes

® Krankenhaus-Tagegeld
wird auch bei einem Auf-
enthalt in Sanatorien,
Erholungsheimen und Kut-
anstalten gezahlt

Bei Einschluss der

Ubergangsleistung:

m Kurkostenbeihilfe in Hohe
von 5.000 DM bei einer

unfallbedingten Kur von
mindestens drei Wochen.

Bei Einschluss von Kosmeti-
schen Operationen:

m [nnerhalb der vereinbarten
Summe werden auch die
Kosten fiir die Zahnbe-
handlung und den Zahner-
satz (ibernommen.

i = Verbesserte

Zweck-Police

Fiir den raschen und einfa-
chen Produktverkauf gibt es
auch die NECKURA Zweck-
Police. Sie kennt keine Ge-
fahrengruppen und bietet
Versicherungsschutz zu be-
sonders giinstigen Konditio-
nen. Die Leistungspakete
sehen unterschiedliche Leis-
tungen fiir Berufs-, Freizeit-
und Pkw-/Wohnmobilunfille

VOI.

Gute Verkaufschancen

Die beitragsfreie Verbesse-
rung des Basis-Schutzes, die
Assistance, der Top-Schutz
sowie die [hnen vertrauten
Besonderheiten wie Schmer-
zensgeld, Unfall-Rente und
Superprogression machen die
NECKURA Unfallversiche-
rung zu einem interessanten
Produkt mit guten Verkaufs-
chancen.

Karlheiny Luh
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Das neue TV-Konzept 2001

Analogie zum Anzeigenauftritt

@ eit dem 1. Februar 2001
wirbt AUTO DIREKT
mit neuen Fernsehspots.

Konzipiert wurden drei Moti-
ve in konzeptioneller Anleh-
nung an den ebenfalls neuen
Anzeigenauftritt, der seit dem
1. Januar 2000 in den Print-
medien geschaltet wird. Das
bedeutet, dass es im Fernse-
hen eine Abkehr von dem
zwei Jahre lang eingesetzten
Comedy-Konzept gibt.

Bei unseren neuen TV-Spots
handelt es sich um einen
Dialog zwischen einem Ehe-
paar in einem fahrenden
Pkw. Abgestimmt auf die
Themen

1. Sparen allgemein/
Fahrzeugwechsel
. Schadenfall

. Kiindigungstermin

o

L

Aufbauten im TV-Studio in Miinchen

werden Szenen gezeigt, die
gemil dem Anzeigenkonzept
wPiktogramme im Bereich des
Armaturenbretts* diese drei
Themen eindrucksvoll doku-
mentieren und dramatisieren.

Bei der Spoterstellung haben
wir mit erstklassigen Profis
zusammengearbeitet, die im
Bereich ,, TV Commercial®
auf eine langjihrige Erfah-
rung zuriickgreifen konnten.

Ein Wochenende im Taunus

u n der Ausgabe 2/2000 der
+DIREKT AKTUELL"
wurden die Kunden aufgefor-
dert, zum Preis von nur 199
DM den Taunus und die
AUTO DIREKT in der Zeit
vom 8. bis 10. Dezember
2000 etwas niher kennen zu
lernen. Die Nachfrage hatte
alle Erwartungen tibertroffen
und das Angebot war inner-
halb weniger Tage ausge-

bucht.

Beim ersten personlichen
Kontakt war allen Gésten
eine gewisse Anspannung
anzumerken. Ansprechendes
Hotel, schénes Zimmer, aber
wie wiirden die nichsten
Tage wohl aussehen? Sollten

Freunde und Bekannte Recht
behalten, die vor einer Einla-
dung einer Versicherung
gewarnt hatten? Wann wiirde
der Aktenkoffer mit den zur
Unterschrift vorbereiteten
Versicherungspolicen wohl
gedffnet?

Der Koffer blieb zu und was

folgte, waren unvergessliche
Stunden fiir alle Teilnehmer.
Das VIP-Programm beinhal-
tete u. a. zwei Ubernachtun-
gen mit Cocktail-Empfang so-
wie ein Drei- und Viergang-
menii im Hotel Kurhaus Ochs
in Schmitten/Hochtaunus,

Mit dem Bus besucht wurden
das Freilichtmuseum ,,Hes-
senpark®, das historische

Landgasthaus ,Eichelbacher
Hof", der Frankfurter Weih-
nachtsmarkt und die Bad
Homburger Taunustherme.
Beim ,Kennenlernen® in den
Riaumen der AUTO DIREKT
hatten die Kunden Gelegen-
heit, etwas mehr tiber das

Unternehmen und den
Direktvertrieb zu erfahren

Die Miinchener Produktions-
tirma E+P mit dem bekann-
ten Regisseur Andreas Kaya-
les zeichnen fiir die Umset-
zung der konzeptionellen
Ideen unserer Werbeagentur
Bresink, Eckert, Wenz ver-
antwortlich.

Bevorzugte Fernsehsender
sind RTL, SAT1, PRO 7,
VOX, n-tv und DSE Die
geplanten Zeitfenster liegen
wochentags zwischen 6.30
und 19.00 Uhr und am Sams-
tag zwischen 9.00 und 14.00
Uhr. Wir haben diese Zeit-
fenster bewusst so gewihlt,
weil die eingehenden Anrufe
zu anderen Zeiten von unse-
rem Service-Center nicht
entgegengenommen werden
kénnen.

Michael Friedrich

und Fragen und Wiinsche zu
duBern.

Aufgrund der grofen Nach-
frage und des enormen
Erfolgs wird das Taunus-
Wochenende im Friihjahr
2001 mit akrualisiertem Pro-
gramm wiederholt.

Elmar Steffens
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Mit SUN DIRECT Karneval feiern...

...und tolle Preise gewinnen

@ eit Anfang Januar 2001
witd im GroBraum
Diisseldorf erneut ein Ge-
winnspiel — thematisch im
Zusammenhang mit den
SUN DIRECT Karnevals-
aktivititen — durch Promo-

tioneinsitze u. a. auf drei

Geldnden der Autowaschan-

lage COSY WASH, an vier
DEA Tankstellen sowie auf
acht groBen Karnevalsveran-
staltungen flankiert.

Dem Gewinner winkt ein
»Action-Wochenende*
mit Begleitung am Niir-
burgring.

Erfreulich ist, dass wir neben

Kundenbefragungen

E ur Messung der Kunden-
und Interessentenzufrie-
denheit von AUTQO DIREKT,
SUN DIRECT und LEBEN
DIREKT Kunden sollen zu-
kiinftig regelmiiBig Befragun-
gen in Form von Selbstaus-
fiill-Befragungen durchge-
fiihrt werden.

Im Vordergrund steht dabei
die Leistungsmessung der ein-
zelnen Kunden-Kontakt-
prozesse mit dem Ziel der
Minimierung von Schwach-
stellen. Dabei finden die An-
forderungen an eine Gesell-
schaft seitens der Kunden
ebenfalls Berticksichtigung.

Um Kunden und Interessen-
ten moglichst zeitnah zu ein-

zelnen Geschiiftsprozessen zu
befragen, ist die Untersuchung
in drei Befragungsstufen unter-
teilt. Zusendung des Fragebo-
gens mit Angebot, Ver-
sicherungsschein, Nachtrag.

In einer ersten Befragung
wurden im Juli 2000 insge-
samt jeweils 3.000 Fragebo-
gen mit dem AUTO DIREKT
und SUN DIRECT sowie
1.500 mit dem LEBEN
DIREKT Angebot versandt.

Ergebnisse im Einzelnen:
Bereits rund jeder Fiinfte, bei
LEBEN DIREKT sogar mehr
als jeder Vierte, ist durch
einen Banner oder Tarifver-
gleich im Internet auf die
Gesellschaft aufmerksam
geworden. Insgesamt ist die

Shell (hier fand unsere
Herbstaktion statt) auch
DEA fiir unsere Promotion-
Gewinnspiele begeistern
konnten. Aufgrund der zahl-
reichen Wiederholungsbesu-
cher ist eine sechs- bis acht-
wochige Promotion an einer
Tankstelle nur einmal im Jahr
sinnvoll.

Bis Rosenmontag wollen wir
brutto mindestens 10.000
Adressen generieren.

Den Hohepunkt erreicht der
Karneval am 26. Februar
2001, Rosenmontag. Insge-
samt werden 20 Mitarbeiter
im bewihrtem SUN DIRECT
Pinguin-Kostiim mitlaufen
und mehr als 150.000 Tiit-
chen SUN DIRECT Gum-
mibiirchen ins jubelnde
Publikum werfen. Besonders

Kommunikation iiber ,Neue
Medien” fiir mehr als die
Hilfte aller Befragten von
zentraler Bedeutung, wobei
LEBEN DIREKT Interessen-
ten eine noch ausgeprigtere
Affinitit zu ,Neuen Medien*
zeigen.

Der ausschlaggebende Grund
fiir die Wahl einer Versiche-
rung ist erwartungsgemil bei
nahezu allen Befragten der
wPreis”. Weiter spielen aber
auch die ,Schnelligkeit, mit
der das Angebot eintrifft*,
sowie die ,problemlose Ab-
wicklung® eine tragende
Rolle.

Die zugesandten Angebots-
unterlagen beurteilen
mehr als drei Viertel der

freuen wir uns tiber die Kolle-
gen der AUTO DIREKT, die
uns in diesem Jahr unterstiit-
zen und mitlaufen.

Am 28. Februar 2001,
Aschermittwoch, ist leider
alles wieder vorbei...

Nicole Meyer

AUTO DIREKT und

SUN DIRECT sowie zwei
Drittel der LEBEN DIREKT
Interessenten als ,gut* oder
wsehr gut®,

Erfreulich ist, dass mehr als
90 % der befragren Interes-
senten aller Gesellschaften
die Telefonservice-Mitarbei-
ter als besonders ,,freundlich®
und ,hilfsbereit” bezeichnen.

Im Ganzen fallen die Ergeb-
nisse fiir AUTO DIREKT
und SUN DIRECT #uBerst
homogen aus. Voraussichtlich
werden im Mirz 2001 Frage-
bgen zu den Kunden-Kon-
taktprozessen ,,Versicherungs-
schein* und ,Nachtrag" ver-
sandt.

Nicole Meyer
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Personalien aktuell

Wir trauern um

Heinz Steinmetz

Im Alter von 88 Jahren verstarb unser ehemaliger Mitarbeiter

Heinz Steinmetz. Er stand bis zu
31.07.1977 in unseren Diensten.

seiner Pensionierung am

'~ Christine Barth

Gestaltung und Produktion:

| Agentur Lattemann
' 60594 Frankfurt am Main
' Telefon 069 - 61 90 45
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Verwalmn e 01.04.2001 S
01.04. 2@01
15 Jahre
LAAIV;lE]aEZbEg};eI h Carola Dronka ,
ac ] ; Y -l
5 o T Kfz. T Karin Celik Isabella Ancan Dérte Johanna Clausen
01.03.2001 e - Kundenservice Leben AD Servicecenter Kfz Schadenservice Berlin
: Notbett Thlle SR 15.12.2000 01.01.2001 01.01.2001
AD/LD Sewzcecenter Systempmgmmm:emﬂg
01.04. 2001 01.04.2001 :
Sonia Cesareo Thomas Hoen =
AD Kuﬂdensemce Kfz AD Servicecenter SHU
01.04.2001 01042000
Claudia__'_'F_arr Uwe-Peter Marqua'lr'di .
AD Sefmcecenter Kfz Kundenservice Kfz : ; :
15.03.2001 01.04.2001 ]ens Thorsten HeB Frank Koppmann Marion Mohr
= PC Benutzerservice PC Benutzerservice Mahn
Jens Frick Judith Miinker 01.01.2001 01.01.2001 01.12.2000
HVO Geschdftsstelle G. Frick  ap Kundenservice Kfz
ED Suduwest 01.04.2001
01.03.2001
- Andreas Hudelmaier 20 Jahre
FD Siidwest Giinter Kurze
01.04.2001 Geschiiftsstelle LD dewest. -
01.03.2001
Thorsten Kriiger : _
Marketing 25 Jahre 7 :
: H. Neuhard Gerd Schiif Michael Schneider
15.04.2001 Rainer Losche L MZ:;;:Ein; Sia R;fBeLrCieba i Fi;cSi‘dee:t e
4 o Genemlagenrm ED Wgst 01.12.2000 01.01.2001 01.12.2000
Sabine Lorenz 01.042001
Kundenservice SHU o Neue Mitarbeiter/innen bei SUN DIRECT
01.04.2001 JOSCPh Rumplfl‘ : Anika Breyer Nadine Pilath
S AD Junior-Sachbearbeiterin AD Junior-Sachbearbeiterin
Uwe Petersen 01.01.2001 01.01.2001
LD Nordwest  — - — -
01.04.2001
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Marketingaktivitaten 2001

NECKURA Stammvertrieb

ie Vertriebsaktivititen

der NECKURA richten
sich in diesem Jahr erneut auf
die Schwerpunkte Lebens-
und Gewerbeversicherungen.
Speziell fiir den agenturge-
stiitzten Vertrieb bieten sich
in diesen beratungsintensiven
Sparten Marktchancen, die
wir mit modernen und markt-
gerechten Produkten erschlie-
Ben wollen.

Gute Erfolgschancen verspricht
auBerdem das neue Unfall-Pro-
dukt, das wir [hnen in einem
separaten Artikel vorstellen
(siche dazu Seite 12).

Lebensversicherung
Angesichts der anstehenden
Rentenreform befindet sich
der Lebensversicherungs-
Markt zurzeit in einem deutli-
chen Umbruch. Hier stehen
wir sozusagen ,,Gewehr bei
Fuf“, um die sich bietenden
Marktchancen mit geeigne-
ten Produkten von Anfang
an zu nutzen.

Gewerbe

Mit der Bauhandwerker-Poli-
ce haben wir im vergangenen
Jahr erstmals ein zielgruppen-
orientiertes Produkt im Ge-

hen. Hierzu steht eine Reihe
von neuen Verkaufshilfen zur
Verfiigung.

NECKURA-Handelspolice

Risikcalisicherung mit Weithlick

Ypmn,

Handelspolice

Kfz

Zur Forderung des Pkw-
Geschiifts greifen wir auf ein
Verkaufsinstrument zuriick,
aus dem der Direktvertrieb
mittlerweile ein Drittel seines
Neugeschiifts zieht: das Kun-
den-werben-Kunden-Pro-
gramm.

Fiir jeden geworbenen Neu-
kunden wird ein Bonus von
50 DM gezahlt, der je zur

Halfte von der NECKURA
und dem Agenten getragen
wird. Das KwK-Programm

wird den NECKURA Kun-

www.neckura.de

Da schau’ haf: Doppelter Fahrspall_zum

Die faire Versicherung

Regionaler Messestand

werbegeschift eingefithrt. Mit
Hilfe der neuen Handelspoli-
ce wollen wir nun im Jahr
2001 die attraktive Zielgrup-
pe der Handelspolice ange-

den kontinuierlich in diver-
sen Briefaktionen vorgestellt.
Fiir die eigene Werbung stel-
len wir dem AulBendienst
Handzettel zur Verfiigung.

usiB Ul
puByamIsTE
g

Haapuasqy

Empfehlen Sie uns weiter!

einem Scheck dber DM 50,-.

'
lohnen! L)

Empfehlungen, die sich

Zeigen Sie Thren Freunden; wie sie Geld sparen kennen, ohne auf

Sie sind zufrleden mit Ihrer Autoversicherung dar NECKURATI Preis urd Leistung.
Sie machten uns weiterempfehlen? Wir belohnen jede Ihrer Empfehlungen” mit

8 www.neckura.de

_ pfleNECKURA

“Fir juden Neukunden ter il

Nersichbrungsnohimor der NECKURA s

- PO bex dor TIA verpichar Schack
Ghoer DA 80... D Auszahung des Betmgs erfelgt bel Finléming cos Vermicheningsechains. Teinahmebsrechtigt sind abe -

Die faire Versicherung

Flyer im Kunden-werben-Kunden-Programm

Messen

Eine wachsende Vertrags-
dichte bei unseren Motorrad-
kunden zeigt, dass sich das
Krad durchaus als Einstiegs-
sparte fiir weiteres Geschift
nutzen ldsst. Mit einem neu

entwickelten Mes-
sestand werden wir

Internet

Die Zahl der Internet-Anfra-
gen ist mittlerweile auf ein
beeindruckendes Volumen
angewachsen. Um mit Kun-
den und Interessenten online
kommunizieren zu kinnen,
werden in diesem Jahr alle
Agenturen mit einer eigenen
Website ausgestattet.

Frauke Heckmann

Fiir Mailingaktionen
stehen verschiedene

ﬂ Handzettel zur

Verfiigung

daher auch in die-
sem Jahr auf den
Motorradmessen in

Miinchen, Ham-
burg und Dortmund vertreten
sein. Als besondere Attrakti-
on verlosen wir eine BMW
650 GS ,,Dakar” unter allen
Standbesuchern.




