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NEHMEN

Ein ,,Abschied" in Raten

:rs nächste Jahrtau-
sencl lasse ich rtLhiger

:ingehen!" Mit diesem Ent-
schluss verabschiedete sicl"r

.lcr stellvertretcncle Vor-
sranclsvorsitzende Hans Pctcr
L:rng:rnn 1. Januar 2001 r'on
JeL NECKURA, um künftig

,,:Lr lr ivatisicten".

f)er Abschied sollte sicl. i je-

Joch länger hinziehen als

erl 'artet. Am 14. Dezember

.galt es, im Kasino Abschiecl

:Lr nehmen von den KoLlcgin-

nen uncl Kollegen aus Vor-

\t irnd, Stabsabtcilungen, SVM

un.l dcn Fil ialdirektoren.

,{ls r.rach Gründung cler

AUTO DIREKT cin geeigne-

ter Manager gesucht u'urde,

holte der Vorstandsvorsitzen-

ile Uu'e Jacobsen einen IBM,

Vertriebsmanager an Bord,

clcn er persönlich kannte und
schätzte. So stieg Hans Peter

Lang am 15.  Oktober  1985

als stellvertrctcndcr Vorstancl

fiir AUTO DIREKT in die

NECKURA Gruppe ein.

SchnelL brachtc cr AUTO
DIREKT auf die ticl.rtigc Ent-

$'icklLrngsschiene. Später

wurden unter seiner Regie

:ruch Geschäftszrveige rvie
LEBEN DIREKT, Nato und
SVM zu Er tr agsbrir.rgern.

Mit *'achsendem Erfolg stieg
auch das Maß der Verantwor-
tung. Und so wurde Hans
Peter Langllm 1. Jamrar 1990
die Vorständsverantwortung
füI Llen Agcnturvertrieb über-
tragen, der clurch ihr.r eine
Neuausrichtung zu Unterneh-
meragenturen erfrLhr.

In seiner Laudatio schildcrte
Uwe Jacobsen ihn als fairen,
er-rgagierten und kryalen Part-
ner, clcr die lnteressen der
NECKURA auch nach außen
iiberzeugelrd vertrat.,,Sie
reißcn eine große Lücke ir.r
die Frihr ungsmannschaft",
sagte Urve Jacobsen. ,,Wir
werden lhre Kornpetenz, lhrc
Fragefähigkeit turd lhre Bei-
träge schmcrzlich ver1rrissen."
Als Geschcnk cles Vrrstancles
rlibeneichtc cr cinc Einladung
an Hans Peter Lang rrnd seir"re
Gattin zur Töp-Club-Reise
nach Oman.

Michael Ebcrhar,-l, cler zum
1. Januar 2001 die Vrrstands-
vef antwottung uoelnoüItIIen
hat, verglich die Albeit von
Hans Peter Lang mit der
eines Försters, der sich mit

i i

il
\1 Eberharcl: Dank an H. P. Lang ftt ,,gute Hege und. Pfl.ege"

7

; . t

vicl Hingabe urr die Pflege
seines Waldes gektimmert

hat. ,,Der Wald, clas sjnd ir.r
diesem Fall die Mirarbeirer

im NECKURA lnnen- und
AulJendienst, dic unter lhren
Händen wachsen und gedei-

hen konnten."

AIs Dank für' clic lar.rgjährige
vcttrauensvolle Zusammenar.
beit i iberreichte er Geschelr-
ke der Fil ialdilektioncn und

Vertr iebs-Mitarbeiter.

Günter Lohmann bedankte
sich ebenfaLls nrit einem
originellen Geschelrk - füt
die besondere Rolle, die Hans
Peter Lang in der erfolglei-
chen Er.rtwicklur.rg vor.r SVM
gespielt hat.

Auf dcr NECKURA Jahrev
eröffnungstagung in Bacl
Honrburg :rm 18. Januar 2001
hatten dann auch clic Gene-
ralagenten Gelegenheit, sich
von Hans Peter Lang zu ver-

abschieclen. Werner Dietrich

beschrieb ais Sprachrohr sei-
r.rer AulJendier.rst-Kolleger.r
clie ar-rfängliche Skepsis, clic
man Hans Peter Lang bei

Ubernahme der Veltriebsver-

,,Frau Bremer, ich brauche
noch einen Exto.Tog,

um die Geschenke

7.u sartieren."

antwortung entgegengebracht
habe, die ledoch schnelL in
Anerkennur-rg uncl Respekt
umgeschlagen sei. Er bezeicb-
netc Hans Peter Lang als

,,Henry Maske der NECKURA".

,,Egal wie cler Kampf ausging,
Sie haben den Ring sters
irls Gentleman verlassen,
meistens aber arch als
Gewinner."

In einer Dia-Sl.row Ließ Michacl
Eberhard Erinnerungen an
15 Jahre Vorstandseubeit,
gemeinsame Töp-Club-Rcisen
ur-rd auch Situationen aus clcm
Privatleben Revue passieren.

Angesichts so vieler Ab-
schiede bezeichnete sich
Hans Peter Lang als ,,d:rr.rk-
bar und gcrtihrt".

Ob ihm als,,Privatier" genii-
gend Zeit für sein glrtßes

Hobby, die Oldtimer bleibr,
steht noch in den Sternen.
Der.rn übel sein Aufsichtsrats-
manclat und einen Berater-
vertrag bel-rrilt Hans Peter
Lar.rg auch in ZrLkunft eine
Hand am Steuer der
NECKURA Gruppc.

FT cLuke Heckmann



erhard Czudnochowski,
dienstäLtester Mitarbei-

ter der NECKURA, zieht
sich nach 36 Jahren und zwei
Monaten in den wohlver-
dienten Ruhestand zurück.

G erhar d. C 7uÄnochowski

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

Gerhard Czudnochowski
wurde als Diplomat alter
Schule gewürdigt, der mit
Kompetenz, Zuverlässigkeit
und Umsicht den Au{bau
der Untemehmensgruppe
m i t o e q t r l r c r  h o t

Am 1. November 1964 trat
Gerhard Czudnochowski als
Abteilungsleiter HUK-Be-
trieb und Schaden in die
Dienste der soeben gegründe-

ten Neckermann-Versiche-
rungen ein. Die Liste seiner
Verantwortungen füllt meh-
rere Seiten - und nicht
immer übernahm er die

,,Rosinenjobs".

,,Ein Mann mit dieser Erfah-
rung ist für ein Unternehmen

Sprung in die (Schein-)Selbstständigkeit?

eine Goldgrube", erklärte
Vorstandsvorsitzender Uwe

Jacobsen. Das spiegelt sich in
der Vielfalt seiner Verantwor-
tungsbereiche in Laufe seiner
36-jährigen Karriere wider:
Der Bogen spannt sich vom
Vorstandsassistenten über
Direktor Schaden, Direktor
Risikoauslese bis hin zum
Generalbevollmächtigten

Personal und Revision.

Auch in Sonderaufgaben wie
Datenschutzbeauftragter,

Ombudsnann und ir.r Projekt-
gruppen-Arbeit brachte er
seine Erfahrungen ein. ,,Sein
Erfahrungsschatz und seine
Kompetenz, gepaart mit einem
eindrucksvollen Gedächtnis
und systematischer Ord-
nungsliebe machten ihn zu
einem nicht versiegenden

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

Auch dem Neckurier drückte
Gerhard Czudnochowski über
13 Jahre hinweg als Chefre-
dakteur seinen Stempel aui

Dank fur die langjahrigen Ver-
dienste um die NECKURA
und die besten Wünsche für
den ,,Unruhestand" war auch
lnhalt der Rede von Perso-
nal-Direktor Holger Precht.

Betriebsrat Manfred Krüger
bescheinigte Gerhard
Czudnochowski, stets ein
fairer Verhandlungspartner
gewesen zu sein, dem die
Interessen der Belegschaft
am Herzen lager-r.

Abnehmendes Konfl iktpo-
tenzial durch eine deutlich

Der ,Mann dzr ersten Sunde" q,erabschiedet sich t'on dzr NECKURA

Praktisch bei künftigen Reisen
ein Abschiedsgeschenk d,er
Kollegen

geringere Zahl von Vorgesetz-
ten und Untergebenen pro-
gnostizierte Justiziar Heinz
FLöter dem angehenden Pen-
sionär. ,,Auch die Türnus-
und BuF-Gespräche werden
im Familienkreis - wenn
überhaupt höchstensfür
eine Ubergangszeit beibehal-
ten, um Entzugserscheinun-
gen vorzubeugen", so sein

,,Forecast". Häusliche Be-
triebsabläufe werden verstärkt
mit Gattin und Familie abzu-
stimmen sein. ,,So wird sich
Ietztendlich erweisen, ob der
Schritt in den Ruhestand als
Schritt in die Selbstständig-
keit ($ 84 HGB) oder nur in
die Scheinselbstständigkeit
empfunden wird."

Sichtlich gerührt bedankte
sich Gerhard Czudnochowski
ftir die vielen Abschieds-
geschenke und die guten

Wünsche der Kollegen, die
ihm nach so vielen Jahren
den Abschied nicht leicht
machen.

Frulke Hechnann

T
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Kundenbefragung Schadenservice

n
| | m AugusVseprember 2000

ll wurde die Kundenbefra-
gung Schadenservice von Mit-

arbeitern der SUN DIRECT
in Düsseldorf durchgeführt.
Den Befragern (an dieser
Srelle nochmals herzlichen
Dank) wurde eine AuswahL
von AUTO DIREKT Kun.

denadressen zur Verfiigung ge-

stellt, die telefonisch beftagt
rverden sollten. AusgewähLt
u'urden Kunden, die einen
regulierten Schaden (Voll-

kasko oder Täilkasko) hatten.
Der Vertrag soLlte länger als
:rvei Jahre bestanden haben
und zutr Zeitpunkt der Befra-
gung ungekündigt sein. Aus-
geschlossen wurden Einfachst-
schäden sowie alle Glas-
bruchschäden; eine weitere
Selektion fand nicht statt.

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

Die befragten Kunden beur-
teilten mit großer Mehrheit

die vorgenommene Schaden.
regulierung mit gut bzw sehr

eut. (Abb. 1)

,,Wir sind nie weiter als das
nächste 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 Hohe der Entschadigung

lhrer Erwartung?" antwor-

teten 91,2 7o der befragten

Kunden mit ja, während

8,8% mit nein antworteten.

dauerte die Regulierung und
bis wann hätten Sie eine
Regulierung erwarteti",
zeigten keine großen Ab-
weichungen.

Die Antworten auf die Frage

,,1Vie viele Anrufe waren bis

Das EinhaLten dieses Verspre-
chens wird auch dadurch be-
stärigt, dass die befragten
Kunden mit der Schnelligkeit
der Kontaktaufnahme (sehr

gut 38,7 %, gut 55,3 o/o) zu-
frieden waren.

Zur Schnelligkeit der Scha-
denregulierung insgesamt
bekommen wir von den
befragten Kunden ebenfalls
ein erfreuliches Ergebnis

bescheinigt (sehr gut 28,6 7o,
gut 58,1 o/o). Die Antworten
auf die Fragen, ,,lVie lange

zur Regulierung des Schadens
notwendigl" zeigten, dass für
16,1 7o 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

Wie beufteilen 100,0%
Sie die
Freundlichkeit
der Mitarbeiter 80,0%
bei der
Regulierung? 

60.0%

40,0%

20,0%

0,0%

1 0 0 , 0 %

80,0%

60,0%

40,0%

20,0%

0,0%
(Abb. 2) sehr gut

61 ,8oÄ

1 , 8 %

100,0%

80,0oi6

60,00Ä

40,ooa

20,ooa

0,0%
(Abb. 1)

Wie würden Sie dle Schadenregulierung
insgesamt beurteilen?

T
(Abb.4)



offenn.,,"t(f,fRIER

Regulierung des Schadens
notwendig waren.

Auf Korrespondenz konnte
weitgehend nach der Aussage

der befragten Kunden (93,i "/o)
verzichtet werden. Zu den
notwendigen Schadenformula-
ren gab die Mehrheit der be-
fragten Kunden an, dass diese
Formulare verständlich seien.

Nahezu identisch werden die
Kompetenz und die Freundlich-
keit der Mitarbeiter im Scha-
denservice bei der Schadenre-
gulierung von den befragten
Kunden bewertet. (Abb. 3 + 4)

Bei dieser Bewertung freut
uns die Aussage von 97,2 7o

& &
mittel schlecht

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

Die Kundenbefragung zeigt
den Mitarbeitern des Scha-
denservice aul 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 verläss-
licher Partner sind. Anderer-
seits sind wir aber auch ge-
fordert, in unseren Bestrebun-
gen zur'l7eiterentwicklung

unserer Servicekultur nicht
nachzulassen. MichaelHroch

Wie beurteilen Sie die Kompetenz F r a g e

Warum haben wh keine
Sterbegeldversi cheru ng im
Angebot? Sterben z. B. in
Doftmund ist teuer Schnell
sind zehn- bis fünfzehntau-
send DM dafr aufzubrin-
gen. Wir wollen doch alle
,,mit weißer Weste" -

sprich ohne Schulden -

unter die Erde (2. B. Fällig-
keit im Todesfall bzw.
Endalter 80 Jahre).

Antwor t

von Werner Flesch
Kundenservice Leben l:
Vorsorge für den Sterbefall
und die damit verbundenen

Aufrvendungen können durch
Abschluss einer Lebensversi-
cherung nach den Tärifen

,,G4/G4W" getroffen werden.

Bei einem Beitrag von min-
destens 50 DM monatlich gilt
es, als Scl.rlussalter (Ablauf

des Vertrages) der zu versi-
chernden Person das 85.
Lebensjahr zu vereinbaren.
Die Sterbegeldversichemng
gehört also de facto zu unse-
rer Verkaufspalette.

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

Seit  1.  Januar 2001 isr  d ie zweire
Stufe der Steuerreform in Kraft.
Der Grundireibetrag steigt von
rund 13.500 DM im Jahr 2000 auf
14.000 DM; der Eingangssteuenarz
sinkt von 22,9 auf 19,9 Prozent,
der SpitzensteLLenatz von 51 auf

48,5 Prozent. Allerdings greift der
Hochstsrcucrsatz rlann schon bei
10?.600 DM zu venteuemdern Jahrev

einkommen (bishcr:  114.500 DM).
lnsgesamt berägt die Entlastung bei
der Einkommcn- und Körpenchaft-
stcuer rnchr als 45 Milliarden DM.
Wie sich die Reform im Einzelnen
auswirkt, ?eigr unserc Grafik. Berück-
sichtigt rvurde auch dcr ar zahlende
Solidaritätszuschlag in Höhe von
5,5 Prozcnt der Steuenchuld.

g

der Mitarbeiter in der Regulierung?

80,0%

60,0%

40,0%

20.01"

0 ,0%
(Abb .3 )

27 ,6Vo
E

I
sehr out

Steuerreform: Zweite Stufe

2000 in DM

€

lr,

ßt6t

45 Milliarden Mark Entlastung

30,40/o

sehr gut schlecht
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tricbsvorstandes MichaeL
Eberhard gehörte die Be-

errlißung der 250 Gäste aus

Gemeinsam in eine sichere Zukunft
Jahreseröffnungstagung 2001 der NECKURA

u den ersten ,,Amtshand-
lungen" des neuen Ver-

Refeierte und fülvte gekonnt dwcfu Progranm: d,er neue Vertriebs-
vorsand M. Eberhard

Innen- und Außendienst zur
NECKURA Jahresedl{nungs-
tagung 2001 im Kurhaushotel

in Bad Homburg.

Rückblick 2000

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

duktivitätsverlust zog sich

durch die Kernsparten UnfaLl,
Gewerbe und Leben.

Nach einem Rekord-Leben-
jahr 1999 ist das Ergebnis
2000, bedingt durch die Ren-
tendiskussion, zu relativieren.

lm Sach/HUK-Gescheft war
das Primärziel auf Mehrung
ausgerichtet; es wurde jedoch

in den Sparten Sach/HU ver-
{ehLt. Eine geschickte Tärif-
politik sorgte jedoch in der

Sparte Kfz dafür, dass insge-
samt in Sach/HUK erstmals
seit mehreren Jahren eine
Prämienmehrung erreicht
wurde.

Iahreserö
1001

I

Ausgezeichnete Schadenquo-
ten in allen Sparten sorgten
darüber hinaus für ein positi-

ves finanzieLles Ergebnis.

Höhepunkt des Jahresrück-
bLicks war wie immer die
Siegerehrung in Top- und
Ehrenclub, im Ablaulivett-
bewerb und die Ehrung der

Spartensieger.

2001 im Zeichen der
Riester-Pläne
Ur-rsere jür.rgsten Produkt-
neuerungen im LV-Bereich -

SECURE plus und die neue
BUZ - sind auf große Akzep-
tanz gestoßen, berichtete
Leben-Vorstand Udo Gluth.

Die fortgesetzte Diskussion
um die Rentemeform hat
sich in vergangenen Jahr als
Hemmschuh für unser LV-
Geschäft erwiesen. Doch die
anstehenden Veränderungen

bieten uns ausgezeichnete
Geschäftschancen. Passend
zum Riester-PIan halten wir
daher individuelle Produkte
für unterschiedLiche Kunden-

Typen bereit.

Darüber hinaus sind für 2001

die Einführung einer fondsge-
bundenen Lebensversiche-
rung und einer eigenständi-

Udo Gluth

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

Sach/HUK 2001
Die Wachstuns-Potenziale
der Zukunft liegen nach wie
vor im Gewerbegeschäft.
Dr'. Peter Ackertrann zeigte
auI, wie wir diesen Bereich
offensiv angehen können:

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

lm Sach,TIU-Privatgeschäft

und im K-Bereich dienen
die geplanten Aktior.ren
der Bestandssicherung.

Wenn wir alles beim
Alten lassen wollen,
müssen wir vieles
verändern

Unter diesem Fazit betrachte-
te Michael Eberhard die
künftigen Herausforderungen

Dr. Percr Ackermann



Ein fmbenfrohes Rahmenprogramm begleitete das abendliche Bankett

im Ager-rturvertrieb.,,Der-r

Menschen mit unternehmeri-
schem Geist gehört die Zu-
kunft", sagte er. Unsere
Märkte von morgen liegen
nicht in der Masse, also dem
standaldisierten, weniger
ertragreichen K-Geschäft.

Die Zukun{t des Agenturver-
triebs l iegt vielmehr im bera.
tungsintensiven Geschäft,
unsere Zielgruppen sind
Unternehmer, Gewerbenei-
bende und Besserverdienen-
de. Geschä{tsprozesse mrissen
optimiert werden und die

Uwe Jacobsen

Agentur wandelt sich zum

,,Fachgeschäft".

Vertrieb im Wandel
Vorstandsvorsitzender Uwe

Jacobsen erklärte, dass zuneh-
rnelrd kritische und infor-
mierte Kunden und die wach-
set-rde Bedeutung moderlrer
Technologien uns zum Um-
clenken zwingen.

Frir 2004 wird ein Online-
Marktvolumen für Versiche-
rungsprodukte von 9 Mrd. DM
prognostiziert.,,Das Internet",
so U. Jacobsen, ,, ist eine
Wa{fe, die dararLf wartet, ge-

laden zu werden. Wenn wir

es nicht machen, machen es
andere."

Das Internet betrachtet er als
ein{achen Zugangsweg zum

Agenturer.;

1. Manfred Nussrainer/FD Stid

2. Peter Lipkat/LD Nordu,est

3. Werner Dietrich/
. FD Slidqoesr

4, Jürgen Herich/FD Nord

5. Karl Meyer/FD Sr:ld

6. Dirk Mademann IFD Nord

7. Holger JaeckefFD Nord

8. Hans Martin Jung/
FD Südc/esr

9. Udo Meyer/FD \Vesr

10. Peter Weißmann/FD Std

Reger Andrang am
Internet-Stard

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

Frauke Heclffiq:nn

III/i/r.qA

1. Thomas Schmid/

FD Srd
2. Frank Rohwedder/

FD Nord

3. Michael Hesse/
FD Sadauest

4. Knud Lüddecke/

LD Nordsuest

5. Tobias Waldhen/
FD Sülcrest

Führur.gsluäfte

1. Thorsten Seger/FD Nord

E
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,,Auf ein Neues"
AUTO DIREKT Jahreseröffnungstagung 2001

ch finde, das ist einen

Applaus wertl" meinte

nicht nur Klaus Kleinhenz,

einer der Referenten während

richten. Aber auch in anderen

Bereichen wurden die optimis-

tischen Erwartungen häufig

übertroffen. Die damit ver-

bundene positive Stimmung

strahlte auf Redner wie Gäste

ab und bildete den passenden

Rahmen fur ein kurzweiliges

und interessantes Programm.

I
Klaus
Kleinhenz

'
)
I
i

rl

i:i
ArtbellaslrerllonChristian

Schrissler

der diesjährigen Jahreseröff-
nungstagung. Tatsächlich

konnten sich die vorgesteLlten

Ergebnisse sehen lassen, die

von den Verantwortlichen für

die einzelnen Bereiche prä-

sentiert wurden. So konnte

Christian Schüssler über ein

überaus erfolgreiches Marke-

tingjahr und die besondere

Bedeutung des Akquisitions'

instruments,,lnternet" be-

Optimistisch, aber nicht

euphorisch auch Jürgen
Hammesfahrs Ausblick für

2001. Denn gute Ergebnisse

setzen schließlich einen ent-

sprechenden Einsatz eines
jeden Mitarbeiters voraus.

Berücksichtigt man zusätzlich

den verschärften Wettbewerb

und das Ringen um Marktan-

teile, stellt auch das Jahr
2001 eine erneute Herausfor-

g

derung für uns aLle dar. Getreu

dem Motto des MineraLölkon-

zems Esso heißt es daher auch

in diesem Jahr ,,Es gibt viel zu

tun Packen wir's an!".

Geehrt wurden die jährlichen

Gewinner der einzelnen Ver-

triebswettbewerbe, Im Ge.

schäftsjahr 2000 verdienten

sich folgende Mitarbeiter die

Teilnahme an der Reise zum

Robinson Club Jandia Playa

auf Fuerteventura:

Barbara Sachs, Christiana
Kühne, Christine Madl,

Mandy Schack, Tino Zobel,

Reiner 
'lVack, 

Bianca LeilJ-

ling, Thomas Milbrecht, Sil-
via Leyendecker (alle Kfz-

Vertrieb), Thorsten Kratzer,

Jochen Margral Peter Sabel
(alle Leben), Kerstin Pries,

Susanne Röll (beide Sach/
HU), Daniela Grandauer
(Vertriebsunterstützung).

Peter Bock

lesen. Das Vier'Sterne-HoteL

,,Kaiser in Tirol" in Scheffau

unweit von Kitzbühel wartet

mit einem traumhaften Rah-

menprogramm auf unsere zu.

künftigen Gewinner.

Hoch her gingt auch nach
dem offiziellen Teil beim

,,1Westembuffet" und der ab.
schließenden Tänz-Parry. Gut
gestärkt durch die reichhaltige

Erstmalig werden die Gewin-

ner in diesem Jahr gemein-

sam mit den Kollegen der

SUN DIRECT der Sonne

entgegenfliegen.

Nachdem Peter Bock das Ziel

für 2002 vorgestellt hatte,

konnte man die Begeisterung
1 , .  i ,  r l

uno ore flornung, oaDel zu

sein, in vielen Gesichtern ab-

Küche des Arabella Sheraton
Congress Hotels Frankfurt lie-
fen einige zu später Stunde
zur Hochform auf- Angeheizt
wurde die Stimmung noch
durch einen ,,Top-DJ" aus den
eigenen Reihen. Armin Nau
fuhrte professionell durch die
Tänznacht, die erst am frühen
Morgen endete.

Ehnar Steffens
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Zufrieden mit den Ver-
triebsergebnissen zeigt sich
auch Frank Skrzypski. Insbe-
sondere unter Berücksichti-
gung der zusätzlichen zeitLi-
chen Aufwendungen für Tiai-
nings im Zusammenhang mit

den Produktneueinführungen
sowie der Umstellung der
Telefonanlage.

Internet im Direktvertrieb
Die zentrale Bedeutung des
lnternets im Direktvermieb
wurde durch Christian
Schüssler 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 Intemet vor.

Gegenwart und Zukunft

Jürgen Hammesfahr erläuterte

Hoch motiviert ins nächste Jahr
SUN DIRECT Jahreseröffnungstagung 2001

meut war das Künstler-

haus Malkasten Veran-
.raltungsort der SUN

DIRECT Jahreseröffnungsta-
eung. Am 9. Februar 2001
hegrüßte Rainer Ebenkamp

rund 100 Mitarbeiter der
SUN DIRECT sowie einige
Kollegen aus Oberursel, um
qemeinsam einen Rückblick

und Ausblick auf die Ge-

:chäftsentwicklung der

SUN DIRECT zu werfen.

Highlights 2000

Für Herm Ebenkamp stellen

Jie,,Wiedergewinnung des

Teamgedankens", die,,erfolg-

reiche Einführung der Pro-

dukte Motorrad, Unfall,

Haftpflicht und Hausrat", der

,,reibungslose Austausch der
Aspect.Telefonanlage", die

,,Einführung des Dokumen.

tenmanagementsystems so-

wie die ,,Steigerung des Kun-

denservice" die Highlights

des Jahres 2000 dar. Ganz

besonders stellte er in diesem
Zusammenhang die lTeichen-

steLlung für einen giganti-

schen Start ins Jahr 2001

heraus. Mit 26.016 Kfz-Neu-

\:erträgen zum 1. Januar 2001

liegt SUN DIRECT 48,9 70
über Plan.

die Geschäftsentwicklung der
NECKURA Gruppe insge.
samt und stellte die strate-
gisch wichtige Bedeutung des
Direktvertriebs innerhaLb der
Holding klar heraus. Dem
Direktverrrieb bestätigte er
langfristig die größten

Wachstumschancen.

Einen spannenden Einblick
in die Möglichkeiten der

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

Vertriebswettbewerbs 2000

,,Fuerteventura". Sichtlich
gut gelaunt moderierte Frank
Skrzypski die Siegerehrung
und stellte die Gewinner vor:

1. Sieger SteffenWahls

2. Sieger Björn Bl/chta

3. Sieger Alexandre Silverio

4. Sieger Bodo Oberpichler

5. Sieger Michael\f,lolke

6. Sieger Oliver \f,/acker

7 . Sieger Kai Bergert

8. Sieger Guid"o Möllenbeck

Anlass zum Jubeln haben
auch Hermann Brocks und
Petra Hoolmanns. Unter
rund 10 Mitarbeitem, die auf-
grund ihrer hervorragenden
Arbeitsergebnisse als Gäste
für die lncentivefahrt vorge-
schlagen wurden, sind sie
per Losverfahren ausgewählt
worden.

Hoch motiviert ging es an-
schließend zum inoffiziellen
Teil des Abends über. Bei

delikatem Buffet und gran-

dioser musikalischer Be-

Vertriebswettbewerb
2000
Der mit Spannung erwartete
Höhepunkt war die Vorstel-
lung der Gewinner des Kfz-

gleitung wurde noch bis weit
nach Mitternacht gelacht

und getanzt.

Nicoie Meler

I



IENST

Emscher-Pokal
Amateurfußballspiel erfolgreich gesponsert

ehr als nur ein sportli-

cher Erfolg für die ins-
gesamt 16 teilnehmenden

Mannschaften (lx Regional-

liga, 5x Oberliga, 3x Ver-

bandsliga, 3x Landesliga, 3x
Bezirksliga, 1x Kreisliga) aus

acht Ruhrgebietsstädten war
der diesjährige 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 über zwei
Täge am höchsten dotierte

Amateurfußballtumier (ins-

gesamt 27.600 DM Siegpra-

mien) in Nordrhein-West-

falen. !(/enn die Atmosphäre
in der neuen ,,Arena auf
Schalke" auch so gut wird
rvie bei diesem Amateur-
turnier, dann kann man sich
beim S04 auf begeistemde

Spiele freuen. Unter Feder-
führung der NECKURA Ge'
schäftsstelle Roland Wolters
ist es der NECKURA Ver-

sicherung gelungen, als einer
von 13 Co-Sponsoren zum
Gelingen dieses 130.000 DM
teuren Hallenspektakels im
Amateurfußball beizutragen.
Unter tatkräftiger 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
Köchl, Marrin Kolberg
(Anm. des Autors: unserem

,,Ober-Schalke-Fan", es wird
gemunkelt er schläft immer
noch in Schalke-Bettwä-
sche), Peter Konteq Peter
Lipkat, Drago Lukic (Anm.

des Autors: auch ein Dort-
munder war im Feindesland),

Andr6 Oberheiden, Michael
Schneider, Ansgar Kessel,
Thomas Welling, Sascha
Vitolins, Michael Höcker

sowie auch der LD Nordwest
durch LD Lothar Sturm und

Helmut Funccius und der
Marketingabteilung der
NECKURA, ein imageträch-
tiges Begleitprogramm für

diesen Hallenzauber aufzu-

steLlen. Nicht nur der
NECKURA Infostand, son-
dern auch die extra verpflich-
teten,,NECKURA Spring-
Stars", eine Cheerleader-
Tiuppe, bestehend aus 14

netten, hübschen, sportlich
aktiven jungen Damen, tru-
gen zurn Gelingen der Veran-

staltung und der lmagepflege
der gesamten NECKURA
Versicherung bei. Wer für

Auftritte die Cheerleader-

16. .I{jn

m,,
/{fw
E;ffi
yfB fli
der En

tuppe buchen möchte,
wende sich bitte an die Ab-
teilung Marketing.

Mit der NECKUF-{ Quiz-
show rund um die NECKURA
Unfallversicherung (50

attraktive Gewinne, u. a.
NECKURA Lederfußballe,
Gutscheine für Sportartikel
etc.) wurden ca. 800 Adres-
sen potenzieller NECKURA
Interessenten erwirtschaftet.

Auch die ständigen Laut-
sprecherdurchsagen mit zwei
NECKURA Spots, ausgerich.
tet auf Kfz und NECKURA
Privatrente, trugen zum posi.

tiven lmagegewinn der
NECKURA bei.

Bestückt mit zehn riesigen
NECKURA Fahnen war die

,NECKURA \7and" nicht
zu übersehen.

Ein Höhepunkt zum Ab-
schluss des Türniers war
auch die Auszeichnung des
besten Torwarts des Türniers
durch die NECKURA Ver-
sicherung. \X/ie hoch der
StelLenwert dieser Sportver-
anstaltung auch bei der poli-

tischen, sportlichen und wirt-
schaftlichen Prominenz war,
konnte man an der Präsenz
der Oberbürgermeister aus
den Städten Gelsenkirchen,
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den Emscher-Pokal 2001
geholt und die NECKURA
Versicherung hat im Ruhrge-
biet an Irrage gewonnen.

Rolarul \X/olrers

PressesPwgel
EmscherPokall Am Rande der Bande

Neuauflage 2OO2 woht
wieder im Sport-Paradies

Bottrop, Essen und Duisburg
und der Anwesenheit von
Spielerpersönlichkeiten wie
den Ex-Nationalspielern
Matthias Herget, Klaus
Fischer, Hannes,,Spargel"
Bongartz, KLaus,,Tänne"
Fichtel, Klaus ,,Boxer" Täuber
sowie Klaus Steilmann, Ex-
Chairmar.r der Steilrnann-
Lagerfeld-Gruppe und des
Präsidenten des Deutschen
Tennisbundes Dr. Claus Stau-
deq 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
über 157 Tore, über sieben
Zeitsrraien, eine lote Karte
und einen Neunmeter fre,.ren
bzw. ärgeln. Türniersieger
rvurde der Oberliga-Spitzen-
reiter der Oberiiga Wesdalen
VFB Hüls durch einen souve-
räner.r 5:1-Erfolg r]ber das
Oberliga-Spitzenteam vom
Nordrhein ETB Schwarz-
u'eiß Essen. Fazit der Veran-
staltung war: VFB Hüls hat

Unter allen Besuchem der
Motorrad-Messen 2000
verloste die NECKURA
ein BMW Motorrad. Der
glückliche Gewinner
wurde Martin Zurhausen
aus der NECKURA
Geschäftsstelle Roland
'lTolters 

in Gladbeck.

uas foto zergt ole uber-
gabe des Motorrads an
den glücklichen Gewin-
ner, rechts LD Lothar
Sturm, 3. von rechts
Geschäftsstellenleiter
Roland Wolters.

An alle NECKURA Biker im
Innen- und Außendienst

NECKURA
Motorradtour 2001

Unsere letzte Motorradtour im
Sommer 2000 war ein voller Erfolg.

Diesen gilt es zu steigern.
Für den August 2001 ist deshalb eine

zweite Tour in Planung.
Wir würden uns freuen, wenn erneut

viele Biker teilnehmen. Geplant
ist ein verlängertes Wochenende.

Bei ausreichender Teilnahme belaufen
sich die Kosten bei zwei Übernachtungen

mit Halbpension auf ca. 200 DM.
Über viete Anmeldungen würden

wir uns riesig freuen. Vielleicht hat der
eine oder andere noch Tipps

und Anregungen.

Weitere lnformationen werden
im nächsten Neckurier veröffentlicht.

Anmeldungen, Tipps und Anregungen
bitte an:

Achim Schönborn,
Veftrieb lnnen, Telefon -1307

E- Mai I : achi m. schoenborn@ neckura.de

Steffen Kunze
An den Anlagen 2, 09405 Zschopau

Telefon (0 37 25) 34 1 I 99
Fax (0 37 25) 34 19 02

oder per E-Mail:
steff e n. ku nze@ n e cku ra- ag e n te n. d e
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Unfallversicherung
Top-Schutz - Sicherheit
in neuer Qualität

ie NECKURA hat ihr
Unfall-Produkt spürbar

modernisiert. Die neuen Leis-
rungen

r Verbesserter Basis-Schutz

r Aktive Schadenhilfe

I Top-Schutz

setzen neue Mallstäbe.

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

#n*,;:r;
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.

Aktive Hilfe im Schaden-
fall (Assistance)
Wenn ein Unfall passiert,

kommt es vor allem auf
schnelle Hilfe an. Ein Anruf
genügt. Die NECKURA
berät am Tälefon und organi-
siert medizinische Service-
leistungen.

tTtä!7

Tl- Top-Schutz -
mehr als üblich

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

Uber den Basis-Schutz hinaus
sind im Top-Schutz versichert:

Bei aLlen Leistunesarten:

r lnfektionen durch Bienen-,
'l7espen-, 

Homissenstiche
und Zeckenbisse

r tauchtypischecesund.
heitsschäden, ohne dass
ein Unfall eingetreten ist

r Ertrinken und Ersticken

unter lfasser sowie Er-
frierungen

& ro
Neu hinzukommende Fami-
lienangehörige (Eheparmer/

Kinder) sind bis zu sechs
Monate nach der Eheschlie-
ßung bzw. zwölf Monate nach
der Geburt bis zu bestimmten
Grenzen mitversichert.

Unfalle bei Go.Kart-Fahr.
ten in der Freizeit

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

NECKURA
ZWECK-POLICE

r UnfalLe durch Bewusst-

selnsstörungen, soweit
diese durch Tunkenheit
verursacht werden

Bei EinschLuss von Kranken-
haus-Täge geld/Genesungsqqkl

r DoppeltesKrankenhaus-
Tägegeld bei einem Auf-
enthalt in ausländischen
Krankenhäusern

r ,,Gipsgeld" für nicht sta-
tionäre Heilbehandlungen
nach einem Knochen-
bruch oder eines Muskel-,

Sehnen- oder KapseLrisses

in Hohe des 1O-fachen
Krankenhaus-Tägegeldes

r Krankenhaus-Tägegeld

wird auch bei einem Auf.
enthaLt in Sanatorien,
Erholungsheimen und Kur-

anstalten gezahlt

Bei EinschLuss der
Ubergangsleistung:

r Kurkostenbeihilfe in Hohe
von 5.000 DM bei einer

unfallbedingten Kur von
mindestens drei Wochen.

Bei Einschluss von Kosmeti-
schen Opetaliotery

r lnnerhalb der vereinbarten
Summe werden auch die
Kosten fur die Zahnbe-
handlung und den Zahner-
satz übemommen.

x?*7

Fl Verbesserte
Zweck-Police

Für den raschen und einfa-
chen Produktverkauf gibt es
auch die NECKURA Zweck.
Police. Sie kennt keine Ge-
fahrengruppen und bietet
Versicherungsschutz zu be-
sonders günstigen Konditio-
nen. Die Leistungspakete

sehen unterschiedliche Leis.
tungen für Berufs-, Freizeit-
und Pkw.lü/ohnmobilun{alle
vor.

Gute Verkaufschancen

Die beitragsfreie Verbesse-
rung des Basis-Schutzes, die
Assistance, der Top-Schutz
sowie die Ihnen vertrauten
Besonderheiten wie Schmer-
zensgeld, Unfall-Rente und
Superprogression machen die
NECKURA Unfallversiche-

rung zu elnem lnteressanten
Produkt mit guten Verkaufs-
chancen.

Karlheinz Luh
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Das neue TV-Konzept 2001
Analog ie zum Anzei genauftritt

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
Thernen

1. Sparen allgemein/
Fahrzeugwechsel

2. Schadenfall

l. Kündigungsrermin

| | n der Ausgabe 2/2000 der
lJ ,,ornr.rt RrrurlL"
rvurden die Kunden ar.rfgefor.
dert, zum Preis von nur 199
DM den Taunus und die
AUTO DIREKT in der Zeit
vom 8. bis 10. Dezember
2000 etwas näher kennen zu
lemen. Die Nachfrage hatte
alle Erwartungen tibertroffen
und das Angebot war inner-
halb welriger Tage ausge-
bucht.

Beim ersten persönlichen

Kontakt war allen Gästen
eine gewisse Anspannung
anzumerken. Ansprechendes
Hotel, schönes Zimmer, aber
wie würden die nächsten
Täge wohl aussehenl Sollten

Freunde und Bekannte Recht
behalten, die vor einer Einla-
dung einer Versicherung
gewarnt hatten? Wann würde
der Aktenkoffer mit den zur
Llnterschrift vorbereiteten
VersicherungspoIicen wohl
geöffnet I

Der Koffer blieb zu und was
folgte, waren unvergessliche
Stunden für alle Teilnehmer.
Das VIP-Programm beinhal-
tete u. a. zwei Ubemachtun-
gen mit Cocktail-Empfang so-
wie ein Drei- und Viergang-
menü irn Hotel Kurhaus Ochs
in Schmitten/Hochtaunus.

Mit dem Bus besucht wurden
das Freil ichtmuseum,,Hes-
senpark", das historische

Bei der Spoterstellung haben
wir mit erstklassigen Profis
zusammengearbeitet, die im
Bereich,,TV Conmercial"
auf eine langjährige Erfah-
rung :urückgreifen konnten.

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

Bevorzugte Fernsehsender
sind RTL, SAI1, PRO 7,
VOX, n-tv und DSF. Die
geplanten Zeitfenster liegen
wochentags zwischen 6.30
und 19.00 Uhr und am Sams-
tag zwischen 9.00 und 14.00
Uhr. l ir haben diese Zeit-
fenster hewusst so gewählt,
weil die eingehenden Anrufe
zu anderen Zeiten von unse-
rem Service-Center nicht
entgegengenommen werden
können.

Michqel Friedrich

und Fragen und Wünsche zu
äußern.

Aufgrund der großen Nach-
frage und des enormen
Erfolgs wird das Täunus-
Wochenende im Fdhjahr
2001 mit aktualisiertem Pro.
gramm wiederholt.

Ehnm Steffens

Auftauten im TV-Stu.dio in München

werden Szenen gezeigt, die
gemä13 dem Anzeigenkonzept

,,Piktogramme im Bereich des
Armaturenbretts" diese drei
Themen eindrucksvoll doku.
mentieren und dramatisieren.

Ein Wochenende im Taunus
Landgasthaus,,Eichelbacher

Hof', der Frankfurter Weih-
nachtsmarkt und die Bad
Homburger Täunustherme.
Beim ,,Kennenlemen" in den
Raumen der AUTO DIREKT
hatten die Kunden Gelegen-
heit, etwas mehr über das
Unternehmen und den
Direktvernieb zu er{ahren
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lage COSY WASH, an vier
DEA Tänkstellen sowie au{
acht großen Kamevalsveran-
staltungen flankiert.

Dem Gewinner winkt ein
,,Action-Wochenende"
mit Begleitung am Nür-
burgring.

Erfreulich ist, dass wir neben

freuen wir uns über die KolLe-
gen der AUTO DIREKT, die
uns in diesem Jahr unterstüt'
zen und mitlaufen.

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

Nlcoie Meler

AUTO DIREKT und

SUN DIRECT sowie zwei
Drittel der LEBEN DIREKT
Interessenten als ,,gut" oder

,,sehr gut".

Erfreulich ist, dass mehr als
90 % der befragten Interes-
senten aller Gesellschaften
die Telef onservice.Mitarbei.

ter als besonders ,,freundlich"
und,,hilfsbereit" bezeichnen.

Im Ganzen fallen die Ergeb-
NiSSC für AUTO DIREKT
und SUN DIRECT äuße$t
homogen aus. Voraussichtlich
werden im März 2001 Frage-
bögen zu den Kunden-Kon-

taktprozessen,,Versicherungs-
schein" und ,,Nachtrag" ver-
sandt.

Nicole Meyer

Mit SUN DIRECT Karneval feiern...
und tolle Preise gewinnen

eit Anfang Januar 2001
wird im Grol]raum

Düsseldorf erneut ein Ge-
winnspiel - thematisch im
Zusammenhang mit den
SUN DIRECT Karnevals-
aktivitäten - durch Promo-
tioneinsätze u. a. auf drei
Geländen der Autowaschan-

Kundenbefragungen
ur Messung der Kunden-

und lnteressentenzufrie.

denheit von AUTO DIREKT,
SUN DIRECT und LEBEN
DIREKT Kunden sollen zu-
künfrig regelmäßig Befragun-
gen in Form von Selbstaus-
fül[-Befragungen durchge-
führt 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 Berücksichtigung.

Um Kunden und Interessen-
ten möglichst zeitnah zu ein-

zelnen Geschäftsprozessen zu
beftagen, ist die Untersuchung
in drei Beftagungsstufen unter-
teilt. Zusendung des Fragebo-
gens mit Angebot, Ver-
sicherungsschein, Nachtrag.

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

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

Shell (hier fand unsere
Herbstaktion statt) auch
DEA für unsere Promotion-
Gewinnspiele begeistern

konnten. Aufgrund der zahl-
reichen Wiederholungsbesu-
cher ist eine sechs- bis acht-
wöchige Promotion an einer
Tänkstelle nur einmal im Jahr
sinnvoll.

Bis Rosenmontag wolLen wir
brutto mindestens 10.000

Adressen generieren.

Den Höhepunkt erreicht der
Karneval am 26. Februar
2001, Rosenmontag. lnsge-
samt werden Z0 Mitarbeiter

im bewährtem SUN DIRECT
Pinguin-Kostüm mitlaufen

und mehr als 150.000 Tüt-
chen SUN DIRECT Gum.
mibärchen ins jubelnde

Publikum werfen. Besonders

Kommunikation über,,Neue
Medien" für mehr als die
Hälfte aller Befragten von
zentraler Bedeutung, wobei
LEBEN DIREKT Interessen.
ten eine noch ausgeprägtere
Affinität zu ,Neuen Medien"
zeigen.

Der ausschlaggebende Grund
für die Wahl einer Versiche-
rung ist erwartungsgemäß bei
nahezu allen Befragten der

,,Preis". 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



Personalien aktuell

'| 0 Jahre

\\'infried Bartsch
\ .'r rl'chung
01.04 .2001

\{ichael Boller
.l$l-E LebenlSacÄ
rl1.04.2001

Robert Cesareo
\l)/LI) -Sen lcecenter
01.0.1.200r

Sonil Cesareo
.{D Kundenseruicc K/1
01.04.2001

Claudia Farr
.{D Serricecenter Klt
15 .03 .2001

Jens Frick
l-A.C) Geschd/rssrclle G. Frlck
Fil .Stiduesr
01.03 .2001

Andreas Hudelmaier
FD Sridu,Esr
01.04 .2001

Thorsten Krüger
\1orlreting
15.04 .2001

Sabine Lorenz
l.,Lrndenseruice SHL,r
01 .04 .2001

Urve Petersen
Li,) -\oldruest
t I .rr+.2001

\faria Riehl
:.. '  !:r l. lcnserrice K/t
: l . r r+ . lL )01

\{anuela Sickenberger
\,,rsr.rn.lsselrerärin
01.04 .2001

JUBILAEN
Neue Mitarbeiter/innen

AD So,,rrro,r.r kl.-
0 l . 01 .21 )01

Thomas Wasem
TarifI Annahnepolitik
o1.04.2001

15 Jahre
Carola Dronka
AI) Klndenserrice K/z
01.03.2001

Norbert Heller
.\ 1S rC mpi o.ql.rm mrerLng

01.04.2001

Thonas Horn
AD Serricccenrer SHU
01.04.2001

Llwe-Peter Marquardt
Kundcnsen'ice Kft
01.04.2001

Judith Mtinker
.AI) Krindcnserricc Kft
o1.04.2001

20 Jahre
Günter Kurze
Gescho/rsstellc LiJ Norduesr
01.03.2001

25 Jahre
Rainer Lösche
(leneroldgentür FD Wcsr
o1.04.200i

Joseph Rurnpler
GerreralageDtrr FD Sridü,est
01.04.2001

30 Jahre
Richatd Bauch
Tari f I Annahme p oli til <
01.04.2001

i- ,* 
!.

*r
Karin Cel ik
Krni..nr..rr ic., LLhl,
1 5 . 1 2 . 2 0 0 1 1

D.rrte lohannr Clausen
S clra, t..ns..n rr.r Doh,
0 1 . 0 1 . 2 0 0 1

Jens-Thorstcn Hc13
l ' ( l  ßorrr t :o ' ro r  i l
0 r . 0 1 . 2 0 0 1

,rhlh.
"s. ,ittriiläq'k

: :qAf f i id l , i l l i j r4 i * lA?? l
iw&&,i &, iiiii;riijiglj',ä,f

| ( l  l l n r r t : o t r i c .
0 r . 0 1 . 2 0 0 1

I,larion i\'lohr
\J l l ln
0 1 . 1 2 . 2 0 0 0

t larto Ncuhardt
IIrul,,'r,lx
01 .12 .2000

Gerd Schäfer
I t i -BrL,rL1.
0 l . 0 1 . 2 0 0 1

SUN
Nadinc Pi lath
AD l , , , i l , - \d. l lÄ. .1 l . , rü,n
0  r . 0 l . 2 0 0 1

IMPRESSUM
Der NECKURIER ist dic Hauszeitune {ür die
Mi ta  rbc i t  e r  der  NTCKURA Ver . i chcrung.gru f lc

Wir trauern um
Hein: Stcinrnetz
lrrr Altcr-r'on EE l,rhrcn lersrarb rrnscr ehemali.ucr NlitarbeiLer
Hcin: Steinrretz. Er stantl l- is:Lr sciner Irensroniclung aru
I1 .0 i .19 i7  in  rnscLen f ) iens tcn .

Redaktion:
Nlichael Friei| ich
(icrakl H:rrtig
Frauke Hcckruann
Elich-Walrer Hi;rger
Nicole \4e1'c'r
Giscla Schneii lcr'
Clelt SLtlJmann

N4r,rLroilrLrck Ll nl-.H
61476 KLonheg
Tblcion Ll 61 i l - 6 00 00 ::

tÄl
lv{ichael Schncmer

01 .12 .2000

DIRECT

Hcrausgeber:
NE(lKtJRA Hokling AG
John-E.-Fishct-Stullc I
61440 Ol.cLursel
T e l e i o n 0 6 1  7 1 - 6 9 0

Verantutrtl ich
für dcn Inhalt:
Christinc Barth

Gcstaltung und Produktion:
AgenfLrr I-rttcnann
60594 Frankfi[t ür Main
TiLcton 069 - 61 90,15

Neue Mitarbeiter/innen bei
Anika Breyer
.1/ ) J,,ril,,Sd.l, bfd/h.l Jro,
0 1 . 0 1 . 2 0 0 1
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Marketi n ga ktivitäten 2001
NECKURA Stammvertrieb

ie Vertriebsaktivitäten
der NECKURA richten

sich in diesem Jahr emeut auf
die Schwerpunkte Lebens-
und Gewerbeversicherungen.
Speziell fur den agenturge-
stützten Vertrieb bieten sich
in diesen beratungsintensiven
Sparten Markchancen, die
wir mit modernen und markt-
gerechten Produkten erschlie-
ßen wollen.

Gute Er"foLgschancen verspricht
außerdern das neue Unfall-Pro-
dukt, das wir lhnen in einem
separaten Artikel vorstellen
(siehe dazu Seite 1Z).

L€öensversicherung
Angesichts der anstehenden
Rentenreform befindet sich
der Lebensversicherungs-
Markt zurzeit in einem deutli-
chen Umbruch. Hier stehen
wir sozusagen ,,Gewehr bei
Fuß", 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-

werbegeschäft eingeführt. Mit
Hilfe der neuen Handelspoli-
ce wollen wir nun im Jahr
2001 die attraktive Zielgrup-
pe der HandelspoLice ange-

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

HcLnde.l:police

Klz
Zur Förderung des Pkw-
Geschäfts greifen wir auf ein
Verkaufsinstrument zurück,
aus dem der Direktvertrieb
mittlerweile ein Drittel seines
Neugeschäfts zieht: das Kun-
den-werben.Kunden-Pro-
gramm.

Für jeden geworbenen Neu-
kunden wird ein Bonus von
50 DM gezahlt, der je zur
Hälfte von der NECKURA
und dem Agenten getragen
wird. Das KwK-Programm
wird den NECKURA Kun-

den kontinuierlich in diver-
sen Briefaktionen vorgestellt.
Für die eigene Werbung stel-
len wir dem Außendienst
Handzettel zur Verfügung.

NECKU RA-H.ndel\rolice

Regionaler Messestard

F Iy er im KunÄen-werb en-Kunden-Pr ogr mun

Messen
Eine wachsende Vertrags-
dichte bei unseren Motorrad-
kunden zeigt, dass sich das
Krad durchaus als Einstiegs-
sparte für weiteres Geschäft
nutzen lässt. Mit einem neu

entwickelten Mes.
sestand werden wir
daher auch in die-
sem Jahr auf den
Motorradmessen in
München, Ham-
burg und Dortmund vertreten
sein. AIs besondere Attrakti-
on verlosen wir eine BM\U
650 GS ,,Dakar" unter allen
Standbesuchern.

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

Frauke Heckmann

F ür Mailingaktionen

stehen qterschiedene

Handzettel ztq
Yerfügung


