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Lieber Vertriebspartner,

auch dieses Jahr wünschen wir Ihnen 
mit den AONews einen guten Start in 
die kommenden zwölf Monate.

Vor uns liegt eine spannende 
Zeit, die wir gemeinsam mit Ihnen 
erfolgreich gestalten möchten. Getreu 
unserem Motto für 2013 „Gothaer 
ganz nach oben“ werden wir alles 
dafür tun, dass Sie auch künftig bei 
Ihren Kunden einen Spitzenplatz 
belegen. „Ganz nach oben“ 
möchten Sie die UB-übergreifenden 
neuen Kampagnen „Vorsorge“ und 
„Absicherung“ bringen.

Die Wahlen im Herbst werfen jetzt 
schon ihre Schatten voraus. Eines der 
Themen im Kampf um Wählerstim-
men wird sein, welche Lösungen es 
gegen die drohende Altersarmut gibt. 
Die AONews beschäftigen sich bereits 
heute mit dem Thema, wenngleich 
die Erkenntnisse ernüchternd sind. 
Für Vermittler indes ergibt sich aus 
der Situation Potenzial für Geschäfte. 
Denn ohne eine private Absicherung 
wird es in Zukunft für niemanden 
mehr gehen. Die Gothaer gibt Ihnen 
Lösungen an die Hand, mit denen Sie 
bei Ihren Kunden punkten.

Ich wünsche Ihnen ein gutes Jahr 
2013 und viel Spaß beim Lesen,
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„Trotz drohender Bürgerversicherung kann 
die PKV guten Gewissens empfohlen werden“

AONews: Herr Kurtenbach, in den Me-
dien ist die PKV derzeit ganz schön un-
ter Beschuss: heftige Beitragsanpas-
sungen,  unbezahlbar im Alter, zu hohe 
Provisionen. Mit welchen Argumenten 
würden Sie Ihre Kunden überzeugen, 
eine private Krankenversicherung abzu-
schließen?

Michael Kurtenbach: Dass wir als priva-
te Krankenversicherer Lösungen für das 
Problem der Beitragsanpassungen fi n-
den müssen, hat die Branche erkannt. 
Es ist eine gemeinsame Überzeugung 
aller PKV-Unternehmen, dass wir aus 
uns selbst sinnvolle Lösungsvorschläge 
entwickeln und zu Ergebnissen kommen 
müssen. Das zu erledigen ist nicht Sache 
des Staates.

AONews: Gibt es denn schon konkrete 
Vorstellungen über den Weg?

Kurtenbach: Ein Mittel wäre die Absen-
kung des Rechnungszinses für die Al-
terungsrückstellungen. Durch höhere 
Zinsüberschüsse könnten wir ein größe-
res fi nanzielles Polster für die Beitrags-
entwicklung im Alter schaffen. Zurzeit 
entwickelt die Gothaer zudem einen Bei-
tragsentlastungstarif, dessen Einführung 
für Sommer 2013 geplant ist. In jüngeren 
Jahren zusätzlich zur Vollversicherung 
abgeschlossen, führt ein solcher Tarif zu 
einer Absenkung der Beiträge im Alter. 
Bei der genauen Ausgestaltung sind ver-
schiedene Modelle vorstellbar, etwa die 
Beitragssenkung im Alter um einen fes-
ten Euro-Betrag. Besonders für Arbeit-
nehmer, die noch Freiräume beim Ar-
beitgeberanteil haben, ist der Abschluss 
eines solchen Tarifs interessant.

AONews: Die PKV hält sich zugute, we-
sentlich den medizinischen Fortschritt 
zu unterstützen. Welche Vorteile gibt es 
sonst noch?

Kurtenbach: Natürlich hat die PKV einige 
gewichtige Vorteile, beispielsweise die 
lebenslange Leistungsgarantie. Unse-
re Kunden müssen nicht wie in der GKV 

Interview mit Michael Kurtenbach, Vorstandsvorsitzender der Gothaer Krankenversicherung, 

über die Zukunft der PKV, Billigtarife, Beitragsanpassungen und die Wahlen im Herbst. 

fürchten, dass sie über die Jahre einen 
Teil ihres Versicherungsschutzes verlie-
ren. Dies hängt natürlich auch mit der so-
liden Finanzierung der PKV zusammen. 
Die Branche verfügt über Alterungsrück-
stellungen in einer Gesamthöhe von 170 
Milliarden Euro und ist damit für den An-
stieg bei den Gesundheitsausgaben in-
folge des demografi schen 
Wandels gut gerüstet.

AONews: Gibt es noch wei-
tere Vorteile?

Kurtenbach: Darüber hin-
aus entwickelt sich die PKV 
auch qualitativ weiter, indem sie gerade 
bei Einsteigertarifen Leistungsverbesse-
rungen vornimmt. Dies betrifft beispiels-
weise eine deutliche Ausweitung bei 
den erstattungsfähigen Hilfsmitteln als 
auch die Möglichkeit, die Sitzungsan-
zahl für ambulante Psychotherapie auf 
maximal 50 Sitzungen pro Kalenderjahr 
aufzustocken.

AONews: Bei hohen Beitragsanpassun-
gen gilt für viele noch immer als All-

heilmittel, in so genannte Billigtarife zu 
wechseln. Halten Sie das für eine ver-
nünftige Lösung, die Sie empfehlen?

Kurtenbach: Zunächst einmal hat die 
Gothaer Kranken keine solchen Billigta-
rife, wie sie vereinzelt am Markt zu fi n-
den sind, im Produktangebot. Generell 

lautet meine Empfehlung: 
Man wechselt in die PKV 
in erster Linie wegen des 
Leistungsniveaus, und 
folglich sollte man auch 
in einem leistungsstarken 
Tarif einsteigen. Der Vor-
teil ist, dass in leistungs-

starken Tarifen schneller und in höherem 
Maße Alterungsrückstellung aufgebaut 
wird als dies beispielsweise in Einsteiger- 
oder Großschadentarifen der Fall ist. Im 
Alter ist dann unter Anrechnung der auf-
gebauten Alterungsrückstellung immer 
noch der Wechsel in einen Mittelklasse-
tarif möglich.

Weiter auf der nächsten Seite  l

Michael Kurtenbach sieht vor allem bei 

den Zusatzversicherungen hervorragende 

Marktchancen.

1 Stunde 
Klartext
Es gilt das
gesprochene 
Wort
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AONews: Die privaten Krankenversiche-
rer werben seit geraumer Zeit mit ihren 
Angeboten im Rahmen der betriebli-
chen Krankenversicherung. Welche Ge-
schäftschancen sehen Sie für die Zu-
kunft in diesem Modell, und wie ist die 
Gothaer Kranken hier aufgestellt?

Kurtenbach: Wir zählten zu den ersten 
PKV-Unternehmen, die dieses Modell am 
Markt etabliert haben. Natürlich erken-
nen inzwischen auch viele Mitbewerber 
die enormen Geschäftschancen. Aus vie-
len Gesprächen mit Personalverantwort-
lichen von Unternehmen weiß ich um die 
große Bedeutung der betrieblichen Kran-
kenversicherung für die Mitarbeiterbin-
dung. Deshalb ist deutlich erkennbar, 
dass in letzter Zeit die arbeitgeberfi nan-
zierte Variante im Kommen ist, das heißt, 
immer mehr Firmen die Beitragszahlung 
für diese Produkte übernehmen.

AONews: Wo sehen Sie denn noch wei-
tere Verkaufschancen für das Jahr 2013?

Kurtenbach: Unser Spitzentarif MediVita 
gehörte schon in der Bisex-Welt zu den 
fünf besten Angeboten am PKV-Markt. 
Das soll er auch in Unisex bleiben. Dann 
wird der neue Beitragsentlastungsbau-
stein sicher für weiteres Geschäft sor-
gen. Darüber hinaus planen wir die 
Entwicklung einer völlig neuen Pfl ege-
Tariffamilie. Und wir werden wahrschein-
lich MediPlus einführen, einen Baustein, 
der auf dafür passende Tarife aufgesetzt 
werden kann und eventuell vorhandene 
Leistungslücken ausgleicht. Weiterhin 
sind die Ergänzungspolicen zur GKV ein 
Wachstumsgeschäft. Im März wird die 
Gothaer darüber hinaus im Kollektivge-
schäft UniAge-Tarife einführen.

AONews: Was dürfen wir darunter ver-
stehen?

Kurtenbach: In Kollektivverträgen erfolgt 
bisher alle zehn Jahre ein altersbeding-
ter Beitragssprung. Für die Beschäftigten 
besteht dabei die Gefahr, in höherem 
Alter die steuerlich relevante Grenze 
von 44 Euro zu übertreten. Dieses Prob-
lem werden wir mit UniAge, also einem 
gleichbleibenden Beitrag über alle Al-
tersstufen hinweg, lösen.

AONews: Im Herbst stehen Neuwah-
len zum Bundestag an. Sind Sie auf die 
mögliche Bürgerversicherung vorberei-
tet?

Kurtenbach: Angesichts der aktuellen 
demoskopischen Umfragen halte ich 
die Einführung einer Bürgerversiche-
rung für wenig wahrscheinlich. Unab-
hängig davon kann die PKV weiterhin 
guten Gewissens empfohlen werden. 
Denn auch die SPD will die PKV nicht 
mehr abschaffen, sondern im Neu-
geschäft nur noch ein einheitliches 
„Bürgerversicherungs“-Produkt zulas-
sen. Und das bedeutet weiterhin einen 
freien Wettbewerb. Bestandskunden 
können dann entweder in ihrem der-
zeitigen PKV-Volltarif bleiben. Oder sie 
wechseln in den Bürgerversicherungs-
tarif ihres Krankenversicherers. Da die 
Bürgerversicherung jedoch keine Alters-
rückstellung kennt, könnte man die an-
gesparten Mittel durch den Abschluss 
von Zusatzversicherungen aufbauend 
auf dem Bürgerversicherungstarif ver-
wenden. Es kann für einige Menschen 
in der Bürgerversicherungswelt der GKV 
auch sehr teuer werden. So planen etwa 
die Grünen, neben Arbeitseinkünften 
auch zusätzliche Einnahmen wie Miete, 
Zinsen oder Ähnliches mit zur Beitrags-
berechnung in der Krankenversicherung 
heranzuziehen.

AONews: Angenommen ein Kunde bleibt 
in seinem PKV-Vertrag – müsste dann 
nicht eine „Vergreisung“ seines Tarifs 
befürchtet werden?

Kurtenbach: Nicht unbedingt, es gibt ja 
auch schon heute Alttarife, die sich re-
lativ stabil halten. Das hängt sehr stark 
von der Bestandszusammensetzung ab.

AONews: Ein ganz anderes Thema ist 
der so genannte Pfl ege-Bahr. Wie posi-
tioniert sich die Gothaer hierzu?

Kurtenbach: Wie viele Mitbewerber 
auch entscheiden wir im Laufe des ers-
ten Halbjahres 2013, ob und wann wir 
dieses Produkt anbieten werden. Der 
Pflege-Bahr ist ja mit einigen für die 
PKV wesensfremden Elementen ausge-
stattet, wie Kontrahierungszwang und 
dem Verzicht auf eine Gesundheitsprü-
fung. Und auch der Vertrieb wird sich 
kaum für die Vermittlung eines Produk-
tes erwärmen können, für das er nur 
eine bescheidene Provision erhält. Ge-
nerell ist aber das Thema Pfl ege für uns 
ein wichtiges Produktthema im kom-
menden Jahr. Ob es in Richtung klassi-
scher Tarife geht, in Richtung Pfl ege-Bahr 
oder in Richtung einer Kombination aus 
beidem, werden wir noch zu entschei-
den haben. 

AONews: Mindestleistungen und die 
von Ihnen angesprochene Absenkung 
des Rechnungszinses haben die PKV im 
Unisex-Geschäft verteuert. Wie erklären 
Sie dies den Kunden?

Kurtenbach: Durch die Tatsache, dass 
die Unisex-Tarifwelt in vielerlei Hinsicht 
nicht mit der bisherigen Bisex-Tarifwelt 
vergleichbar ist. Bekanntlich wird die 
Branche die Unisex-Umstellung auch 
dazu nutzen, weitere Änderungen, wie 
eine Absenkung des Rechnungszinses 
oder die bereits erwähnten Leistungs-
verbesserungen mit umzusetzen. 

AONews: Wie schätzen Sie den Markt 
für das Jahr 2013 ein?

Kurtenbach: In der Vollversicherung wird 
der Markt eher kleiner und keinesfalls 
einfacher werden, in der Zusatzversi-
cherung sind auch weiterhin hervor-
ragende Wachstumschancen vorhanden. 
Diese gilt es zu nutzen.

„Trotz drohender Bürgerversicherung kann 
die PKV guten Gewissens empfohlen werden“

AONews: Herr Kurtenbach, in den Me-
dien ist die PKV derzeit ganz schön un-
ter Beschuss: heftige Beitragsanpas-
sungen,  unbezahlbar im Alter, zu hohe 
Provisionen. Mit welchen Argumenten 
würden Sie Ihre Kunden überzeugen, 
eine private Krankenversicherung abzu-
schließen?

Michael Kurtenbach: Dass wir als priva-
te Krankenversicherer Lösungen für das 
Problem der Beitragsanpassungen fi n-
den müssen, hat die Branche erkannt. 
Es ist eine gemeinsame Überzeugung 
aller PKV-Unternehmen, dass wir aus 
uns selbst sinnvolle Lösungsvorschläge 
entwickeln und zu Ergebnissen kommen 
müssen. Das zu erledigen ist nicht Sache 
des Staates.

AONews: Gibt es denn schon konkrete 
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Kurtenbach: Ein Mittel wäre die Absen-
kung des Rechnungszinses für die Al-
terungsrückstellungen. Durch höhere 
Zinsüberschüsse könnten wir ein größe-
res fi nanzielles Polster für die Beitrags-
entwicklung im Alter schaffen. Zurzeit 
entwickelt die Gothaer zudem einen Bei-
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abgeschlossen, führt ein solcher Tarif zu 
einer Absenkung der Beiträge im Alter. 
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Beitragssenkung im Alter um einen fes-
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beitgeberanteil haben, ist der Abschluss 
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fürchten, dass sie über die Jahre einen 
Teil ihres Versicherungsschutzes verlie-
ren. Dies hängt natürlich auch mit der so-
liden Finanzierung der PKV zusammen. 
Die Branche verfügt über Alterungsrück-
stellungen in einer Gesamthöhe von 170 
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auch qualitativ weiter, indem sie gerade 
bei Einsteigertarifen Leistungsverbesse-
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weise eine deutliche Ausweitung bei 
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teil ist, dass in leistungs-

starken Tarifen schneller und in höherem 
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Streitthema Altersarmut – mit welchen 
Strategien will die Politik das Problem lösen? 

Mit ihrem Vorstoß für eine so genannte 
„Zuschussrente“ löste Bundessozialmi-
nisterin Ursula von der Leyen (CDU) im 
vergangenen Jahr eine heftige Diskussi-
on zwischen den Parteien über die Zu-
kunft des Rentensystems aus. Dabei ist 
die heutige Rentnergeneration fi nanziell 
gut ausgestattet – das zeigen schon die 
Werbeanzeigen in den Medien: Braun 
gebrannte, Golf spielende Senioren ver-
mitteln das Bild von wohlhabenden Ru-
heständlern. Auch der Alterssicherungs-
bericht der Bundesregierung kommt zu 
dem Schluss, den Rentnern in Deutsch-
land gehe es derzeit „überwiegend gut“. 
Doch das wird leider nicht so bleiben: 

Das Thema Altersvorsorge wird im bevorstehenden Wahlkampf eine zentrale Rolle spielen. 

Zwar geht es den Rentnern hierzulande noch „überwiegend gut“, doch in Zukunft droht vielen 

Senioren Altersarmut. Die Politik streitet um die richtigen Lösungskonzepte.

Ohne private Vorsorge drohe künftigen 
Senioren-Generationen Altersarmut, 
warnen die Autoren des Regierungsbe-
richts.

Von Altersarmut spricht man laut 
offi zieller Defi nition, wenn Rentner ih-
ren Bedarf für das tägliche Leben nicht 
mehr aus den Leistungen der gesetzli-
chen und privaten Versorgungssysteme 
decken können. Laut Schätzung des 
Paritätischen Wohlfahrtsverbandes wer-
den davon bis 2030 rund zehn Prozent 
aller Senioren betroffen sein. Besonders 
gefährdet sind Menschen, die im Laufe 
ihres Berufslebens längere Zeit arbeits-
los waren oder sich – etwa für die Kin-

dererziehung – eine längere berufl iche 
Auszeit genommen haben. Die demo-
grafi sche Entwicklung führt zudem dazu, 
dass das Rentenniveau sinken wird. 
Schließlich tritt schon bald die Genera-
tion der Babyboomer ihren Ruhestand 
an. So stehen tendenziell immer mehr 
älteren Menschen immer weniger junge 
Beitragszahler gegenüber.

Die beste Möglichkeit: privat 
für das Alter vorsorgen

Die Bundesregierung hat bereits reagiert 
und die Rente mit 67 eingeführt. Letztlich 
entspricht das einer Absenkung des Ren-
tenniveaus. Zwar hat die SPD angekün-
digt, zur Rente mit 65 zurückzukehren, 
sollte sie die Bundestagswahl im Herbst 
dieses Jahres gewinnen. CDU und FDP 
haben diesen Vorstoß jedoch als unver-
antwortlich und populistisch gegeißelt. 
Denn langfristig führt an einem späteren 
Renteneintrittsalter kein Weg vorbei. Ex-
perten gehen sogar davon aus, dass mit 
der Rente mit 67 längst noch nicht das 
Ende der Fahnenstange erreicht ist – im 
Gespräch ist bereits der Ruhestand erst 
mit 70. Den Bürgern bleibt derweil nur 
die Möglichkeit, selbst zur Tat zu schrei-
ten und privat für das Alter vorzusorgen. 
    Genau dafür hat die Gothaer die rich-
tige Lösung: VarioRent-ReFlex. Der Ver-
mittler hat im Rahmen der diesjährigen 
Kampagne die Möglichkeit, seine Kun-
den mit einem Mailing dafür zu sensi-
bilisieren, ihre Versorgungslücken dau-
erhaft zu schließen. Frauen und Männer 
werden in den Mailings getrennt ange-
sprochen, denn das Jahr 2013 hält für 
Frauen einen besonderen Vorteil bereit. 
Durch die Einführung der Unisex-Tarife 
erhalten Frauen mehr Rente für ihr Geld.
    Es lohnt sich also in diesem Jahr be-
sonders Frauen anzusprechen. Die vor-
bereiteten und gesponserten Mailings 
fi nden alle Gothaer Vermittler zum Kam-
pagnenstart in der Gothaer Marketing-
box. Mehr zur Kampagne lesen Sie auf 
Seite 29.

Zukünftig klagen 

immer mehr Rentner 

im Alter über 

Geldmangel.  

7AONews Januar 2013 – Exklusives Magazin der Gothaer für den Außendienst

N
ew

s 
&

 S
er

vi
ce

Ka
m

pa
gn

e 
20

13
G

es
un

dh
ei

t
Le

be
n

S
ac

h
Po

lit
ik

 &
 W

ir
ts

ch
af

t



8 AONews Januar 2013 – Exklusives Magazin der Gothaer für den Außendienst



Trotz Pfl egereform – nur mit einer privaten 
Zusatzpolice gibt es Sicherheit

Experten sind sich einig: Deutschland 
rollt auf eine Pfl egekrise zu. Bereits heu-
te sind rund 2,4 Millionen Bundesbürger 
pfl egebedürftig, und bis zum Jahr 2030 
soll die Zahl auf 3,4 Millionen steigen. 
Bis zum Jahr 2050 soll sie sich gegen-
über heute sogar verdoppeln. Das Ange-
bot an Heimplätzen wird mit der steigen-
den Nachfrage kaum mithalten können. 
Entsprechend werden nach den Regeln 
der Marktwirtschaft die Preise für profes-
sionelle Pflegedienstleistungen weiter 
steigen. Bei einer von Pfl egediensten auf 
durchschnittlich acht Jahre taxierten Pfl e-
gedauer wird – ohne künftige Preisstei-
gerungen einzurechnen – vorhandenes 
privates Vermögen schnell aufgebraucht.

Groß angekündigte Reform oder 
nur ein Reförmchen?
      
Um einer Pflegenotlage entgegenzu-
wirken, wurde Ende Oktober 2012 das 
Pflege-Neuausrichtungs-Gesetz (PNG) 
verkündet. Zum 30. Oktober des vergan-
genen Jahres sind bereits einige inhaltli-
che Verbesserungen für Pfl egebedürftige 
in Kraft getreten.

 Weitere Neuerungen wurden zum 
Jahreswechsel 2012/2013 wirksam. 
Neben der Grundpfl ege und den haus-
wirtschaftlichen Leistungen wurden 
vornehmlich erweiterte Betreuungsleis-
tungen in die Pfl egepfl ichtversicherung 
eingeführt. 

Alles gut und schön. Doch am Grund-
satz, dass die gesetzliche Pfl egepfl icht-
versicherung nicht mehr ist als eine 
„Teilkaskoversicherung“ und vom Ge-
setzgeber auch nicht anders gedacht ist, 
ändert auch diese Reform nichts. Eine 
echte Reform der sozialen Pfl egeversi-
cherung, wie sie in den Koalitionsgesprä-
chen nach den Wahlen im Herbst 2009 
angekündigt worden war, sieht nach An-
sicht vieler Beobachter anders aus. Aus 
der groß angekündigten Pfl egereform ist 
eher ein Reförmchen geworden. Daran 
ändert auch der zum Jahresbeginn ein-
geführte Pfl ege-Bahr nichts. 

Mit dem neuen Pfl egegesetz wurden wieder einige kleinere Betreuungsleistungen in die 

Pfl egepfl ichtversicherung eingeführt. Doch bei allen Verbesserungen – ohne zusätzliche 

private Vorsorge geht es auch künftig nicht.

Das Angebot von Gesundheitsminis-
ter Daniel Bahr sieht für eine private Pfl e-
geergänzungsversicherung einen Min-
destbeitrag von zehn Euro im Monat vor. 
Dann gibt es eine monatliche staatliche 
Förderung von fünf Euro. Dafür sollen die 
privaten Pfl egeversicherer ein monatli-
ches Tagegeld von mindestens 600 Euro 
in der Pfl egestufe III garantieren und je-
den Kunden ohne Gesundheitscheck, 
Zuschläge oder Teilausschlüsse aufneh-

men müssen. Laut Statistik setzt sich 
die – immer noch viel zu geringe – Zahl 
derjenigen, die bereits eine private Pfl e-
gezusatzversicherung abgeschlossen 
haben, vor allem aus Menschen mit ei-
nem verfügbaren Haushaltseinkommen 
von mehr als 3.000 Euro monatlich zu-
sammen. Sie haben erkannt, dass eine 
private Pfl egezusatzversicherung auch 

Weiter auf der nächsten Seite  l

Auf der sicheren 

Seite: Richtig gut ge-

pfl egt wird man nur 

mit einer privaten 

Zusatzversicherung.
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bezahlen. Erst zuletzt ist das Sozialamt 
zuständig. 600 Euro mehr oder weniger 
– der Pfl ege-Bahr als reine Minimallö-
sung ist zwar ein Schritt in die richtige 
Richtung, kann und wird das Problem 
aber nicht lösen.

Nachfrage für private 
Pfl egepolicen wächst deutlich

Viel entscheidender wird es deshalb 
auch in Zukunft sein, Vermögen und Pfl e-
gequalität über eine leistungsstarke pri-
vate Zusatzversicherung zu sichern und 
abzudecken. Und die Kundennachfrage 
ändert sich. Laut PKV-Verband weisen 
die privaten Pfl egezusatzversicherungen 
in den letzten zwei Jahren die stärksten 
prozentualen Zuwächse bei den privaten 
Ergänzungsversicherungen auf. Der Pfl e-
ge-Bahr wird viele Menschen für dieses 
dringende Thema sensibilisieren.

Die Gothaer hält bereits heute ent-
sprechende Produkte für eine zielge-
rechte Absicherung bereit. Das Pfl egeta-
gegeld der Gothaer leistet zum Beispiel 
bereits ab Pfl egestufe I. Für Kunden, die 
eine besonders günstige Absicherung 

und vor allem der eigenen Vermögens-
absicherung und derjenigen ihrer Kinder 
dient. Schließlich kostet ein Schwerst-
pfl egeplatz in einer stationären Einrich-
tung schon heute bis zu 5.500 Euro im 
Monat. Davon sind aber nur 1.550 Euro 
über die gesetzliche Pfl egeversicherung 
abgedeckt. Die Differenz müssen die 
Betroffenen oder ihr Nachwuchs selbst 

suchen, ist das Pfl egetagegeld mit Leis-
tungen ab Pfl egestufe III ideal. Bei allen 
Pfl egetagegeldversicherungen verzichtet 
die Gothaer auf Wartezeiten.

Darüber hinaus steht die Gothaer 
ihren Kunden kompetent und beratend 
zur Seite. So wurde der Gothaer Pfl ege-
ratgeber umfangreich überarbeitet. Mit 
neuesten Fakten versehen kann er ab 
sofort wieder bestellt werden (Druckar-
tikelnummer 113195). Pfl egebedürftige, 
Pfl egende und Vermittler erhalten darin 
wichtige Informationen und praktischen 
Rat zur Pfl egeversicherung: vom Hilfsmit-
tel über die Auswahl eines ambulanten 
Pfl egedienstes bis hin zu Themen wie 
Vorsorgevollmacht und Patientenverfü-
gung. Neu aufgenommen wurde zudem 
ein Kapitel zum Thema Demenz.
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Ihre Ansprechpartnerinnen:
Für den Pfl egeratgeber:
Sascha Foerster, Telefon 0221 308-22756
sascha_foerster@gothaer.de
Für Pfl ege-Bahr:
Imke Schleking, Telefon 0221 308-24523
imke_schleking@gothaer.de
Für den Vertrieb:
Ruth Wittwer, Telefon 0221 308-33868
ruth_wittwer@gothaer.de
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Unisex-Tarife – Männer und Frauen 

können dank Optionsrecht in Ruhe 

vergleichen, welche Alternative 

für sie günstiger ist.

Unisex – jetzt zahlt sich das Optionsrecht aus

Seitdem die Einführung der Unisex-Tarife 
bekannt wurde, stellten sich für Kunden 
und Vertriebspartner viele Fragen. Soll-
te man mit einem Neuabschluss warten, 
könnte vom alten in den neuen Tarif ge-
wechselt werden, für wen würden die 
neuen Tarife preiswerter und für wen teu-
rer? Fragen über Fragen, die Vertriebspart-
ner und Kunden landauf, landab gleicher-
maßen beschäftigten. Nicht so bei der 
Gothaer.

Denn schon Mitte Mai vergangenen 
Jahres hatte das Unternehmen allen Ver-
mittlern eine attraktive Möglichkeit an 
die Hand gegeben, bei ihren Kunden zu 
punkten: das Unisex-Optionsrecht. Und 
der Erfolg zeigt: Es war der richtige Weg. 
Mit dem Optionsrecht konnten die Kun-
den beruhigt ihre Verträge in der seiner-
zeit gültigen Bisex-Tarifwelt abschließen, 
ohne dass sie Gefahr liefen, später von 

Perfekter Service für Kunden und Vertriebspartner: Die Gothaer überprüft zu Jahresbeginn die 

Verträge. Bietet der Unisex-Tarif höhere Garantiewerte, erhält der Kunde automatisch ein Angebot.

Unisex-Tarife: Darüber freuen sich die Kunden
Ab 1. Januar 2013 gelten die neuen Unisex-Tarife für Frauen und Männer. Bei 
manchen Produkten wird es dabei deutlich günstiger für die Kunden. Frauen 
dürfen sich bei den Rentenversicherungen und vor allem in der selbstständi-
gen Berufsunfähigkeitsversicherung (SBU) in den Berufsgruppen 1++ bis 2+ 
über niedrigere Beiträge gegenüber den Bisex-Tarifen freuen. Für Männer 
sinken die Beiträge bei der Kapitallebensversicherung, bei der Absicherung 
gegen Schwere Krankheiten (Gothaer Perikon) und bei der SBU in der Berufs-
gruppe 3. Die konventionelle Risikolebensversicherung wird für Männer sogar 
deutlich günstiger. 

Einheitliche Berufsgruppensystematik
Mit Einführung der Unisex-Tarifgeneration wird bei der Berufsunfähigkeits-
zusatzversicherung (BUZ) und Erwerbsunfähigkeitszusatzversicherung (EUZ) – 
außer bei der Pensionskasse – die verbesserte Berufsgruppensystematik der 
Selbstständigen Berufsunfähigkeitsversicherung (SBU) mit acht Berufsgruppen 
und der möglichen Besserstellung durch maximal drei Zusatzfragen 
übernommen. Das führt auch bei den Zusatzversicherungen zu einer risikoge-
rechteren Einschätzung des beantragten Versicherungsschutzes. 

Neuerungen in 2013

Weiter auf der nächsten Seite  l
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Weiter auf der nächsten Seite  l
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eventuell höheren Leistungen der neuen 
Unisex-Tarife ausgeschlossen zu werden. 
Das Angebot war beispielsweise in der 
privaten Rentenversicherung für Frauen 
klar: Bietet der Unisex-Tarif höhere Ga-
rantiewerte, garantiert die Gothaer den 
Wechsel in diesen Tarif rückwirkend von 
Beginn an.

Jetzt setzt die Gothaer diesen Vorteil 
in die Praxis um. Seit Anfang dieses Jah-
res überprüft die Gothaer automatisch 
alle Verträge der Kunden mit Unisex-Op-
tionsrecht. Führt eine Umstellung in den 
Unisex-Tarif zu höheren Garantiewerten, 
erhält der Kunde von der Gothaer auto-
matisch ein individualisiertes Umstel-
lungsangebot. Zeitgleich geht in jedem 
Fall eine entsprechende Information an 

den Vermittler, der dem Kunden im Be-
darfsfall unterstützend und beratend zur 
Seite steht. Entscheidet sich der Kunde 
für die Umstellung auf Unisex, braucht 
er nur noch zu unterschreiben und das 
Unisex-Angebot direkt an die Gothaer zu 
senden. Die angepasste Police kommt 
dann inklusive Vertragsunterlagen umge-
hend per Post. Der Verwaltungsaufwand 
für den Vermittler reduziert sich auf ein 
Minimum. 

Ihre Ansprechpartner:
Für den Fachbereich:
Fridtjof Beuth, Telefon 0221 308-23419
fridtjof_beuth@gothaer.de 
Für die Verkaufsförderung:
Olaf Laufer, Telefon 0221 308-33872
olaf_laufer@gothaer.de
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Die neuen Fonds bieten jetzt noch 

umfangreichere Anlagemöglichkeiten.

Seit Jahresbeginn mehr Anlagefl exibilität 
bei Fondspolicen

In den Fondsbaskets haben die Anlage-
experten der Gothaer aus der bestehen-
den Fondspalette vielfach ausgezeich-
nete Fonds nach unterschiedlichen 
Anlagethemen ausgewählt und für ihre 
Kunden zusammengestellt.   

Zeitgleich wurde die bisher be-
stehende Garantie-/Wertsicherungs-
fondspalette bei der Direktversicherung 
ReFlex und VarioRent-ReFlex um einen 
vierten Garantiefonds ergänzt. Der 
HSBC Global Emerging Markets protect 
80 Dynamic setzt seinen Schwerpunkt 
in den Aktienmärkten der Schwellen-
länder. Zusammen mit den drei bishe-
rigen Garantie-/Wertsicherungsfonds 

Mehr Rendite mit Fondspolicen – bei der Gothaer haben Kunden jetzt noch umfangreichere 

Möglichkeiten. Ab sofort stehen ausgewählte Top Select Strategien auch bei den Produkten 

Perikon, Pfl egeRent-Invest, Direktversicherung ReFlex und VarioRent-ReFlex zur Auswahl. 

DWS Garant 80 FPI (Schwerpunkt: Ak-
tien weltweit), dem DWS Funds Invest 
SachwertStrategie (Schwerpunkt: Sach-
werte) und LBB INVEST Europa-80 Save-
INVEST (Schwerpunkt: Aktien Europa) 
können die Kunden bei den modernen 
Hybrid-Produkten der Gothaer je nach 
persönlicher Anlegermentalität einen 
aus vier Garantie-/Wertsicherungsfonds 
mit unterschiedlichen Anlagestrategien 
auswählen.

Und es gibt seit Januar eine dritte 
Neuerung. In den Produkten BasisVor-
sorge Fonds und VarioRent plus-Fonds 
ist ein neuer Basket zum Thema Divi-
denden und Erträge hinzugekommen. 

Dieser Basket investiert überwiegend  
in Fonds mit dividendenstarken Aktien. 
Hierbei hat der Kunde die Möglichkeit, 
neben Kurssteigerungen auch laufende 
Erträge zu erzielen. Zur Portfoliostabili-
sierung werden 20 Prozent der Beiträge 
in einen Rentenfonds investiert. Wie 
alle Baskets besteht er aus fünf Einzel-
fonds.

Ihre Ansprechpartner:
Für den Fachbereich:
Johannes Wollenschläger, Telefon 0221 308-23416
johannes_wollenschlaeger@gothaer.de 
Für die Verkaufsförderung:
Olaf Laufer, Telefon 0221 308-33872
olaf_laufer@gothaer.de
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Bitte immer den Antrag: Tarifdaten (2/2) beifügen. AN215799

Antrag: Persönliche Daten (1/2)

Alle Beträge sind in Euro.

Daten des Abschlussvermittlers

Antragschlüssel

Versicherungsnummer Antragnummer/Fremdaktenzeichen

Daten des Betreuers Kennnummer Abrechnungsgruppe

Marketingschlüssel

Gothaer VarioRent plus - Fonds

Antrag: Tarifdaten (2/2) FR13-3E12M1 + FBUZ13FRM1

Antragschlüssel

Daten des Abschlussvermittlers Daten des Bestandsvermittlers

Versicherungsnummer Fremdaktenzeichen Marketingschlüssel

AbrechnungsgruppeKenn-Nummer

010119801256

Praktische Universalanträge
Künftig gibt es für die Gothaer Pensionskasse und die Gothaer Leben nur noch ein Formular. 

Das erleichtert Versicherungsvermittlern die Arbeit.

Um die Antragsaufnahme zukünftig noch 
einfacher zu gestalten, gibt es für die 
Unisex-Tarifgeneration zwei neue Univer-
salanträge. Diese gelten einheitlich für 
alle Produkte der Gothaer Lebensversi-
cherung (Artikelnummer: 215804) und 
der Gothaer Pensionskasse (Artikelnum-
mer: 215801) mit Ausnahme der Gothaer 
ErgänzungsVorsorge, Perikon Junior und 
der Gothaer KinderVorsorge. Die Univer-
salanträge bieten Vermittlern eindeutige 
Vorteile:
•  EIN Antrag für verschiedene Produkte
•  einheitlicher Aufbau: „Antrag: Persön-

liche Daten“ und „Antrag: Tarifdaten“
•  keine zusätzlichen Tarifdaten im „An-

trag: Persönliche Daten“

Papieranträge weiter möglich – das muss beachtet werden:

Grundsätzlich gilt, dass die Vermittler-
daten in der Kopfzeile vollständig er-
fasst werden müssen. Um den Univer-
salantrag weiterhin als Papierantrag 

zu nutzen, druckt der Vermittler – wie bis-
her – die Angebots- und Tarifdaten über 
das Angebotsprogramm aus und ergänzt 
alle relevanten Daten handschriftlich. Im 

Papierantrag müssen zukünftig zwei 
neue Antragsfelder ausgefüllt werden:

Ihre Ansprechpartner:
Für den Fachbereich:
Anne Ahrends, Telefon 0221 308-23418
anne_ahrends@gothaer.de 
Für die Verkaufsförderung:
Olaf Laufer, Telefon 0221 308-33872
olaf_laufer@gothaer.de

Weiter auf der nächsten Seite  l

Ende der Papierschwemme: 

Für die Unisex-Tarifgeneration 

gibt es zwei neue Universalanträge.
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1) Der neue Antragsschlüssel

2) Empfangsbekenntnis

Zukünftig wird im Kurzdruck bezie-
hungsweise im Ausdruck „Antrag: 
Tarifdaten (2/2)“ zusätzlich ein „An-
tragsschlüssel“ ausgewiesen. Der 

Im Empfangsbekenntnis müssen zu-
künftig trotz aller Vereinfachungen 
für die Vermittler alle Angaben zu 

Antragsschlüssel beinhaltet das Ge-
burtsdatum der versicherten Person 
„TTMMJJJJ“ sowie die Uhrzeit des Drucks 
„SSMM“ und ist die Basis für die korrek-

den Allgemeinen Versicherungsbedin-
gungen (AVB) handschriftlich angege-
ben werden. Die AVB-Angaben fi nden 

te Dokumentenzuordnung. Im Papier-
antrag muss der Antragsschlüssel in 
der Kopfzeile an den vorgegebenen 
Stellen manuell ergänzt werden: 

sich, wie nachfolgend dargestellt, 
ebenfalls im Ausdruck „Antrag: Tarif-
daten (2/2)“:

Bitte immer den Antrag: Tarifdaten (2/2) beifügen. AN215799

Antrag: Persönliche Daten (1/2)

Alle Beträge sind in Euro.

Daten des Abschlussvermittlers

Antragschlüssel

Versicherungsnummer Antragnummer/Fremdaktenzeichen

Daten des Betreuers Kennnummer Abrechnungsgruppe

Marketingschlüssel

Gothaer VarioRent plus - Fonds

Antrag: Tarifdaten (2/2) FR13-3E12M1 + FBUZ13FRM1

Antragschlüssel

Daten des Abschlussvermittlers Daten des Bestandsvermittlers

Versicherungsnummer Fremdaktenzeichen Marketingschlüssel

AbrechnungsgruppeKenn-Nummer

010119801256

Kundeninformationen Zusammen mit den Angebots und Antragsunterlagen haben Sie alle Kundeninformationen sowie die
aufgeführten Versicherungsbedingungen vor Antragsstellung erhalten:

- Allgemeine Versicherungsbedingungen für die Gothaer VarioRent plus - Fonds (FR13-3)
- Allg. Bedingungen für den vorläufi gen Versicherungsschutz in der Lebensversicherung
Stand 10.12.2012

Empfangs-
bekenntnis

Ich bestätige, dass ich die Kundeninformationen, den Antrag: Tarifdaten (2/2) und die aufgeführten Versicherungsbedingungen vor Antragstellung erhalten habe:

Versionsdatum

Ort, Datum Unterschrift des Antragstellers/Versicherungsnehmers zur Empfangsbekenntnis

✗
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Sicher wie in einem Safe: Mit der Gothaer 

ist man auch bei einer Berufsunfähigkeit 

bestens geschützt.

Berufsunfähigkeitsversicherung – 
top über den Arbeitgeber

Nachdem die neue selbstständige Be-
rufsunfähigkeitsversicherung der Go-
thaer bereits im Privatkundengeschäft 
sehr gut angenommen wurde, setzte 
sich dieser Trend im Jahresendgeschäft 
insbesondere bei der SBU als Direktver-
sicherung und als Belegschaftsgeschäft 
fort. So spiegelt sich die Erfolgsstory der 
Gothaer SBU auch in der betrieblichen 
Altersversorgung wider.

Die Direktversicherung Berufsunfä-
higkeitspolice ist für Arbeitgeber und Ar-
beitnehmer gleichermaßen interessant. 
Beispiel: Lässt ein 30-jähriger Beschäf-
tigter (ledig, kirchensteuerpflichtig, 
Überschusssystem: Sofortbonus) mit ei-

Arbeitnehmer können fi nanziellen Schutz bei Berufsunfähigkeit über den Arbeitgeber zu 

attraktiven Konditionen absichern. Es gibt ein eigens auf die Rahmenbedingungen der bAV 

ausgerichtetes Bedingungswerk mit einem eigenen Pricing. 

nem Jahresbruttoeinkommen von 30.000 
Euro einen Jahresbeitrag von 1.200 Euro 
per Entgeltumwandlung in eine Direkt-
versicherung Berufsunfähigkeitspolice 
fl ießen, kostet dieser wichtige Schutz 
unter dem Strich nur rund 591 Euro. Denn 
er spart fast 249 Euro Sozialabgaben 
und obendrein 360 Euro an Steuern. So 
kann er diesen wichtigen Schutz wegen 
der hohen staatlichen Förderung sehr 
preiswert erhalten. Im Fall der Fälle er-
hält er bei Berufsunfähigkeit eine garan-
tierte monatliche Rente von 2.236 Euro, 
die sich durch den Sofortbonus aus der 
Überschussbeteiligung auf insgesamt 
3.063 Euro monatlich erhöht (nach 

derzeit gültigen Überschusssätzen).
Auch der Arbeitgeber profi tiert und spart 
durch die Entgeltumwandlung kräftig 
Lohnnebenkosten. Diese kann er – wenn 
er möchte – wiederum als Arbeitgeber-
zuschuss an den Beschäftigten weiter-
reichen. 

Für das Kollektivgeschäft im Rahmen 
der bAV kann je nach Anzahl und Beteili-
gungsquote der versicherten Arbeitnehmer 
eine stark verkürzte Gesundheitserklärung 
bis hin zur einfachen Dienstobliegenheits-
erklärung vereinbart werden. Das erleich-
tert den Abschluss erheblich.

Weiter auf der nächsten Seite  l
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Alternativ zur betrieblichen Alters-
versorgung kann der Arbeitgeber einen 
Rahmenvertrag mit der Gothaer schlie-
ßen und dadurch seinen Mitarbeitern 
die Absicherung des Berufsunfähig-
keitsrisikos auf privater Basis zu beson-
ders günstigen Beiträgen ermöglichen. 
Auch hier gelten je nach Beteiligungs-
quote vereinfachte Annahmericht-
linien.

Für Arbeitgeber bieten diese Lösun-
gen auch im Hinblick auf die Stichworte 
Fachkräftemangel und Mitarbeiterbin-
dung unschlagbare Vorteile. Sie verbes-
sern die Attraktivität des Arbeitsplatzes 
und beweisen darüber hinaus soziale 
Kompetenz.

Für die Vertriebspartner hält die Go-
thaer einen Top-Service bereit. Risiko-
voranfragen für Einzelverträge können 

über ein Online-Portal gestellt werden, 
eine Service-Hotline steht telefonisch für 
die Risikoprüfung bereit. Darüber hinaus 
unterstützen Firmenspezialisten bei der 
Beratung vor Ort.

Sicher wie in einem Safe: Mit der Gothaer 

ist man auch bei einer Berufsunfähigkeit 
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Weiter auf der nächsten Seite  l
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Vorteile für Arbeitnehmer:
Auch Verbraucherschützer empfehlen die Absicherung dieses existenziell 
bedeutenden Risikos. Der Arbeitnehmer profi tiert dabei von besonderen 
Highlights:
•  Berufsunfähigkeitsschutz mit Top-Bedingungen
•  erstklassiges Preis-Leistungs-Verhältnis
•  optionale Rentendynamik von 1% bis 3%
•  einzigartiger Familienbonus für Versicherte mit Familie
•  Starter-Option: niedrige Anfangsbeiträge für Berufseinsteiger und Auszubil-

dende bei vollem Versicherungsschutz
•  Ersparnis von Lohnsteuern und Beiträgen zur Sozialversicherung bei 

Entgeltumwandlung
•  Besteuerung im Leistungsfall zu einem meist geringeren Steuersatz
•  perfekt für Berufsstarter: die Starter-Option.

Ideal für Arbeitgeber – auch als Mittel der Mitarbeiterbindung:
Der Fachkräftemangel macht Mitarbeiterbindung immer wichtiger. Dem 
Arbeitgeber stehen mehrere Wege offen:
•  Entgeltumwandlung: Der Arbeitgeber profi tiert durch niedrigere Lohn-

nebenkosten.
•  Arbeitgeberzuschuss: Der Arbeitgeber gibt gesparte Lohnnebenkosten-

anteile an Arbeitnehmer weiter.
•  Rahmenvertrag: Der Arbeitgeber ermöglicht dem Arbeitnehmer die Privat-

vorsorge zu besonders günstigen Beiträgen.

Zusätzliche Vorteile für den Arbeitgeber:
•  minimaler Verwaltungsaufwand 
•  keine Bilanzberührung und keine PSV-Pfl icht
•  Beiträge sind Betriebsausgaben und mindern den zu versteuernden Gewinn.

Vorteile der Direktversicherung Berufsunfähigkeitspolice

Ihre Ansprechpartner:
Für den Fachbereich:
Fridtjof Beuth, Telefon 0221 308-23419
fridtjof_beuth@gothaer.de 
Für die Verkaufsförderung:
Olaf Laufer, Telefon 0221 308-33872
olaf_laufer@gothaer.de
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Die eigene Immobilie boomt – und 

Vermittler können mit Hilfe der 

Gothaer an dem Erfolg teilhaben.

Baufi nanzierung lohnt sich für den Berater

Das Jahr 2012 war von der Schuldenkri-
se in Euroland, der anhaltenden Wirt-
schaftsschwäche der USA und einer 
starken Erholung in Deutschland ge-
prägt. Die Notenbanken blieben bei ih-
rer Tiefzinspolitik, haben aber mit mas-
siven Aufkäufen von Staatsanleihen 
gleichzeitig die Angst vor Infl ation und 
Währungsverfall geschürt. 

Die Gesamtkonstellation gibt Be-
ratern momentan Rückenwind für gute 
Geschäfte: robustes Wirtschaftswachs-
tum, stabiler Arbeitsmarkt und tiefe 
Zinsen. Wer als Kunde ernsthaft mit 
dem Gedanken spielt, in nicht allzu 
ferner Zukunft eine eigene Immobilie 
zu erwerben, wird das vermutlich 2013 

Die historisch tiefen Zinsen für Baugeld sorgen für eine starke Nachfrage nach Finanzierungen. 

Die Gothaer hilft Vermittlern, mit Baufi nanzierungen erfolgreich zu sein. 

tun. In einem solchen Umfeld liegt es 
am Vermittler, die Weichen richtig zu 
stellen, um den Anteil an diesem Ge-
schäft zu sichern. Und das nicht nur 
2013, sondern auch darüber hinaus. 
Denn Baufi nanzierung ist ein optima-
les Cross-Selling-Produkt und lohnt sich 
daher auch langfristig.  

Qualifi zierte Beratung und 
breite Produktauswahl

Zudem bietet die Baufi nanzierung auch 
gute Ertragschancen. Neben dem übli-
chen einen Prozent Maximalprovision 
auf das abgeschlossene Darlehensvolu-
men bietet Prohyp im Premium-Modell 

Provisionschancen bis maximal 1,5 Pro-
zent  für Berater, die mehr als eine Milli-
on Euro abgeschlossenes Baufi nanzie-
rungsvolumen im Jahr generieren. 

Es ist also nur von Vorteil für den 
Vermittler, wenn er sich näher mit Bau-
fi nanzierungen beschäftigt und sie ins 
eigene Portfolio aufnimmt. Natürlich be-
darf es einer gewissen Einarbeitung ins 
Thema, um Kunden qualifi ziert beraten 
zu können. Die Gothaer stellt Vermittlern 
jedoch mit Prohyp einen professionellen 
Baufi nanzierungspartner zur Seite. Von 
der Systemunterstützung über persön-
liche Finanzierungsspezialisten bis hin 

Weiter auf der nächsten Seite  l
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zum Zugriff auf die Produkte von über 
200 Banken und Sparkassen für maßge-
schneiderte Finanzierungslösungen bie-
tet Prohyp die optimale Hilfestellung. 

Mit Baufi nanzierung 
erfolgreich sein

Gute Beratung und passende Lösungen 
bringen Vertrauen und Dankbarkeit in 
die Kunden-Berater-Beziehung und le-
gen den Grundstein für eine langfristige 
Zusammenarbeit. Damit eröffnen sich 
attraktive Chancen auf Empfehlungs- 
und Folgegeschäft – und zwar nicht nur 
für die irgendwann fällige Anschlussfi -
nanzierung. Denn im Beratungsdialog 
zur Baufi nanzierung ist es zwingend not-
wendig, dass der Kunde tiefen Einblick 
in seine fi nanziellen Verhältnisse und 
seine persönliche Lebensplanung gibt. 

Hier als Berater die richtigen Anknüp-
fungspunkte zu fi nden, dürfte nicht allzu 
kompliziert sein.

Wer noch keinen Zugang zur Baufi -
nanzierungsplattform der Prohyp hat, 
kann diesen über seine Vertriebsdirek-
tion beantragen. Voraussetzungen sind 
die Unterzeichnung der Nutzungsver-
einbarung eHyp, der Nachweis über die 
erteilte Gewerbeerlaubnis (für die Ver-
mittlung von Darlehen) nach § 34  c der 
Gewerbeordnung und die Vermögens-
schaden-Haftpfl icht-Police. Sobald alle 
notwendigen Unterlagen für eine Frei-
schaltung vorliegen, erhält der Vermittler 
von der Prohyp umgehend eine E-Mail 
mit den neuen Zugangsdaten. 

Die eigene Immobilie boomt – und 

Vermittler können mit Hilfe der 

Gothaer an dem Erfolg teilhaben.
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Es ist also nur von Vorteil für den 
Vermittler, wenn er sich näher mit Bau-
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Weiter auf der nächsten Seite  l
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Ihr Ansprechpartner:
Olaf Laufer, Telefon 0221 308-33872
olaf_laufer@gothaer.de 
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Mini- und Midijobber können 

ab diesem Jahr mehr Geld 

verdienen.

Erhöhung der Geringfügigkeitsgrenzen 
eröffnet neue Verkaufschancen

Laut der für die geringfügig entlohnten 
Beschäftigten zuständigen Minijobzen-
trale gibt es aktuell rund 6,9 Millionen 
Minijobber im gewerblichen Bereich. 
Arbeitgeber zahlen für diese Gruppe 
30,88 Prozent Pauschalabgaben an die 
Minijobzentrale (inklusive Umlagen zum 
Ausgleich der Arbeitgeberaufwendun-
gen bei Krankheit und Mutterschaft). 
Rund ein Drittel der Minijobber ist dauer-
haft bei einem Arbeitgeber beschäftigt. 
Diese über zwei Millionen Minijobber 
bilden die Hauptzielgruppe für eine bAV-
Versorgung über die minijobrente.

Nach der gesetzlichen Neuregelung 
gilt seit 1. Januar: Minijobber dürfen 
statt wie bisher maximal 400 Euro nun 
450 Euro monatlich verdienen. Darüber 
hinaus sind Minijobs, die vom 1. Janu-
ar 2013 an begonnen werden, versiche-
rungspfl ichtig in der gesetzlichen Ren-
tenversicherung. Dies bedeutet, dass 
neben dem vom Arbeitgeber zu entrich-
tenden Pauschalbeitrag zur Rentenver-

Für geringfügig Beschäftigte gelten seit dem 1. Januar höhere monatliche Entgeltgrenzen: 

Minijobs 450 Euro monatlich, Midijobs 850 Euro. Sie eignen sich aufgrund sehr 

geringer gesetzlicher Rentenansprüche hervorragend für eine bAV über die minijobrente.

sicherung in Höhe von 15 Prozent nun 
grundsätzlich von jedem Minijobber ein 
Eigenanteil von 3,9 Prozent gezahlt wer-
den muss. Bei einem Entgelt von 450 
Euro beträgt der Eigenanteil dann 17,55 
Euro monatlich. Minijobber können sich 
allerdings von der Versicherungspfl icht 
in der gesetzlichen Rentenversicherung 
befreien lassen, womit ihr Eigenanteil 
entfällt. 

Zwei Jahre Übergangsregelung 
für Midijobber

Für Midijobber, also Beschäftigte, die 
in der Gleitzone mit einem bis zum vol-
len Beitrag steigendem Arbeitnehmer-
Anteil zur Sozialversicherung tätig sind, 
erhöht sich die monatliche Entgeltgrenze. 
Midijobber dürfen vom 1. Januar an zwi-
schen 450,01 Euro und 850 Euro verdie-
nen. Im Grenzbereich zwischen 400,01 
bis 450 Euro gelten zweijährige Über-
gangsregelungen. Hier kann sich der Ar-

beitnehmer entscheiden, ob er als Mini-
jobber oder Midijobber tätig ist.

Für Minijobber, die bereits seit dem 
31. Dezember 2012 in einem bestehen-
den Beschäftigungsverhältnis arbeiten, 
gilt grundsätzlich die Versicherungsfrei-
heit in allen Zweigen der Sozialversiche-
rung, so auch in der gesetzlichen Ren-
tenversicherung. 

Für diese bestehenden Beschäfti-
gungsverhältnisse ergeben sich nur mar-
ginale Ansprüche aus der gesetzlichen 
Rentenversicherung von circa drei Euro 
pro Arbeitsjahr bei einem 400-Euro-Job. 
Selbst nach dem Grundsatz der Versi-
cherungspfl icht für neue Minijobs vom 
1. Januar an, liegt der Anspruch eines 
Minijobbers gegenüber der gesetzlichen 
Rentenversicherung nur geringfügig über 
vier Euro pro Arbeitsjahr.

Bei einem 400-Euro-Job, der 22 Jahre 
lang ausgeübt wurde, ergibt sich hieraus 

Weiter auf der nächsten Seite  l

21AONews Januar 2013 – Exklusives Magazin der Gothaer für den Außendienst

N
ew

s 
&

 S
er

vi
ce

Ka
m

pa
gn

e 
20

13
G

es
un

dh
ei

t
Le

be
n

S
ac

h
Po

lit
ik

 &
 W

ir
ts

ch
af

t



nur ein Rentenanspruch von rund 67 Euro 
(bei Versicherungsfreiheit in der gesetzli-
chen Rentenversicherung) und von etwa 
89 Euro bei einer Pfl ichtversicherung in 
der gesetzlichen Rentenversicherung. In 
beiden Fällen ist also Altersarmut vor-
programmiert, wenn keine zusätzliche 
Altersversorgung betrieben wird. Sich 
nur auf eine gesetzliche Grundsicherung 
zu verlassen, ist perspektivisch gese-
hen zu kurzfristig, da nicht absehbar ist, 
in welcher Höhe diese Grundsicherung 
in Zukunft überhaupt noch geleistet 
wird.

Im Rahmen der betrieblichen Alters-
versorgung besteht die Besonderheit, 
dass der Arbeitgeber dem Minijobber 
neben dem monatlichen Arbeitsentgelt 
Zuwendungen gewähren kann, die nicht 
zu einer Überschreitung der Geringfü-
gigkeitsgrenze führen. Zu diesen sozial-

versicherungsfreien Leistungen zählen 
insbesondere Beiträge des Arbeitgebers 
zugunsten einer betrieblichen Altersver-
sorgung.

Verbesserung der Altersvorsorge-
situation von Minijobbern

Bei vielen Minijobbern besteht der 
Wunsch, mehr zu arbeiten, ohne den 
Status als Minijobber zu gefährden. 
Auch nach der zum 1. Januar möglichen 
Erhöhung der geringfügigen Beschäfti-
gung bis zu einer Entgeltgrenze von 450 
Euro wird dieser Wunsch fortbestehen. 
Hier setzt das Konzept der minijobren-
te an: Getreu dem Motto „Zeit für mehr 
Rente“ kann die Gewährung einer be-
trieblichen Altersversorgung allein durch 
Arbeitsleistung fi nanziert werden. Die 
Beiträge hierzu sind bis zu vier Prozent 
der Beitragsbemessungsgrenze in der 
gesetzlichen Rentenversicherung (2013: 
232 Euro monatlich) steuer- und sozial-
versicherungsfrei.

 Auch der Arbeitgeber profi tiert, da er 
die Produktivität eines Minijobbers stei-
gern und gleichzeitig Lohnnebenkosten 
senken kann (siehe untenstehende Gra-
fi k).

Kooperation mit minijobrente
 
Die Gothaer hat eine exklusive Koope-
rationsvereinbarung mit dem Partner 
minijobrente abgeschlossen, die es Ver-
mittlern ermöglicht, das eingetragene 
Warenzeichen minijobrente bei ihren 
Kunden gewinnbringend zu nutzen. Mi-
nijobrente hat sich bei den politischen 
Entscheidungsträgern und der Minijob-
zentrale einen Namen gemacht, der für 
eine von der Sozialpolitik gewünschte 
Versorgungslösung für Minijobber steht.

Das Motto „Zeit für mehr Rente“ wird 
durch eine Vereinbarung zur Arbeits-

zeiterhöhung von Arbeitgeber und Ar-
beitnehmer in Form einer festen Stun-
denzahl umgesetzt. Die Mehrleistung 
vergütet der Arbeitgeber, indem er einen 
Beitrag in die minijobrente einzahlt:
•  im ersten Beschäftigungsverhältnis 

über die Direktversicherung (klassi-
scher Tarif RQ412 oder fondsgebunden 
über ReFlex, Tarif FR 13-9)

•  im zweiten Beschäftigungsverhältnis 
über den Kapitaltarif Q4

Mini- und Midijobber können 

ab diesem Jahr mehr Geld 

verdienen.

Erhöhung der Geringfügigkeitsgrenzen 
eröffnet neue Verkaufschancen

Laut der für die geringfügig entlohnten 
Beschäftigten zuständigen Minijobzen-
trale gibt es aktuell rund 6,9 Millionen 
Minijobber im gewerblichen Bereich. 
Arbeitgeber zahlen für diese Gruppe 
30,88 Prozent Pauschalabgaben an die 
Minijobzentrale (inklusive Umlagen zum 
Ausgleich der Arbeitgeberaufwendun-
gen bei Krankheit und Mutterschaft). 
Rund ein Drittel der Minijobber ist dauer-
haft bei einem Arbeitgeber beschäftigt. 
Diese über zwei Millionen Minijobber 
bilden die Hauptzielgruppe für eine bAV-
Versorgung über die minijobrente.

Nach der gesetzlichen Neuregelung 
gilt seit 1. Januar: Minijobber dürfen 
statt wie bisher maximal 400 Euro nun 
450 Euro monatlich verdienen. Darüber 
hinaus sind Minijobs, die vom 1. Janu-
ar 2013 an begonnen werden, versiche-
rungspfl ichtig in der gesetzlichen Ren-
tenversicherung. Dies bedeutet, dass 
neben dem vom Arbeitgeber zu entrich-
tenden Pauschalbeitrag zur Rentenver-

Für geringfügig Beschäftigte gelten seit dem 1. Januar höhere monatliche Entgeltgrenzen: 

Minijobs 450 Euro monatlich, Midijobs 850 Euro. Sie eignen sich aufgrund sehr 

geringer gesetzlicher Rentenansprüche hervorragend für eine bAV über die minijobrente.

sicherung in Höhe von 15 Prozent nun 
grundsätzlich von jedem Minijobber ein 
Eigenanteil von 3,9 Prozent gezahlt wer-
den muss. Bei einem Entgelt von 450 
Euro beträgt der Eigenanteil dann 17,55 
Euro monatlich. Minijobber können sich 
allerdings von der Versicherungspfl icht 
in der gesetzlichen Rentenversicherung 
befreien lassen, womit ihr Eigenanteil 
entfällt. 

Zwei Jahre Übergangsregelung 
für Midijobber

Für Midijobber, also Beschäftigte, die 
in der Gleitzone mit einem bis zum vol-
len Beitrag steigendem Arbeitnehmer-
Anteil zur Sozialversicherung tätig sind, 
erhöht sich die monatliche Entgeltgrenze. 
Midijobber dürfen vom 1. Januar an zwi-
schen 450,01 Euro und 850 Euro verdie-
nen. Im Grenzbereich zwischen 400,01 
bis 450 Euro gelten zweijährige Über-
gangsregelungen. Hier kann sich der Ar-

beitnehmer entscheiden, ob er als Mini-
jobber oder Midijobber tätig ist.

Für Minijobber, die bereits seit dem 
31. Dezember 2012 in einem bestehen-
den Beschäftigungsverhältnis arbeiten, 
gilt grundsätzlich die Versicherungsfrei-
heit in allen Zweigen der Sozialversiche-
rung, so auch in der gesetzlichen Ren-
tenversicherung. 

Für diese bestehenden Beschäfti-
gungsverhältnisse ergeben sich nur mar-
ginale Ansprüche aus der gesetzlichen 
Rentenversicherung von circa drei Euro 
pro Arbeitsjahr bei einem 400 Euro-Job. 
Selbst nach dem Grundsatz der Versi-
cherungspfl icht für neue Minijobs vom 
1. Januar an, liegt der Anspruch eines 
Minijobbers gegenüber der gesetzlichen 
Rentenversicherung nur geringfügig über 
vier Euro pro Arbeitsjahr.

Bei einem 400-Euro-Job, der 22 Jahre 
lang ausgeübt wurde, ergibt sich hieraus 

Weiter auf der nächsten Seite  l
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Vorteile für Arbeitnehmer
•  Versorgungsanspruch sofort ver-

traglich unverfallbar
•  pfändungssicher, keine Anrech-

nung auf Hartz IV
•  Bei Arbeitgeberwechsel kann der 

Vertrag fortgeführt werden.

Vorteile für Arbeitgeber
•  mehr Produktivität bei geringeren 

Lohnkosten
•  besondere Förderung engagierter 

Mitarbeiter
•  fl exiblere Einsatzmöglichkeit der 

Mitarbeiter
•  keine Pauschalabgaben auf die 

Beiträge für die Betriebsrente
•  Minijobrentenbeitrag als Betriebs-

ausgabe voll absetzbar

Vorteile für Vermittler
•  Erschließung neuer Märkte durch 

diesen Verkaufsansatz
•  einfache Umsetzung durch aufbe-

reitetes Beratungssystem
•  neutrale Ansprachemöglichkeit des 

Kunden über minijobrente
•  lukrativer Verdienst im bAV-Geschäft

Highlights der minijobrente

Dauer des Minijobs: 22 Jahre

Einkommen: 400,00 Euro
Arbeitszeit 40 Stunden pro Monat

Resultierender Rentenanspruch
3,06 Euro pro Arbeitsjahr x 22 Jahre

Dauer Versorgungsaufbau: 22 Jahre
Stundenerhöhung 10 Stunden pro Monat

Einkommen: 400,00 Euro zzgl. 
Beitrag minijobrente 100,00 Euro pro Monat
Arbeitszeit neu 50 Stunden pro Monat

Rentenanspruch aus gesetzl. Rente 67,32 Euro
Anspruch aus minijobrente ca. 232,90 Euro

Beispiel Frau, 45 Jahre; Quelle: Arbeitgeber-

broschüre der Gothaer zur minijobrente

Anspruch monatlich 67,32 Euro

Anspruch neu monatlich 300,22 Euro

Lohnkosten für einen 450-Euro-Jobber (10 Euro Stundenlohn)

700,00 Euro bAV-Beitrag Lohnnebenkosten Lohn

500,00 Euro

300,00 Euro

ohne bAV
(40 Stunden)

mit 100,00 Euro bAV
(50 Stunden)

100,00 Euro

600,00 Euro

450,00 Euro

200,00 Euro

0 Euro

Lohnkosten: 
12,40 Euro/
Stunde

Lohnkosten: 
13,00 Euro/
Stunde

Ihr Ansprechpartner:
Markus Jaskola, Telefon 0221 308-23258
markus_jaskola@gothaer.de 
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Mit dem Tarif OPT G können 

Patienten später ohne Gesundheits-

prüfung in die PKV wechseln. 

Gothaer OPT G: Die sichere Eintrittskarte
in die Private Krankenversicherung (PKV)

Ob Leistungskürzungen oder Beitrags-
steigerungen bei den gesetzlichen Kran-
kenkassen: Bei vielen gesetzlich Versi-
cherten verstärkt sich der Wunsch nach 
einem möglichst schnellen Übergang in 
die private Krankenversicherung. 

Doch ein Wechsel in die private Kran-
kenversicherung ist erst möglich, wenn 
die Jahresarbeitsentgeldgrenze über-
schritten wird. Das Problem dabei: Bis 
dahin kann sich der Gesundheitszustand 
verändern, so dass ein Wechsel nicht 
mehr möglich ist – oder nur zu deutlich 
teureren Konditionen. Die Frage ist also: 
Was kann man tun, um sich schon heute 
den Eintritt in die private Krankenversi-
cherung der Gothaer zu sichern?

Wer als gesetzlich Krankenversicherter in die PKV wechseln will, es aber noch nicht darf, kann 

sich trotzdem schon optimale Voraussetzungen schaffen: mit dem Tarif Gothaer OPT G. Kunden 

frieren ihren Gesundheitszustand ein und wechseln später ohne erneute Gesundheitsprüfung. 

Die Antwort ist denkbar einfach: Mit 
dem Gothaer Optionstarif OPT G können 
Kunden ein Optionsrecht auf den Ab-
schluss einer Krankheitskostenvollver-
sicherung vereinbaren. Dafür wird eine 
einmalige Gesundheitsprüfung bei Be-
antragung des OPT G erforderlich. Der 
gute Gesundheitszustand von heute 
wird quasi eingefroren. Wer später das 
Optionsrecht, in eine private Krankheits-
kostenvollversicherung der Gothaer zu 
wechseln, in Anspruch nimmt, wird ohne 
erneute Gesundheitsprüfung aufgenom-
men – ohne Wenn und Aber. Die Laufzeit 
des OPT G beträgt maximal zehn Jahre.

Sollte dann wider Erwarten ein Wech-
sel zum vereinbarten Zeitpunkt nicht 

möglich oder doch nicht gewünscht 
sein, besteht das Recht auf den Wech-
sel in eine Ergänzungsversicherung der 
Gothaer. Selbstverständlich ebenfalls 
ohne erneute Gesundheitsprüfung. Mit 
den Gothaer Ergänzungsversicherungen  
sichern sich die Kunden einen zusätzli-
chen privaten Versicherungsschutz, der 
die Leistungslücken der gesetzlichen 
Kassen in vielen Bereichen abfedert oder 
sogar ganz ausgleicht.

Ihre Ansprechpartnerinnen:
Bei Fragen zum OPT G:
Andrea Darsow, Telefon: 0021 308-24522
andrea_darsow@gothaer.de
Für den Vertrieb:
Ruth Wittwer, Telefon: 0221 308-33868
ruth_wittwer@gothaer.de 
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Neue Perspektiven: Ab sofort sind 

Frauen und Männer vor dem 

(Versicherungs-)Gesetz gleich.

Unisex: Das hat sich in der 
Krankenversicherung geändert

Nun sind sie da – und unterschiedliche 
Preise für Männer und Frauen damit Ge-
schichte. Auch in der neuen Unisex-Welt 
bietet die Gothaer eine zukunftsfähige 
und leistungsstarke Produktpalette für 
das Neugeschäft in der Krankenversi-
cherung.

Stationäre Krankenhaus-
behandlung

Im Krankenhaus fühlen sich Kunden der 
gesetzlichen Kassen häufi g als Patien-
ten zweiter Klasse. In Mehrbettzimmern 
untergebracht, sind sie zusätzlichen 
Stressfaktoren ausgesetzt, was letztlich 
den Genesungsprozess unnötig verlän-
gern kann. Die Lösung: eine private Er-
gänzungsversicherung. Neu für die sta-
tionäre Krankenhausbehandlung ist der 
Tarif MediClinic 1. Damit ist die Medi-
Linie jetzt auch im stationären Bereich 
vollständig. MediClinic 1 deckt die Kos-
ten für das Einbettzimmer ab, während 
MediClinic 2 (bisher MediClinic) bei sta-
tionären Krankenhausaufenthalten im 
Zweibettzimmer leistet. Die privatärztli-

Kaum ein Thema hat die Versicherungsbranche im vergangenen Jahr mehr beschäftigt als die 

Einführung geschlechtsunabhängig kalkulierter Versicherungstarife. 

che Behandlung ist selbstverständlich in 
beiden Tarifen enthalten.

 
Zahnergänzungsschutz

Mehr Lebensqualität durch gesunde 
Zähne: Der leistungsstarke Zahnergän-
zungstarif MediDent leistet auch für 
hochwertige Versorgungen wie Implan-
tate und Inlays, ohne große fi nanzielle 
Lücken zu verursachen. Er umfasst in der 
Unisex-Variante jetzt außerdem funkti-
onsanalytische Leistungen. 
Die Highlights von MediDent im Überblick:
•  100 Prozent* Kostenerstattung bei 

Regelversorgung
•  70 bis 80 Prozent* Kostenerstattung 

bei privatzahnärztlicher Behandlung
•  hochwertige Versorgungen wie Inlays 

oder Implantate

Pfl egetagegeld 

In der Unisex-Variante verzichtet die Go-
thaer jetzt bei den Pfl egetagegeldtarifen 

*jeweils unter Anrechnung der Leistungen der 
gesetzlichen Krankenkasse

auf die Wartezeiten. Zusätzlich wurden 
eine vereinfachte Nachweispfl icht und 
die Ausweitung des Versicherungsschut-
zes innerhalb der EU aufgenommen. 

Produktreihe MediGroup

Außerdem neu: Den Vorsorgetarif Medi-
Prävent bietet die Gothaer jetzt auch im 
Kollektivgeschäft unter der Produktbe-
zeichnung MediGroup V an – und zwar 
wie bei allen Produkten der MediGroup-
Reihe zu besonders günstigen Beiträ-
gen an.

Verbesserungen der gesamten 
Produktpalette

Des Weiteren hat die Gothaer zahlrei-
che Produktverbesserungen vorge-
nommen und in den Versicherungs-
bedingungen festgeschrieben. Unter 
anderem handelt es sich hierbei um 
die Anschlussheilbehandlung, Leistun-
gen bei Auslandsaufenthalten oder um 

Weiter auf der nächsten Seite  l
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die Weiterversicherung bei Eintritt der 
Versicherungspfl icht. Diese Verbesse-
rungen gelten nicht nur für das Neuge-
schäft, sondern auch für Bestandskun-
den, die hierüber ausführlich informiert 
werden. Die Optimierungen verbessern 
nicht nur die Positionierung im Markt, 
sondern dürften sich auch auf zukünfti-
ge Ratingergebnisse positiv auswirken. 

Wechselgarantie 
weiter gültig

Übrigens: Die Gothaer Unisex-Wech-
selgarantie gilt auch weiterhin. Damit 
kann ein Gothaer Kunde ohne erneute 
Gesundheitsprüfung und bei unver-
ändertem Eintrittsalter den Wechsel 
aus einem Bisex- in einen Unisex-Tarif 
vornehmen. Die Wechselgarantie be-
zieht sich auf alle Tarife, die einen na-

mensgleichen Nachfolgetarif in Unisex 
haben. Voraussetzung ist, dass der 
Bisex-Tarif nicht vor dem 1. Juni 2012 
begonnen hat. Das Wechselrecht kann 
noch bis zum 30. Juni 2013 wahrgenom-
men werden.

Neue Perspektiven: Ab sofort sind 

Frauen und Männer vor dem 

(Versicherungs-)Gesetz gleich.

Unisex: Das hat sich in der 
Krankenversicherung geändert

Nun sind sie da – und unterschiedliche 
Preise für Männer und Frauen damit Ge-
schichte. Auch in der neuen Unisex-Welt 
bietet die Gothaer eine zukunftsfähige 
und leistungsstarke Produktpalette für 
das Neugeschäft in der Krankenversi-
cherung.

Stationäre Krankenhaus-
behandlung

Im Krankenhaus fühlen sich Kunden der 
gesetzlichen Kassen häufi g als Patien-
ten zweiter Klasse. In Mehrbettzimmern 
untergebracht, sind sie zusätzlichen 
Stressfaktoren ausgesetzt, was letztlich 
den Genesungsprozess unnötig verlän-
gern kann. Die Lösung: eine private Er-
gänzungsversicherung. Neu für die sta-
tionäre Krankenhausbehandlung ist der 
Tarif MediClinic 1. Damit ist die Medi-
Linie jetzt auch im stationären Bereich 
vollständig. MediClinic 1 deckt die Kos-
ten für das Einbettzimmer ab, während 
MediClinic 2 (bisher MediClinic) bei sta-
tionären Krankenhausaufenthalten im 
Zweibettzimmer leistet. Die privatärztli-

Kaum ein Thema hat die Versicherungsbranche im vergangenen Jahr mehr beschäftigt als die 

Einführung geschlechtsunabhängig kalkulierter Versicherungstarife. 

che Behandlung ist selbstverständlich in 
beiden Tarifen enthalten.

 
Zahnergänzungsschutz

Mehr Lebensqualität durch gesunde 
Zähne: Der leistungsstarke Zahnergän-
zungstarif MediDent leistet auch für 
hochwertige Versorgungen wie Implan-
tate und Inlays, ohne große fi nanzielle 
Lücken zu verursachen. Er umfasst in der 
Unisex-Variante jetzt außerdem funkti-
onsanalytische Leistungen. 
Die Highlights von MediDent im Überblick:
•  100 Prozent* Kostenerstattung bei 

Regelversorgung
•  70 bis 80 Prozent* Kostenerstattung 

bei privatzahnärztlicher Behandlung
•  hochwertige Versorgungen wie Inlays 

oder Implantate

Pfl egetagegeld 

In der Unisex-Variante verzichtet die Go-
thaer jetzt bei den Pfl egetagegeldtarifen 

*jeweils unter Anrechnung der Leistungen der 
gesetzlichen Krankenkasse

auf die Wartezeiten. Zusätzlich wurden 
eine vereinfachte Nachweispfl icht und 
die Ausweitung des Versicherungsschut-
zes innerhalb der EU aufgenommen. 

Produktreihe MediGroup

Außerdem neu: Den Vorsorgetarif Medi-
Prävent bietet die Gothaer jetzt auch im 
Kollektivgeschäft unter der Produktbe-
zeichnung MediGroup V an – und zwar 
wie bei allen Produkten der MediGroup-
Reihe zu besonders günstigen Beiträ-
gen an.

Verbesserungen der gesamten 
Produktpalette

Des Weiteren hat die Gothaer zahlrei-
che Produktverbesserungen vorge-
nommen und in den Versicherungs-
bedingungen festgeschrieben. Unter 
anderem handelt es sich hierbei um 
die Anschlussheilbehandlung, Leistun-
gen bei Auslandsaufenthalten oder um 

Weiter auf der nächsten Seite  l
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Ergänzungsversicherungen:Krankheitskostenvollversicherung:

•  MediStart 1
•  MediVita, MediVita Z, 

MediNatura P
•  MediComfort
•  MAX
•  Beamtentarife BA, BE, BS, BSR, 

BZ (auch Beamtenanwärter)
•  AVL N1 für Auslandsaufenthalte 

bis zu drei Jahren

Ambulant:
•  MediAmbulant
•  MediPrävent

Stationär:
•  MediClinic U
•  MediClinic 1 und MediClinic 2
•  K = Krankenhaustagegeld

Zahn:
•  MediProphy
•  MediDent 
•  KEZ

Pfl ege:
•  Pfl egeergänzungsversicherung 

Tarif P3
•  Pfl egetagegelder PTG, PT2, PT3

Krankentagegeld/
Verdienstausfall:
•  T arif TG

Auslandsreise:
•  MediTravel
•  AVL N2 für Auslandsaufenthalte 

bis zu drei Jahren

Die wichtigsten Unisex-Neugeschäftstarife ab 1.1.2013 auf einen Blick 

Ihre Ansprechpartnerinnen:
Für den Fachbereich:
Marianne Beer-Neumair, Telefon 0221 308-24525
marianne_beer-neumair@gothaer.de 
Für den Vertrieb:
Ruth Wittwer, Telefon 0221 308-33868
ruth_wittwer@gothaer.de

Außerdem stehen alle vom 
Gesetzgeber geforderten Tarife 
(zum Beispiel Standard- und 
Basistarif), die Pfl egepfl icht-
versicherungen PVN und PVB und 
der Studententarif PSKV in der 
Unisex-Tarifwelt zur Verfügung.
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Mit einer eleganten Kurve Höhe gewinnen 

und dann getreu dem neuen Kampagnen-

motto der Gothaer „Ganz nach oben“.

Mit innovativen Ideen 
richtig durchstarten 

Wer effi zient und erfolgreich sein will, 
muss sich gut überlegen, welchen Kun-
den er mit welchen Verkaufsansätzen 
anspricht. Vor diesem Hintergrund unter-
stützt die Gothaer ihren selbstständigen 
Außendienst mit einem neuen, speziellen 
Kampagnenkonzept. Für das erste Halb-
jahr haben die Vermittler von den Orgalei-
tern einen Kundenkontaktplan zur Verfü-
gung gestellt bekommen. Hier wurden die 
besten Kundenverbindungen ausgewählt, 
die für die jeweiligen Verkaufsanlässe der 
Kampagne in Frage kommen. Die besten 
Kunden? Ja, denn in den Excel-Dokumen-
ten sind für jede Agentur nur jene Kunden 
aufgeführt, bei denen sich eine Kontakt-
aufnahme ausdrücklich lohnt. In allen 
Fällen handelt es sich dabei um Kunden 
der Klassen A bis B, die vom Alter zu den 
Produkten der Verkaufsanlässe passen 
und zugleich eine hohe statistische Ab-
schlusswahrscheinlichkeit für den ent-
sprechenden Vertrag aufweisen.

Der SAD betreut rund 1,7 Millionen Kunden. Diese zu betreuen

und das Potenzial auszuschöpfen, erfordert Vorbereitung. 

Dabei hilft das neuartige Kampagnenkonzept für 2013.

    Der Kundenkontaktplan stellt damit 
die Basis der ersten Schwerpunktkampa-
gnen 2013 dar: der Vorsorgekampagne. 

Im Zentrum der Vorsorgekampagne 
steht die Zielgruppe „gehobene Privat-
kunden“. Gerade hier bietet sich erheb-
liches Neugeschäfts- und Cross-Selling-
potenzial bei den Verkaufsanlässen für 
die MultiRisk, die VarioRent-ReFlex, die 
selbstständige Berufsunfähigkeitsver-
sicherung und die Einmalanlage mit In-
vestmentfonds. Außerdem im Bereich 
der privaten Krankenergänzungsversi-
cherung für MediClinic, MediAmbulant 
und die Pflegetagegeldversicherung. 
Ausführliche Informationen zu den ein-
zelnen Verkaufsanlässen enthalten die 
folgenden Seiten.

Für die Kundenansprache stellt die 
Gothaer je Verkaufsanlass moderne 
Mailings in der Gothaer Marketing Box 

Ganz nach oben

Weiter auf der nächsten Seite  l

Mit neuen Kampagnen 
die Herausforderungen 2013 
gemeinsam lösen.

Das Jahr 2013 stellt die Ausschließ-
lichkeitsorganisation der Gothaer  
wieder vor vielfältige bekannte und 
neue Herausforderungen. So gilt es 
beispielsweise, die neuen Unisex-
Tarife erfolgreich im Markt zu platzie-
ren. Die Gothaer hat das Jahr unter 
das Motto „Ganz nach oben“ gestellt 
und verspricht ihrem selbstständi-
gen Außendienst, gemeinsam mit 
ihm und seiner Crew durchzustar-
ten.

Unterstützt wird der Gothaer-Au-
ßendienst mit zwei großen, übergrei-
fenden Kampagnen. Los geht es im 
ersten Halbjahr mit der Vorsorgekam-
pagne. Im zweiten Halbjahr wird mit 
der Absicherungskampagne durch-
gestartet. Für beide Kampagnen wur-
den Verkaufsansätze aller Unterneh-
mensbereiche sinnvoll gebündelt. 
Flankiert werden die Maßnahmen 
durch einen Kundenkontaktplan. 

Die Gothaer 2013 –
Ganz nach oben

Weiter auf der nächsten Seite  l
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zur Verfügung. Diese von Marketing ge-
sponserten Anschreiben haben sich in 
der Vergangenheit vielfach bewährt und 
können vom Vermittler jederzeit gezielt 
ausgelöst werden.

Neben den Mailings gibt es für je-
des Kampagnenprodukt auch umfang-
reiches Verkaufsfördermaterial. Dieses 
erhalten die Agenturen in ihren persön-
lichen „Pilotentaschen“ auf den Jahres-
eröffnungstagungen und anschließend 
wie gewohnt über die Kampagnenseiten 
des AOnets.

Also: Start frei – 2013 ganz nach 
oben!

Mit einer eleganten Kurve Höhe gewinnen 

und dann getreu dem neuen Kampagnen-

motto der Gothaer „Ganz nach oben.“

Mit innovativen Ideen 
richtig durchstarten 

Wer effi zient und erfolgreich sein will, 
muss sich gut überlegen, welchen Kun-
den er mit welchen Verkaufsansätzen 
anspricht. Vor diesem Hintergrund unter-
stützt die Gothaer ihren selbstständigen 
Außendienst mit einem neuen, speziellen 
Kampagnenkonzept. Für das erste Halb-
jahr haben die Vermittler von den Orgalei-
tern einen Kundenkontaktplan zur Verfü-
gung gestellt bekommen. Hier wurden die 
besten Kundenverbindungen ausgewählt, 
die für die jeweiligen Verkaufsanlässe der 
Kampagne in Frage kommen. Die besten 
Kunden? Ja, denn in den Excel-Dokumen-
ten sind für jede Agentur nur jene Kunden 
aufgeführt, bei denen sich eine Kontakt-
aufnahme ausdrücklich lohnt. In allen 
Fällen handelt es sich dabei um Kunden 
der Klassen A bis B, die vom Alter zu den 
Produkten der Verkaufsanlässe passen 
und zugleich eine hohe statistische Ab-
schlusswahrscheinlichkeit für den ent-
sprechenden Vertrag aufweisen.

Der SAD betreut rund 1,7 Millionen Kunden. Diese zu betreuen

und das Potenzial auszuschöpfen, erfordert Vorbereitung. 

Dabei hilft das neuartige Kampagnenkonzept für 2013.

    Der Kundenkontaktplan stellt damit 
die Basis der ersten Schwerpunktkampa-
gnen 2013 dar: der Vorsorgekampagne. 

Im Zentrum der Vorsorgekampagne 
steht die Zielgruppe „gehobene Privat-
kunden“. Gerade hier bietet sich erheb-
liches Neugeschäfts- und Cross-Selling-
potenzial bei den Verkaufsanlässen für 
die MultiRisk, die VarioRent-ReFlex, die 
selbstständige Berufsunfähigkeitsver-
sicherung und die Einmalanlage mit In-
vestmentfonds. Außerdem im Bereich 
der privaten Krankenergänzungsversi-
cherung für MediClinic, MediAmbulant 
und die Pflegetagegeldversicherung. 
Ausführliche Informationen zu den ein-
zelnen Verkaufsanlässen enthalten die 
folgenden Seiten.

Für die Kundenansprache stellt die 
Gothaer je Verkaufsanlass moderne 
Mailings in der Gothaer Marketing Box 

Ganz nach oben

Weiter auf der nächsten Seite  l

Mit neuen Kampagnen 
die Herausforderungen 2013 
gemeinsam lösen.

Das Jahr 2013 stellt die Ausschließ-
lichkeitsorganisation der Gothaer  
wieder vor vielfältige bekannte und 
neue Herausforderungen. So gilt es 
beispielsweise, die neuen Unisex-
Tarife erfolgreich im Markt zu platzie-
ren. Die Gothaer hat das Jahr unter 
das Motto „Ganz nach oben“ gestellt 
und verspricht ihrem selbstständi-
gen Außendienst, gemeinsam mit 
ihm und seiner Crew durchzustar-
ten.

Unterstützt wird der Gothaer-Au-
ßendienst mit zwei großen, übergrei-
fenden Kampagnen. Los geht es im 
ersten Halbjahr mit der Vorsorgekam-
pagne. Im zweiten Halbjahr wird mit 
der Absicherungskampagne durch-
gestartet. Für beide Kampagnen wur-
den Verkaufsansätze aller Unterneh-
mensbereiche sinnvoll gebündelt. 
Flankiert werden die Maßnahmen 
durch einen Kundenkontaktplan. 

Die Gothaer 2013 –
Ganz nach oben

Weiter auf der nächsten Seite  l
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Dieser gibt Auskunft darüber, wel-
cher Kunde für welchen Verkaufsan-
satz besonders geeignet ist. 

Alle Maßnahmen haben das Ziel, 
das Neugeschäft auszubauen und 
die Bestände zu festigen. Um das 
Erreichen der Ziele bestmöglich zu 
unterstützen, bietet die Gothaer ih-
rer Ausschließlichkeitsorganisation 
eine Vielzahl von bewährten und 
neuen Seminaren und Studiengän-
gen an.

Jetzt heißt es „Anschnallen und 
die Rücklehnen hochstellen“! Die 
Gothaer 2013: Ganz nach oben!

Ihre Ansprechpartner:
Für den Kundenkontaktplan: 
Ihr Orgaleiter 
Für die Kampagne:
Dominic Störmann, Telefon 0221 308-33892
dominic_stoermann@gothaer.de
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Dach auf – und sich den Wind um die 

Nase wehen lassen. Mit der richtigen 

privaten Vorsorge kann man seinen 

Lebensabend so richtig genießen.

Mit VarioRent-ReFlex nie mehr 
Sorgen um die Rente

Mittlerweile ist den meisten Bürgern 
klar, dass ihnen ohne private Alters-
vorsorge das Schicksal der Altersarmut 
droht. Doch viele Kunden verbinden 
mit der privaten Altersvorsorge einen 
gleichmäßigen regelmäßigen Sparvor-
gang – und scheuen sich, aufgrund der 
individuellen Lebensplanung, wie bei-
spielsweise Auszeiten für die Kinder-
erziehung, einen Altersvorsorgevertrag 
abzuschließen. Stattdessen wünschen 
sie sich eine Altersvorsorge, die sich ih-
rer Lebenssituation anpasst, jederzeit si-
cher und fl exibel ist und selbstverständ-
lich gleichzeitig Rendite abwirft. 

Mit Gothaer VarioRent-ReFlex haben 
Vermittler genau die richtige Lösung für 
dieses Kundenbedürfnis. Gothaer Va-
rioRent-ReFlex verbindet die Sicherheit 
einer konservativen Anlage mit den Er-
tragschancen der Kapitalmärkte. 

Beitragsgarantie und Renditesicherung: Mit zwei erstklassigen Garantien bietet VarioRent-ReFlex 

hervorragende Verkaufsargumente in der Altersvorsorge. Die Gothaer unterstützt ihren 

selbstständigen Außendienst im Rahmen einer Kampagne durch Kundenmailings. 

Gothaer VarioRent-ReFlex bietet ihren 
Kunden:
•  eine sichere garantierte Rente
•  zusätzliche Ertragschancen durch 

Börsengewinne
•  automatische jährliche Renditesiche-

rung
•  Flexibilität bei Ein-und Auszahlung

Gothaer VarioRent-Refl ex erfüllt also 
alle Ansprüche, die Kunden an eine mo-
derne Altersvorsorge stellen. Der Markt 
für Altersvorsorgeprodukte ist im nächs-
ten Jahr besonders attraktiv, da die 
meisten Kunden durch den Wegfall der 
Praxisgebühr und die Beitragssenkung 
in der gesetzlichen Rentenversicherung 
mehr Geld in der Tasche haben. Die Go-
thaer unterstützt ihre Vermittler mit je 
einem Mailing für Männer und Frauen. 
Beide Mailings sind von einem Direkt-
marketing-Institut getestet worden und 

sprechen das Thema Altersarmut an. 
Frauen erhalten zusätzlich den Hinweis, 
dass sich für sie eine Altersvorsorge jetzt 
erst recht lohnt, da sie durch die neuen 
Unisex-Tarife besonders profi tieren. Die 
Kunden erhalten drei individuelle Vor-
schläge und können per Antwortkarte 
auswählen, für welchen Vorschlag sie 
eine Beratung wünschen. Selbstver-
ständlich wird das Mailing von der Go-
thaer gesponsert. Mehr Informationen 
zur Kampagne sind im AOnet zu fi nden – 
unter dem Stichwort refl ex2013 in der 
Suchfunktion.  

Ganz nach oben

Ihre Ansprechpartner:
Für den Fachbereich:
Birgit Apelt-Zierhold, Telefon 0221 308-23440
birgit_apelt-zierhold@gothaer.de 
Für die Verkaufsförderung:
Olaf Laufer, Telefon 0221 308-33872
olaf_laufer@gothaer.de
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Mit der Gothaer SBU dem Kunden alle 
Sorgen nehmen

Das Geschäft mit Berufsunfähigkeitspo-
licen boomt. Die Gothaer Vermittler und 
ihre Kunden haben die 2012 neu einge-
führte selbstständige Berufsunfähig-
keitsversicherung (SBU) hervorragend 
angenommen. Viele Kunden wissen 
mittlerweile – vielleicht aus Erfahrun-
gen im Freundes- oder Bekanntenkreis 
– wie real und bedrohlich das Risiko 
einer Berufsunfähigkeit ist. Gleichwohl 
wünschen sie sich, im schlimmsten Fall 
zumindest ohne fi nanzielle Sorgen zu le-
ben. Deshalb suchen immer mehr Men-
schen nach einer Absicherung der Be-
rufsunfähigkeit mit einem Top-Schutz zu 
bezahlbaren Beiträgen.

An diesem Punkt bietet sich für den 
Vermittler die Möglichkeit zum Beratungs-
gespräch. Denn exakt die gewünschten 
Vorzüge bietet die Gothaer mit der leis-

Die selbstständige Berufsunfähigkeitsversicherung (SBU) bietet als Basis- und als 

Premiumvariante ein großes Vermittlungspotenzial.

tungsstarken und zielgruppenorientier-
ten selbstständigen Berufsunfähigkeits-
versicherung (SBU). Die Police kann als  
Basis- und Premiumvariante abgeschlos-
sen werden und ist jeweils kombinierbar 
mit der besonders für  junge Leute inter-
essanten Starter-Option.  

Die Gothaer SBU wird äußerst fl exi-
bel und individuell an die Bedürfnisse 
der Kunden angepasst. So kann die Be-
rufsunfähigkeits-Rentenhöhe der Karri-
ere angepasst werden, beispielsweise 
durch Vereinbarung einer Beitrags- und 
Leistungsdynamik. Des Weiteren gibt es 
fl exible Nachversicherungsmöglichkei-
ten ohne erneute Gesundheitsprüfung. 

Ein gutes Verkaufsargument sind 
darüber hinaus die beiden Alleinstel-
lungsmerkmale der Gothaer SBU: der Fa-
milienbonus und der Zusatzschutz für ei-

gene Kinder bei Schweren Krankheiten. 
Echte Mehrwerte, die sonst keiner am 
Markt bietet. Diese Vorteile und Mehr-
werte gilt es auch in diesem Jahr bei der 
Kundenakquise zu nutzen. Als Unterstüt-
zung werden für alle Gothaer Vermittler 
jeweils ein Mailing für Männer und eins 
für Frauen in der Gothaer Marketing Box 
zur Verfügung gestellt. Für Frauen lohnt 
sich der Abschluss einer Berufsunfähig-
keitsversicherung jetzt besonders, da 
durch die Einführung der Unisex Tarife 
ihre Beiträge deutlich sinken.

Mit der selbstständigen Berufsunfähig-

keitsversicherung lässt die Gothaer ihre 

Kunden nie im Regen stehen. 

Ganz nach oben

Ihre Ansprechpartner:
Für die Verkaufsförderung:
Olaf Laufer, Telefon 0221 308-33872
Email: olaf_laufer@gothaer.de
Für den Fachbereich:
Carsten Hölzemann, Telefon 0221 308-23413
Email: carsten_hoelzemann@gothaer.de
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Rundum absichern mit MultiRisk

Es ist ein Produkt, das besonders gut 
geeignet ist für A- und B-Kunden. Denn 
gerade diese Zielgruppe ist für die Go-
thaer Paketlösungen Heim&Haus und 
Wohnung&Wert bestens geeignet. In 
diesem Kundensegment sind individuel-

Die Gothaer Paketlösungen Heim&Haus und Wohnung&Wert erfüllen den 

Kundenwunsch nach einem lückenlosen und unkomplizierten Versicherungsschutz. 

le Beratung und umfangreiche Versiche-
rungsleistungen besonders wichtig. Die 
Gothaer MultiRisk-Produkte tragen die-
sen Kundenwünschen Rechnung und bie-
ten die Möglichkeit, das Thema Versiche-
rungen für Mieter und Eigentümer ganz 
übersichtlich und einfach zu gestalten. 
Der Kunde kann sein Zuhause passend 
absichern – ohne viel Aufwand zu betrei-
ben oder Unmengen an Unterlagen zu 
bewältigen. Dabei profi tiert er von spar-
tenübergreifenden, überzeugenden Ver-
sicherungsleistungen – und einem zent-
ralen Ansprechpartner: Denn der Gothaer 
Berater steht für alle Versicherungsfragen 
und auch im Schadenfall als kompetente 
Kontaktperson zur Verfügung – und sorgt 
so für eine starke Kundenbindung. 

Fazit: Die Gothaer Paketlösungen 
Heim&Haus und Wohnung&Wert erfüllen 

den Kundenwunsch nach einem lücken-
losen und unkomplizierten Versiche-
rungsschutz mit nur einem Ansprech-
partner für alles. So vermitteln Gothaer 
Berater ihren Kunden das gute Gefühl, 
alle Sorgen los zu sein. 

Gerade im Rahmen der Vorsorgekam-
pagne sollte der selbstständige Außen-
dienst sein Kundenpotenzial zum Aus-
bau und zur Sicherung des Bestands 
nutzen, denn: Zusätzlich winkt eine at-
traktive Sonderbonifi kation. Alle Infos 
gibt’s im AOnet auf der Kampagnenseite 
unter dem Suchbegriff mr2013. 

Gothaer Berater vermitteln ihren Kunden 

ein zufriedenes Gefühl für das eigene 

Zuhause – und können mit attraktiven 

Boni rechnen.

Ihre Ansprechpartner:
Rita Golz, Telefon 0221 308-33858
rita_golz@gothaer.de
Sebastian Schleicher, Telefon 0221 308- 33904
sebastian_schleicher@gothaer.de

•  erstklassige Versicherungsleistun-
gen zu attraktiven Konditionen

•  einfache Handhabung und nur ein 
Ansprechpartner in allen Versi che-
rungsfragen

•  verbesserte SFR-Einstufung
•  bis zu 30 Prozent Beitragsersparnis 

durch den Schadenfreiheitsrabatt 
•  unkomplizierte Anrechnung von 

Fremdverträgen

Die Vorteile im Überblick

Ganz nach oben
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Gut versichert, gute Laune. Mit der 

Gothaer lassen sich auch Krankentage 

mit einem Lächeln ertragen.

Zum Wohle der Gesundheit: gesetzliche 
Grundabsicherung sinnvoll ergänzen

Auch im Segment der gehobenen Privat-
kunden gibt es viele Personen, für die 
eine private Krankheitskostenvollver-
sicherung aus ganz unterschiedlichen 
Gründen nicht infrage kommt. Doch ge-
rade diese Kunden wünschen sich viel-
fach einen Leistungsstandard, wie ihn 
nur eine private Krankenversicherung 
bieten kann. Die Lösung liegt in den Er-
gänzungsversicherungen der Gothaer 
Krankenversicherung (GKR). Damit kön-
nen Versorgungslücken reduziert oder 
der Gesundheitsschutz nach eigenen 
Wünschen ergänzt werden. Dazu zählen 
zum Beispiel im ambulanten Bereich die 
Anwendung von Naturheilverfahren oder 

Gesetzlich Krankenversicherte müssen sich im Krankheitsfall auf zusätzliche Kosten 

einstellen. Denn die gesetzlichen Krankenkassen stellen nur eine Grundversorgung dar. 

Individuelle Bedürfnisse oder Wünsche werden nicht berücksichtigt.

die Behandlung durch den Heilprakti-
ker. Bei stationären Krankenhausaufent-
halten wünschen sich viele Kunden die 
privatärztliche Behandlung und die Un-
terbringung auf der Privatstation. Die Er-
gänzungsversicherungen MediAmbulant 
und MediClinic der GKR erfüllen diesen 
Wunsch der Kunden nach mehr Sicher-
heit im Krankheitsfall. 

Ein weiteres Beispiel: die private 
Pflegezusatzversicherung. Der Bedarf 
ist riesig, das Potenzial ausbaufähig. 
Das Bewusstsein in der Bevölkerung ist 
zwar vorhanden, trotzdem haben nur 
rund zwei Prozent aller pfl egeversiche-
rungspfl ichtigen Personen bisher eine 

zusätzliche private Pfl egeversicherung 
abgeschlossen. Die Statistiken belegen 
es: Im Alter sind immer mehr Menschen 
auf Hilfe angewiesen. Schon heute gibt 
es mehr als 2,4 Millionen Pfl egebedürf-
tige in Deutschland – Tendenz steigend. 
Dabei steigt die fi nanzielle Belastung 
als Folge von Pfl egebedürftigkeit oft ins 
Unermessliche, in nur acht Jahren Auf-
enthalt im Pfl egeheim können mehr als 
150.000 Euro Eigenbeteiligung anfallen. 
Bei solchen Beträgen ist auch ein größe-
res Vermögen schnell aufgezehrt. Wer für 
sich selbst und seine Familie vorsorgen 

Weiter auf der nächsten Seite  l

Ganz nach oben
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möchte, kann dies mit einer Gothaer 
Pfl egetagegeldversicherung tun. Mit ihr 
lassen sich die enormen Kosten im Pfl e-
gefall zwar nicht verhindern, aber deut-
lich abfedern.

Die GKR unterstützt ihren selbststän-
digen Außendienst mit gesponserten 
Mailings, die individuell über die Gotha-
er Marketing Box ausgelöst werden kön-
nen. Beim Verkauf der Pfl egetagegeld-
versicherungen bietet sie ein besonders 
exklusives Mailing: Der Kunde kann aus 
drei Angeboten den für ihn passenden 
Vorschlag auswählen und mit einem vor-
bereiteten Antrag direkt beantragen. 

Mehr Informationen sind im AOnet zu 
fi nden. Dazu einfach in die Suchfunkti-
on die Stichworte mediambulant2013, 
mediclinic2013 oder pflege2013 ein-
geben. 

Gut versichert, gute Laune. Mit der 

Gothaer lassen sich auch Krankentage 

mit einem Lächeln ertragen.

Zum Wohle der Gesundheit: gesetzliche 
Grundabsicherung sinnvoll ergänzen

Auch im Segment der gehobenen Privat-
kunden gibt es viele Personen, für die 
eine private Krankheitskostenvollver-
sicherung aus ganz unterschiedlichen 
Gründen nicht infrage kommt. Doch ge-
rade diese Kunden wünschen sich viel-
fach einen Leistungsstandard, wie ihn 
nur eine private Krankenversicherung 
bieten kann. Die Lösung liegt in den Er-
gänzungsversicherungen der Gothaer 
Krankenversicherung (GKR). Damit kön-
nen Versorgungslücken reduziert oder 
der Gesundheitsschutz nach eigenen 
Wünschen ergänzt werden. Dazu zählen 
zum Beispiel im ambulanten Bereich die 
Anwendung von Naturheilverfahren oder 

Gesetzlich Krankenversicherte müssen sich im Krankheitsfall auf zusätzliche Kosten 

einstellen. Denn die gesetzlichen Krankenkassen stellen nur eine Grundversorgung dar. 

Individuelle Bedürfnisse oder Wünsche werden nicht berücksichtigt.

die Behandlung durch den Heilprakti-
ker. Bei stationären Krankenhausaufent-
halten wünschen sich viele Kunden die 
privatärztliche Behandlung und die Un-
terbringung auf der Privatstation. Die Er-
gänzungsversicherungen MediAmbulant 
und MediClinic der GKR erfüllen diesen 
Wunsch der Kunden nach mehr Sicher-
heit im Krankheitsfall. 

Ein weiteres Beispiel: die private 
Pflegezusatzversicherung. Der Bedarf 
ist riesig, das Potenzial ausbaufähig. 
Das Bewusstsein in der Bevölkerung ist 
zwar vorhanden, trotzdem haben nur 
rund zwei Prozent aller pfl egeversiche-
rungspfl ichtigen Personen bisher eine 

zusätzliche private Pfl egeversicherung 
abgeschlossen. Die Statistiken belegen 
es: Im Alter sind immer mehr Menschen 
auf Hilfe angewiesen. Schon heute gibt 
es mehr als 2,4 Millionen Pfl egebedürf-
tige in Deutschland – Tendenz steigend. 
Dabei steigt die fi nanzielle Belastung 
als Folge von Pfl egebedürftigkeit oft ins 
Unermessliche, in nur acht Jahren Auf-
enthalt im Pfl egeheim können mehr als 
150.000 Euro Eigenbeteiligung anfallen. 
Bei solchen Beträgen ist auch ein größe-
res Vermögen schnell aufgezehrt. Wer für 
sich selbst und seine Familie vorsorgen 

Weiter auf der nächsten Seite  l

Ganz nach oben
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•  100 Prozent Erstattung der gesetz-
lichen Zuzahlung für Arznei-, Ver-
band-, Heil- und Hilfsmittel sowie 
zu den von der GKV genehmigten 
ambulanten Transporten

•  100 Prozent Erstattung für Sehhil-
fen, bis zu 120 Euro pro Jahr

•  80 Prozent Erstattung der Behand-
lung durch Heilpraktiker inklusive 
Arzneimitteln oder Naturheilver-
fahren durch Ärzte, insgesamt bis 
1.000 Euro pro Kalenderjahr

•  garantierte Beitragsrückerstattung 
von bis zu fünf Monatsbeiträgen 
bei Leistungsfreiheit

•  Pfl egetagegeld bereits ab Pfl ege-
stufe I (je nach Tarif)

•  individuelle Höhe von fünf bis 
75 Euro pro Tag

•  freie Verwendung ohne Kosten-
nachweis

•  Zahlung von Leistungen auch bei 
Pfl ege durch Angehörige

•  Beitragsbefreiung ab Pfl egestufe II 
bei unverändertem Leistungsan-
spruch

•  keine Wartezeit

•  Unterbringung im Ein- oder Zwei-
bettzimmer, je nach Tarif

•  privatärztliche Behandlung, auch 
über die Höchstsätze hinaus

•  ambulante Operationen

•  Unterstützung bei der Beantragung 
von Pfl egeleistungen

•  Auswahl geeigneter Pfl egedienste 
und Pfl egeheime

•  Versorgung mit Pfl egehilfsmitteln 
über Kooperationspartner (ein-
schließlich Hausnotrufversorgung)

•  Vermittlung von Beantragungsbe-
suchen durch Pfl egefachkräfte des 
Medizinischen Dienstes oder durch 
qualifi zierte Pfl egeberater

MediAmbulant – die VorteilePfl egetagegeldversicherung

MediClinic – die Vorteile

Extra-Service im Pfl egefall

Ihre Ansprechpartner:
Für die Verkaufsförderung:
Ruth Wittwer, Telefon 0221 308-33868
ruth_wittwer@gothaer.de
Für die Gothaer Konzeptberatung:
Stephan Keck, Telefon 0221 308-33906
stephan_keck@gothaer.de
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GIF-Einmalanlage mit 
Investmentfonds

Im ersten Halbjahr 2013 werden die  
vermögenden Privatkunden gezielt an-
gesprochen. Diese Kunden erfüllen 
bestens die Voraussetzungen für eine 
Einmalanlage in Investmentfonds. Bei 
ihnen ist Geldvermögen oft hinreichend 
vorhanden, doch statt es sinnvoll zu 
nutzen, liegt es häufi g zu niedrigen Zin-
sen auf Festgeld- oder Tagesgeldkonten. 
Nach Abzug von Infl ationsrate und Ab-
geltungsteuer reicht die Verzinsung oft 
nicht aus, um die Kaufkraft des angeleg-
ten Kapitals zu erhalten.

Mit den bislang aktiven 34f-Vermitt-
lern und den vielen neuen Vermittlern 
unter dem GoAM-Haftungsdach ist der 

Statt Geldvermögen auf niedrig verzinsten Fest- oder Tagesgeldkonten zu parken, 

können vermögende Privatkunden ihr Geld auch attraktiver anlegen – mit den Gothaer 

Fonds-Lösungen oder den Fonds der Empfehlungsliste.

Fondsvertrieb jetzt breit aufgestellt – 
und das ganz im Interesse der Kunden 
des selbstständigen Außendienstes. Mit 
den Gothaer Fonds-Lösungen oder den 
Fonds der Gothaer Premiumpartner kön-
nen Gothaer Berater diesen Kunden at-
traktive Anlagelösungen bieten.

Speziell zur Einmalanlage in Invest-
mentfonds unterstützt die Gothaer ihren 
Außendienst mit einem gesponserten 
Mailing über die Gothaer Marketing Box 
und bietet Argumente für das Kundenge-
spräch. Um die Vertriebschancen in der 
Geldanlage noch besser nutzen zu kön-
nen, erhält der SAD im Rahmen der JETs 
einen VKF-Ordner mit Materialien für das 

Fondsgeschäft. Ob beispielsweise Pro-
duktblätter oder Beratungsunterlagen 
zur Einwandbehandlung: Diese Unter-
lagen unterstützen gezielt bei den dies-
jährigen Verkaufsansätzen und bei der 
täglichen Arbeit in der Vermögensanla-
geberatung.

Weitere Informationen finden Ver-
mittler im AOnet unter dem Suchbegriff 
anlage2013.

In diesem Jahr können noch mehr SAD 

ihre Kunden bei der Geldanlage 

fachgrecht beraten.

Ganz nach oben

Ihre Ansprechpartner:
Sabine Herberg, Telefon 0221 308-33827
sabine_herberg@gothaer.de
Thorsten Klönne, Telefon 0221 308-31316
thorsten_kloenne@gothaer.de
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Wolfgang Fuchs.

„Wir müssen aktiver werden 
und auf die Kunden zugehen“

Wolfgang Fuchs war immer schon mit 
der Versicherungsbranche verbunden. 
Nach verschiedenen Vertriebsführungs-
positionen bei der Continentale Versi-
cherungsgruppe in Frankfurt, Koblenz 
und Karlsruhe wechselte er als Leiter 
des Vertriebsbereichs Ost zur Zürich 
Gruppe Deutschland. Nach drei Jahren 
wurde er Vorstandsmitglied bei der Zü-
rich Krankenversicherung AG und bau-
te diese in den nächsten sechs Jahren  
auf, bevor er die Leitung des Vertriebs-
managements übernahm. 2006 ging er 
als Vertriebs- und Marketingvorstand 
zur Delta Lloyd Deutschland. Seit 2010 
war er als freiberufl icher Berater für ver-
schiedene Vertriebsprojekte in der Versi-
cherungsbranche tätig. 

AONews: Herr Fuchs, Sie sind seit Ok-
tober vergangenen Jahres bei der Go-
thaer. Wie ist Ihr erster Eindruck?

Wolfgang Fuchs: Ich kenne die Gothaer 
ja schon seit meiner Jugend. Mein Va-
ter arbeitete bereits in den 50er-Jahren 
bei der damaligen Zweigniederlassung 
der Gothaer in Frankfurt. Nachdem er  
aus gesundheitlichen Gründen diese 
Tätigkeit nicht mehr fortführen konnte, 
wurde er Nebenberufsvertreter. Diese 
NV-Agentur habe ich Ende der 70er-
Jahre mit rund 300 Kunden und einem 
Sachbestand von damals 100.000 Mark 
übernommen und ausgebaut. Damit 
habe ich meine Ausbildung und mein 
Studium fi nanziert.

AONews: Sie waren ja schon bei eini-
gen anderen Unternehmen. Wie erle-
ben Sie die Gothaer?

Wolfgang Fuchs: Ich bin bei der Gotha-
er sehr schnell angekommen. Schon 
in den ersten sechs Wochen habe ich 
einen sehr engen Kontakt zu vielen 
Vermittlern und auch zu den meisten 
Kollegen aus der Vertriebsführung be-
kommen und ich habe das Gefühl, hier 

Am 1. Oktober 2012 übernahm Wolfgang Fuchs die Leitung der 

Organisationsdirektion 1 (Nord) für die Ausschließlichkeits-

direktion. In den AONews spricht der 52-Jährige über seine 

ersten Wochen im neuen Job. 

sehr schnell Vertrauen aufgebaut zu ha-
ben. Es ist eine spannende Zeit bei der 
Gothaer, bereits vom ersten Tag an.

AONews: Sie haben sich jetzt einen 
ersten Überblick über den Ausschließ-
lichkeitsvertrieb verschafft. Wo sehen 
Sie die Stärken der Gothaer?

Wolfgang Fuchs: Die Gothaer ist in mei-
nen Augen ein sehr starkes Unterneh-
men mit vielen guten Konzepten. Ich bin 
beeindruckt davon, wie intensiv an der 
Umsetzung der Strategie AO 2011/2012 
gearbeitet wird, bei der es um die Qua-
lität, das Wachstum sowie die Stärkung 
des Ausschließlichkeitsvertriebs geht.

AONews: Wo möchten Sie denn Ihre 
Schwerpunkte setzen? Welche Projekte 
stehen bei Ihnen im Fokus?

Wolfgang Fuchs: Wir müssen aktiver 
werden und stärker auf unsere Kunden 
zugehen. Dafür ist eine gute Beratung 
notwendig. In den vergangenen Jahren 
hat die Gothaer viele Kunden verloren. 
Diesen Trend müssen wir unbedingt 
stoppen und umdrehen. Wir verfügen 
über eine sehr gute Basis, nun ist es 
wichtig, diese weiter auszubauen. Auf-
grund der demografi schen Entwicklung 
wird in den nächsten Jahren eine Reihe 
von Agenturen in den Ruhestand treten. 
Hier gilt es, rechtzeitig Nachfolgelösun-
gen zu entwickeln.

AONews: Wie sieht Ihre Work-Life-Ba-
lance aus? Sind Sie rund um die Uhr 
erreichbar oder gönnen Sie sich am 
Feierabend und am Wochenende eine 
„Handy-freie“ Zeit?

Wolfgang Fuchs: Mein Handy ist nach 
Feierabend zwar nicht ausgeschaltet, 
aber ich trage es nicht ständig bei mir. 
Ich schaue ab und zu mal rein, und wer 
mich erreichen will, der schafft das 
auch.

AONews: Wie schalten Sie von der Ar-
beit ab? Wie entspannen Sie am Feier-
abend?

Wolfgang Fuchs: Abends lese ich gerne 
die Tageszeitung oder genieße die Ge-
spräche mit meiner Familie. Da bin ich 
eigentlich sofort raus aus der Arbeits-
routine. Wir haben ein schönes Ritual: 
Sonntags und an Feiertagen koche ich 
für die gesamte Familie. Und wenn die 
Zeit es zulässt, spiele ich am Wochenen-
de auch gerne mal eine Runde Golf und 
gehe mit unserem Hund spazieren.

Name: Wolfgang Fuchs
Alter: 52 Jahre
Position: Leiter OD-AO 1
Bei der Gothaer seit: 1. Oktober 2012
Familie: verheiratet, drei Kinder
Sonstige Tätigkeiten: 
•  Vorstandsmitglied Berufsbildungs-

werk Rhein-Main
•  Dozent für die Weiterbildung zum 

Fachwirt für Versicherungen und 
Finanzen

•  Förderverein Universität Köln – 
Lehrstuhl Versicherungswirtschaft

•  Förderverein Universität Frankfurt – 
Lehrstuhl Versicherungslehre

Zur Person
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Die maßgeschneiderte Lösung zum Schutz 
bei persönlichen Betriebsunterbrechungen

Meist ist die Antwort, die Christian Brü-
gel von seinen Unternehmerkunden zu 
hören bekommt, die gleiche: „Ja, das 
wäre schlimm. Sehr schlimm.“ Dabei 
malt Brügel, der eine erfolgreiche Gene-
ralagentur in Emmelshausen betreibt, 
gar keine Schreckensszenarien an die 
Wand, sondern stellt eine ganz realisti-
sche Frage: „Was würde aus Ihrem Un-
ternehmen werden, wenn Sie durch ei-
nen schweren Unfall oder eine schwere 
Krankheit ein oder zwei Jahre ausfallen 
würden?“ 
   Der Hintergrund ist klar: Viele Unter-
nehmer zweifeln, ob sie und ihr Betrieb 

Generalagent Brügel: Durch innovative Produkte ergeben sich innovative Verkaufsansätze – 

zum Beispiel mit Gothaer Perikon als persönlichem Schutz für Unternehmerkunden. 

mit den klassischen Produkten für Be-
rufsunfähigkeit und Krankentagegeld 
überhaupt richtig abgesichert sind. Zu 
Recht, denn im Falle einer schweren 
Krankheit greift die Berufsunfähigkeits-
versicherung nicht in jedem Fall, oder 
die Prüfung dauert meist zu lange. Das 
Krankentagegeld reicht zur Weiterfüh-
rung des Betriebs in den meisten Fällen 
nicht aus. 

Genau hier setzt Brügel an. Obwohl 
viele Unternehmerkunden meist sehr 
genau wissen, was ihr Ausfall pro Jahr 

Weiter auf der nächsten Seite  l

Christian Brügel 

überzeugt mit 

einem neuen  

Verkaufsansatz 

für Perikon.

Auch in extremen Situation sind Mana-

ger und ihre Unternehmen mit Gothaer 

Perikon optimal abgesichert.
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hören bekommt, die gleiche: „Ja, das 
wäre schlimm. Sehr schlimm.“ Dabei 
malt Brügel, der eine erfolgreiche Gene-
ralagentur in Emmelshausen betreibt, 
gar keine Schreckensszenarien an die 
Wand, sondern stellt eine ganz realisti-
sche Frage: „Was würde aus Ihrem Un-
ternehmen werden, wenn Sie durch ei-
nen schweren Unfall oder eine schwere 
Krankheit ein oder zwei Jahre ausfallen 
würden?“ 
   Der Hintergrund ist klar: Viele Unter-
nehmer zweifeln, ob sie und ihr Betrieb 

Generalagent Brügel: Durch innovative Produkte ergeben sich innovative Verkaufsansätze – 

zum Beispiel mit Gothaer Perikon als persönlichem Schutz für Unternehmerkunden. 

mit den klassischen Produkten für Be-
rufsunfähigkeit und Krankentagegeld 
überhaupt richtig abgesichert sind. Zu 
Recht, denn im Falle einer schweren 
Krankheit greift die Berufsunfähigkeits-
versicherung nicht in jedem Fall, oder 
die Prüfung dauert meist zu lange. Das 
Krankentagegeld reicht zur Weiterfüh-
rung des Betriebs in den meisten Fällen 
nicht aus. 

Genau hier setzt Brügel an. Obwohl 
viele Unternehmerkunden meist sehr 
genau wissen, was ihr Ausfall pro Jahr 

Weiter auf der nächsten Seite  l

Christian Brügel 

überzeugt mit 

einem neuen  

Verkaufsansatz 

für Perikon.

Auch in extremen Situation sind Mana-

ger und ihre Unternehmen mit Gothaer 

Perikon optimal abgesichert.
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Versicherungsnehmer und bezugs-
berechtigt ist eine Kapitalgesell-
schaft (z. B. GmbH, AG), versicherte 
Person ist eine Schlüsselperson (z.B. 
Gesellschafter-Geschäftsführer,
leitender Angestellter):
•  Beiträge sind als Betriebsausgaben 

absetzbar.
•  entstehende Ansprüche gegenüber 

dem Versicherer müssen aktiviert 
werden (Laufzeit über zehn Jahre 
und „nennenswerter Gegenwert“)

•  fällige Leistungen gelten als Be-
triebseinnahmen

• Krebs
• Schlaganfall
• Herzinfarkt
• Operation der Herzklappen
• Bypass-Operation

• Alzheimer
• frontotemporale Demenz
• Lewy-Körperchen-Demenz
• vaskuläre Demenz
• Parkinson

•  Koma
•  schwere Kopfverletzung
•  Nierenversagen
•  Multiple Sklerose
•  Erkrankung des Herzmuskels
•  schwere Verbrennungen, Erfrierun-

gen, Verätzungen
•  Transplantation von wichtigen 

Organen
•  Lähmung
•  Verlust von Gliedmaßen

Versicherungsnehmer und bezugs-
berechtigt ist eine Personengesell-
schaft oder ein Einzelunternehmer 
(z. B. GbR, OHG), versicherte Person 
ist der Unternehmer, Mitunterneh-
mer, Teilhaber oder Partner:
•  Die Versicherung wird dem Privat-

vermögen des Unternehmers zuge-
ordnet (keine Betriebsausgaben, 
keine Aktivierung).

•  Beiträge werden aus versteuertem 
Einkommen geleistet.

•  Die Versicherungsleistung fl ießt in 
das Privatvermögen.

Versicherungsnehmer und bezugs-
berechtigt ist eine Personengesell-
schaft, die versicherte Person ist ein 
„fremder Dritter“:
•  Die Beiträge sind als Betriebsaus-

gaben absetzbar.
•  entstehende Ansprüche gegenüber 

dem Versicherer müssen aktiviert 
werden (Laufzeit über zehn Jahre 
und „nennenswerter Gegenwert“).

•  fällige Leistungen gelten als Be-
triebseinnahmen.

Versicherungsnehmer ist das Unter-
nehmen, versichert und bezugsbe-
rechtigt ist der Mitarbeiter:
•  Die Beiträge sind grundsätzlich als 

Betriebsausgaben absetzbar.
•  Die Beiträge sind grundsätzlich 

lohnsteuer- und sozialversiche-
rungspfl ichtig (Ausnahme bei 
Anwendung der 44-Euro-Freigrenze 
nach § 8 Abs. 2 Nr. 9 EStG). Wird 
bei jährlicher Zahlweise eine Pau-
schalversteuerung der Beiträge 
nach § 40 Abs. 1 Satz 1 Nr. 1 EStG 
durch das Unternehmen vorgenom-
men, entfällt die Sozialversiche-
rungspfl icht.

•  Die Versicherungsleistung fl ießt 
steuerfrei in das Privatvermögen 
des Mitarbeiters.

Versicherte Person: Keyperson Volkskrankheiten

Alterskrankheiten

Weitere Krankheiten mit 
häufi gem Auftreten

Versicherte Person: Unternehmer 
oder Teilhaber

Versicherte Person: „fremder 
Dritter“

Betriebliche Versicherung 
zugunsten des Mitarbeiters

kosten würde, glauben viele, dass man 
sich gegen diesen Fall gar nicht absi-
chern könne. „Ein Irrtum“, weiß Brügel. 
„Ich erkläre dem Kunden dann, dass 
genau dann Gothaer Perikon die rich-
tige Lösung ist – quasi als persönliche 
Ausfall- oder Betriebsunterbrechungs-
versicherung.“ So nehmen die Kunden 
Perikon gar nicht als kompliziertes Le-
bensversicherungsprodukt wahr, son-
dern als maßgeschneiderte Lösung für 
Unternehmer und wichtige Angestellte, 
bei der sie im Falle einer der rund 50 fest 
defi nierten Krankheiten kurzfristig mit 
einer Einmalzahlung rechnen und diese 
zum Beispiel zum Erhalt des Geschäfts-
betriebs nutzen können. Durch die klare 
und genaue Defi nition der versicherten 

Krankheiten kann die Leistungsprüfung 
schnell erfolgen – diese Kundenfreund-
lichkeit und Transparenz kommen gut 
an. „Bei diesem Punkt angekommen“, 
so Brügel, „bewegt sich die Diskussion 
dann oftmals nur noch darum, welcher 
Zeitraum abgesichert werden muss.“

Gothaer Perikon als persönliche Be-
triebsunterbrechungsversicherung – eine 
echte Erfolgsgeschichte aus der Praxis. 

Nähere Informationen fi ndet man im 
AOnet unter den Suchbegriffen Schlüs-
selkräfte oder Perikon.

Ihr Ansprechpartner:
André Kirsten, Telefon 0221 308-34440
andre_kirsten@gothaer.de
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xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx

xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx

xxxxxxxxxxxxxDie Termine der 
Jahreseröffnungs-Tagungen 2013 

Was bringt das Jahr 2013? Ausführliche 
Informationen dazu gibt es auf den Jah-
reseröffnungs-Tagungen der Vertriebsdi-

Die Leiter der Vertriebsdirektionen laden zu Beginn des Jahres ein, um über Strategien und 

Kampagnen, Aktionen und Produkte zu informieren.

rektionen. Hier erfahren Vermittler mehr 
über Strategien, Produkte, Aktionen und 
Kampagnen, die 2013 zum Erfolg führen. 

Die Einladungen zu den einzelnen Ver-
anstaltungen werden von den VD-Leitern 
verschickt.

Mit dem Informationsvorsprung aus 

den JETs kann der Sprung ins neue Jahr 

erfolgreich gelingen.

Donnerstag, 24. Januar 2013 Hamburg, Braunschweig
Freitag, 25. Januar 2013 Koblenz, Münster, Recklinghausen
Montag, 28. Januar 2013 Oldenburg
Dienstag, 29. Januar 2013 Freiburg, Stuttgart, Bielefeld, Essen 
Mittwoch, 30. Januar 2013 Gotha, Bonn, Mannheim, Leipzig
Donnerstag, 31. Januar 2013 Göttingen, Fulda, Aachen, Berlin
Freitag, 1. Februar 2013 Dortmund, Rostock, Ulm
Montag, 4. Februar 2013 Düsseldorf, Mainz
Dienstag, 5. Februar 2013 München
Mittwoch, 6. Februar 2013  Frankfurt, Regensburg, Nürnberg, Wuppertal, MVC Köln und Göttingen

Alle JET-Termine auf einen Blick
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Kleine Geschenke erhalten die Freundschaft

Ob Kugelschreiber, Stofftiere oder USB-
Sticks: Der Katalog umfasst wieder 
eine sehr große Auswahl an attraktiven 
Geschenkideen für jeden Kundenge-
schmack. Das Sortiment reicht von Arti-
keln zum Thema „Freizeit und Gesund-
heit“ über die Bereiche „Kinder und 
Jugendliche“ bis hin zu hochwertigen 
Artikeln, die sich hervorragend dazu 
eignen, besonders guten Kunden oder 
Kooperationspartnern eine Freude zu 
machen. Selbstverständlich bietet das 

Dem selbstständigen Außendienst der Gothaer liegt der neue Werbeartikelkatalog 

2012/2013 vor. Das Sortiment bietet tolle Give-aways und preisgünstige Werbeartikel.

Sortiment auch wieder eine Vielzahl 
preisgünstiger Werbeartikel mit vielsei-
tigen Einsatzmöglichkeiten für Tombo-
las, Messen und Veranstaltungen. Als 
neue Aktion gibt es tolle Give-aways zur 
aktuellen Kampagne „Alle Sorgen los“. 
Neben der Printausgabe des Werbearti-
kelkatalogs gibt es wie immer die Mög-
lichkeit, die Artikel bequem online zu 
bestellen. Im AOnet fi nden Berater und 
Mitarbeiter unter der Rubrik Vertriebs-
services > Werbung > Werbegeschenke 

das gesamte Sortiment sowie einige Ar-
tikel des letzten Sortiments. Diese sind 
im „Ausverkauf“, hier gilt: solange der 
Vorrat reicht. 

Besonders erfreulich: In diesem Jahr 
profi tieren alle Besteller von verbesser-
ten Konditionen. So konnte eine Vielzahl 
von Artikeln im Preis reduziert werden, 
die Versandkosten sind ebenfalls gesun-
ken, und für Kurzentschlossene gibt es 
den Express-Service zu einem attrakti-
ven Preis.

Kaffeebecher, Stofftiere, Kugelschreiber: 

Der SAD kann aus einer großen Zahl von 

attraktiven Werbemitteln wählen.
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Zeitersparnis bei der Angebotserstellung

Wer kennt es nicht, das Gerede von Sy-
nergiepotenzialen, die genutzt werden 
sollen. Doch es gibt auch Bereiche, in 
denen sich hinter den typischen Flos-
keln echter Mehrwert für die Praxis 
verbirgt. Ein gutes Beispiel: die neue 
Schnittstelle zwischen GRA und GoTas. 
Denn doppelte Eingaben bei der Ange-
botserstellung für Unternehmerkunden 
werden so überfl üssig.

Beratungsprotokoll 
per Knopfdruck

Das Ganze funktioniert so: GoTas lässt 
sich in der Risikoanalyse bequem auf 

Aufwand und Zeit sparen: Seit Oktober 2012 gibt es in der Gothaer Risikoanalyse (GRA) eine 

Schnittstelle zum Gothaer Tarifi erungssystem GoTas. Bereits eingegebene Daten müssen damit 

zur Angebotserstellung nicht erneut eingepfl egt werden. 

der Maske „Zusammenfassung“ aufru-
fen. Dort kann das entsprechende Risiko 
– oder auch mehrere Risiken gleichzeitig 
– angehakt werden. Unten auf der Mas-
ke wird dann der Button „Tarifi erung“ 
aktiv. Wird dieser jetzt angeklickt, öffnet 
sich automatisch GoTas, und die Ange-
botserstellung kann direkt beginnen. 

Per Gesetz besteht auch bei Unter-
nehmerkunden eine Beratungspfl icht, 
genauso wie die Verpflichtung, ein 
Beratungsprotokoll zu erstellen. Kein 
Problem für den selbstständigen Au-
ßendienst der Gothaer: Denn seit Ja-
nuar 2013 kann direkt aus der Risiko-
analyse ein (Kurz-)Beratungsprotokoll 

ausgedruckt werden. Hintergrund: Die 
Gesamtdokumentation entsprach zwar 
schon immer den rechtlichen Anforde-
rungen an ein Beratungsprotokoll, ist 
dabei aber recht umfangreich. Daher 
hat die Gothaer zur Erleichterung für 
den Vertrieb nun zusätzlich ein (Kurz-)
Beratungsprotokoll entwickelt. Zukünf-
tig gibt es damit auf der Maske „Do-
kumentation“ bei der Auswahl des 
Dokumentationsumfangs neben der 
kompletten Risikoanalyse die Option 
Beratungsprotokoll.

Weiter auf der nächsten Seite  l
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Die Gothaer kennt ihre Unterehmer-

kunden genau und bietet für jeden eine 

individuelle Risikoanalyse.



Die Änderungen im Überblick:
•  Für Produkte, die in GoTas tarifi ert wer-

den können, werden die in der GRA er-
fassten Daten nach GoTas übertragen.

•  Für ein vollständiges Angebot sind in 
GoTas noch Ergänzungen notwendig, 
da nicht alle tarifierungsrelevanten 
Informationen in der Risikoanalyse er-
fasst werden.

•  Doppeleingaben in der GRA und GoTas 
sind nicht mehr notwendig.

•  Zu einzelnen Betriebsstätten kann 
jedes Produkt nur einmal berechnet 
werden (zum Beispiel Gebäude).

•  Die Voreinstellungen in GoTas zu Lauf-

zeit und Zahlweise bleiben wie bisher 
bestehen und können natürlich ver-
ändert werden.

•  Es werden keine Daten von GoTas zu-
rück in die GRA gespielt. Beitrag und 
Highlights aus dem Angebot kann der 
Außendienst aber weiterhin manuell 
als Vorschlag in der Risikoanalyse er-
gänzen.

Zeitersparnis bei der Angebotserstellung

Wer kennt es nicht, das Gerede von Sy-
nergiepotenzialen, die genutzt werden 
sollen. Doch es gibt auch Bereiche, in 
denen sich hinter den typischen Flos-
keln echter Mehrwert für die Praxis 
verbirgt. Ein gutes Beispiel: die neue 
Schnittstelle zwischen GRA und GoTas. 
Denn doppelte Eingaben bei der Ange-
botserstellung für Unternehmerkunden 
werden so überfl üssig.

Beratungsprotokoll 
per Knopfdruck

Das Ganze funktioniert so: GoTas lässt 
sich in der Risikoanalyse bequem auf 

Aufwand und Zeit sparen: Seit Oktober 2012 gibt es in der Gothaer Risikoanalyse (GRA) eine 

Schnittstelle zum Gothaer Tarifi erungssystem GoTas. Bereits eingegebene Daten müssen damit 

zur Angebotserstellung nicht erneut eingepfl egt werden. 

der Maske „Zusammenfassung“ aufru-
fen. Dort kann das entsprechende Risiko 
– oder auch mehrere Risiken gleichzeitig 
– angehakt werden. Unten auf der Mas-
ke wird dann der Button „Tarifi erung“ 
aktiv. Wird dieser jetzt angeklickt, öffnet 
sich automatisch GoTas, und die Ange-
botserstellung kann direkt beginnen. 

Per Gesetz besteht auch bei Unter-
nehmerkunden eine Beratungspfl icht, 
genauso wie die Verpflichtung, ein 
Beratungsprotokoll zu erstellen. Kein 
Problem für den selbstständigen Au-
ßendienst der Gothaer: Denn seit Ja-
nuar 2013 kann direkt aus der Risiko-
analyse ein (Kurz-)Beratungsprotokoll 

ausgedruckt werden. Hintergrund: Die 
Gesamtdokumentation entsprach zwar 
schon immer den rechtlichen Anforde-
rungen an ein Beratungsprotokoll, ist 
dabei aber recht umfangreich. Daher 
hat die Gothaer zur Erleichterung für 
den Vertrieb nun zusätzlich ein (Kurz-)
Beratungsprotokoll entwickelt. Zukünf-
tig gibt es damit auf der Maske „Do-
kumentation“ bei der Auswahl des 
Dokumentationsumfangs neben der 
kompletten Risikoanalyse die Option 
Beratungsprotokoll.

Weiter auf der nächsten Seite  l

47AONews Januar 2013 – Exklusives Magazin der Gothaer für den Außendienst

Ne
w

s 
&

 S
er

vi
ce

Ka
m

pa
gn

e 
20

13
Ge

su
nd

he
it

Le
be

n
Sa

ch
Po

lit
ik

 &
 W

irt
sc

ha
ft

Die Gothaer kennt ihre Unterehmer-

kunden genau und bietet für jeden eine 

individuelle Risikoanalyse.

Ihre Ansprechpartnerin:
Sabine Schmitt, Telefon 0221 308-33851
Sabine_Schmitt@gothaer.de 

So könnte am Ende der Risikoanalyse der Vorschlag für den Kunden aussehen.
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Gothaer informiert und verschickt 
Organspendeausweise

Durch eine Organspende wird vielen 
Menschen ein zweites Leben geschenkt. 
Doch Spenderorgane sind rar. 12.000 Pa-
tienten warten allein in Deutschland auf 
eine neue Niere, Leber, Lunge oder ein 
neues Herz. Drei davon verlieren täglich 
den Wettlauf mit der Zeit. Insgesamt ster-
ben jährlich tausend Menschen, weil es 
zu wenig Organe gibt. Die Zahl der Or-
ganspender ist hierzulande mit 15,8 pro 
eine Million Einwohner nur halb so hoch 
wie beispielsweise in Spanien, das mit 
seiner Spenderquote von 32 Prozent eu-
ropaweit als vorbildlich gilt. 

Repräsentative Umfragen bele-
gen, dass 75 Prozent der Bundesbürger 
grundsätzlich bereit wären, im Todesfall 
ihre lebenswichtigen Organe zu spen-
den. Doch nur 25 Prozent haben den da-
für notwendigen Spenderausweis. Ohne 
einen Organspendeausweis müssten 
im Todesfall die Angehörigen über eine 

etwaige Organentnahme entscheiden.  
Ein neues Gesetz, das zum 1. November 
2012 in Kraft trat, soll dazu beitragen, 
die Entscheidung der Bundesbürger zur 
Organspende zu fördern. Versicherungs-
unternehmen – auch die Gothaer – sind 
verpfl ichtet, zunächst alle zwei Jahre ihre 
substitutiv krankenversicherten Kun-
den über 16 Jahren zu informieren und 
Organspendeausweise zu verschicken. 
Sie werden darin aufgefordert, eine Ent-
scheidung zur Organspende zu treffen. 
Eine Pfl icht zur Entscheidung besteht je-
doch nicht. Die Gothaer, seit langem im 
Bereich Organspende aktiv, ist auf die 
Neuregelung im Transplantationsgesetz 
bestens vorbereitet. Der Postversand der 
Organspendeausweise startet voraus-
sichtlich Ende Februar 2013 mit der Bei-
tragsmitteilung nach § 10 ESTG an alle 
substitutiv Krankenversicherten, die das 
16. Lebensjahr vollendet haben.

Ihre Ansprechpartnerin:
Nina Kellermann, Telefon 0221 308-22757
nina_kellermann@gothaer.de

Drei Viertel der Deutschen sind grundsätz-

lich bereit, ihre Organe für eine Transplan-

tation zur Verfügung zu stellen.

Mit der Neuregelung zur Organ-Transplantation wird jeder substitutiv Krankenversicherte über 

16 Jahre von seiner Versicherung aufgefordert, seine Entscheidung zur Organspende zu doku-

mentieren. Die Gothaer startet Ende Februar mit dem Versand der Organspendeausweise.
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Malwettbewerb für Kids 
begeistert nicht nur Gewinner 

198 Kinder aus ganz Deutschland im Al-
ter von vier bis zwölf Jahren beteiligten 
sich an der Aktion, ihre schönsten Bilder 
zum Thema „Sorgenfreie Ferien“ oder 
„Sorgenfreie Zeit“ bei einer Gothaer 
Agentur in ihrer Heimatstadt abzugeben. 
Viele Agenturen bedankten sich bei den 
Kindern mit einem kleinen Geschenk, 
etwa dem Gothaer Drachenrefl ektor. Der 
kleine Drache fürs Fahrrad oder die Re-

genjacke, der sich auch als Give-away 
für Kunden eignet, war in der Zeit des 
Malwettbewerbs stark nachgefragt und 
kann auch jetzt noch unter der Artikel-
nummer 115643 bestellt werden.  

Einige Agenturen setzten sich mit 
örtlichen Kindergärten und Schulen in 
Verbindung und erhielten so eine bunte 
Vielfalt an Kunstwerken für den Wettbe-
werb frei Haus angeliefert – eine nach-

ahmenswerte Form von Kundenbindung. 
Aus den knapp 200 Zeichnungen mit 
Kreide oder Buntstiften, Wasserfarben 
oder Tusche, wählte eine Jury für jede 
der drei Altersklassen, vier bis sechs 
Jahre, sieben bis neun Jahre und zehn 
bis zwölf Jahre, ein Siegerbild aus. Das 
Familien-Bild von Johanna v. A. (5) reich-
te die Agentur Ralf Schnack aus Stade 
(VD 13 Hamburg) ein, die Landschaft von 
Nico F. (8) kam über die Agentur Daniela 
Renter-Diehl aus Regensburg (VD 20 Re-
gensburg), und die Schiffe von Janika J. 
(12) brachte die Agentur Claudia Prawit 
aus Detmold (VD 06 Bielefeld) in den 
Wettbewerb ein. Die drei Sieger des Go-
thaer Malwettbewerbs erhalten als Preis 
einen Besuch im Freizeitpark mit ihren 
Familien. Und die Agenturen freuen sich 
über eine neue Kundengeneration.

Der Malwettbewerb der Gothaer für Kinder erwies sich 

als großer Erfolg. Auch viele Agenturen zeigten sich kreativ.

Janika J. (12)

Johanna v. A. (5) Nico F. (8)
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Weitere Informationen bei Ihrem Gothaer Berater oder auf www.gothaer.de

Kein abstrakter Verweis auf einen anderen Arbeitsplatz

Monatliche Zahlung einer individuellen, garantierten Rente

Lassen Sie Ihre Sorge einfach stehen:
Mit der Gothaer Berufsunfähigkeitsversicherung.

Umfangreiche Absicherung vor den finanziellen Folgen
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