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Neue Folge von
MaklerTVv

Die Gothaer auf allen Kandlen: Ne-
ben GoNews, Maklerblog und Ver-
triebsradio steht Vermittlern auch
das Gothaer MaklerTV zur Verfligung.
Einige Themen sind aufeinander
abgestimmt. Das unten stehende Vi-
sual weist in der Zeitung direkt darauf
hin. Aberauch sonst lohnt ein Blick auf
makler.gothaer.de/maklertv

=» www.makler.gothaer.de/maklertv

CHECK 2018

ALTERSVORSORGE, GESUNDHEIT, SICHERHEIT FUR ZUHAUSE

Check-ups 2018 — jetzt
mit guten Vorsadtzen ins neue Jahr starten

Zu Beginn des Jahres ist die Zeit giinstig, zusammen mit seinen Kunden zu priifen, ob alle
Policen noch auf dem aktuellen Stand sind — oder ob es Handlungsbedarf gibt.

eues Jahr, neues Gliick: Die
m beste Gelegenheit, gute Vor-
sdtze in die Tat umzusetzen,
bietet sich zum Jahreswechsel. Wie
steht es in Sachen Finanz- und Vor-
sorgeplanung? Wie steht es um die
Gesundheitsversorgung? Und ist mein
Zuhause noch sicher? Die Gothaer hilft
ihren unabhdngigen Vertriebspartnern
dabei, das alles bei ihren Kunden her-
auszufinden. Deshalb machen die Go-
News den groBen Check-up zu Jahres-
beginn — und das in allen Sparten.
Wer sich zum Beispiel nach Sil-
vester mit dem Thema Fitness und

Gesundheit beschaftigt, steht auch
sinnvollen Angeboten im Bereich Vor-
sorge offener gegeniiber. So leisten
Gothaer MediPravent Basis oder Pre-
mium fiir Vorsorgeuntersuchungen wie
Schlaganfallvorsorge, Hautkrebs-Friih-
erkennung, Fritherkennung von gri-
nem Star sowie fiir einen sportmedizi-
nischen Fitness-Check. Muss man trotz
Vorsorge mal ins Krankenhaus, gibt es
mit MediClinic Plus Vorteile von privat-
arztlicher Behandlung bis zur Unter-
bringung im Ein- oder Zweibettzimmer.

Gesiinder leben heifit auch: lan-
ger leben. Wer sich vorgenommen hat,

seine Altersvorsorgesituation auf den
Priifstand zu stellen, wird bei der Go-
thaer GarantieRente Performance fiin-
dig. Denn was bringt es, wenn wir dlter
werden, dann aber am Ende des Gel-
des noch so viel Leben (ibrig ist?

Und fiir alle, die das Thema Si-
cherheit der eigenen vier Wande auf
der Liste stehen haben, bietet die Go-
thaer in Kooperation mit dem Sicher-
heitshersteller ABUS ein Highlight:
ein Smart Home Starter-Paket — mit 30
Prozent Rabatt. Gelegenheit fiir Makler,
die Uberpriifung der Hausratversiche-
rung mit dem Kunden anzugehen.

EDITORIAL

Lieber Vertriebspariner,

mit der neuen Ausgabe lhrer
Maklerzeitung GoNews wiinsche ich
lhnen einen erfolgreichen Start ins
Geschdftsjahr 2018 und Ihnen per-
sonlich und Ihren Familien alles er-
denklich Gute — vor allem Gesundheit.
Dieses Ziel nennt die Mehrheit der
Deutschen, wenn sie nach ihren gro-
Ben Lebenswiinschen befragt wird.
Das Thema Gesundheit beschaftigt
uns deshalb auch in den GoNews.

Zeiten dndern sich. Wahrend wir
friiher einfach Krankenversicherungen
angeboten haben,
um Sie und lhre
Kunden im Krank-
heitsfall méglichst
schnell wieder ge-
sund zu machen,
ist unser Angebot
heute umfassen-
der. Als innovativer
Gesundheitsdienstleister bietet die
Gothaer Kranken mehr als reine Kos-
tenerstattung. Was das bedeutet, be-
schreibt Oliver Schoeller, Vorstands-
vorsitzender der Gothaer Kranken, im
Gesprach auf Seite 9. Passend dazu
finden Sie die Produkte und einen Ge-
sundheits-Check (Seite 8). Zusammen
mit zwei weiteren Checks zum Thema
Sach und Leben kénnen Sie also jetzt
mit [hren Kunden deren Status quo er-
mitteln und bei Bedarf anpassen.

Die GoNews bleiben lhr Infomedi-
um Nummer eins — nicht nur als Print-
produkt, sondern auch als eGoNews
in einer App fiir Handy und Tablet. In
diesem Sinne wiinsche ich Ihnen viel
Spafd beim Lesen auf allen Kandlen,

.

Ulrich Neumann, Leiter Maklervertrieb

eGONEWS

Jetzt gibt’s die GoNews auch als App

Klassisch Print oder digital als App — ab sofort gibt es die GoNews in beiden Versionen.
In der App gibt es zudem Tools wie Podcast, MaklerTV und vieles mehr.

0 gut wie jede Zeitung
E gibt es auch online. Da

stellt sich die Frage:
,2Warum eigentlich die GoNews
nicht?“ Diese Frage hat sich ab
sofort erledigt. Mit der GoNews
App holen sich Vertriebspart-
ner die eGoNews auf Smartpho-
ne oder Tablet. Damit haben die
GoNews fiir jeden das passende
Format — vom Digital Native bis
zum Zeitungspuristen.

Die eGoNews sind auf dem Smart-
phone gut lesbar. Fiirs Auto gibt es
eine Vorlesefunktion und dariiber
hinaus eine Reihe von Features, die

Hier QR-Code
scannen und die
App ,,GoNews“

herunterladen.

eine Zeitung naturgemaf nicht bieten
kann — etwa die direkte Moglichkeit,
einem Ansprechpartner eine Mail zu
schicken oder ihn aus der App he-
raus anzurufen. Ein Archiv mit den
bisherigen Ausgaben ist ebenfalls
enthalten.

Ganz einfach tber den neben-
stehenden QR-Code die neue App
»GoNews* herunterladen und nach-
sehen, was die eGoNews zu bieten
haben. Es ist eine ganze Menge.
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Die GoNews jetzt auch als App: So sieht
die Zeitung auf dem Smartphone aus.
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Mehr Transparenz und Verbraucherschutz:
Umsetzung der IDD-Richtlinie in deutsches Recht

Erhohte Anforderungen an die Beratung von Versicherungsanlageprodukten, verbesserte Transparenz und Weiterbildungsverpflichtung:
Die Insurance Distribution Directive (IDD) fiir Versicherungsvertreiber soll den Verbraucherschutz in der EU stdrken. Die GoNews erklaren,
was Vermittler jetzt wissen miissen.

an kann den Verantwort-
lichen des Mammutpro-

m jekts ,IDD und ihre Um-

setzung in nationales Recht“ so

EU-Richtlinie IDD kommt: Europa

verldngert die.frist, aber der deutsche
Gesetzgeber hat die Umsetzung bereits -
fiir Februar beschlossen. "

einiges vorwerfen — aber bestimmt
nicht, dass sie es in den vergangenen
Jahren nicht spannend gemacht hat-
ten. Oder korrekt ausgedriickt: Auch

weiterhin spannend machen. Denn
als jungste Volte hat der Wirtschafts-
ausschuss des EU-Parlaments selbi-
gem empfohlen, die Umsetzung der

Versicherungsvertriebsrichtlinie zu ver-
schieben — und zwar der gesamten IDD
und nicht nur in Teilen. Der Grund: Die
Experten hegen ,erhebliche Zweifel“
daran, dass der Zeitplan fiir die Umset-
zung der IDD ausreicht. Das Parlament
folgte dem Vorschlag. Zwischenzeitlich
hat die EU-Kommission entschieden,
den Geltungsbeginn vom 23. Februar
auf Anfang Oktober 2018 zu verschie-
ben. Damit wiirde die Richtlinie zwar
Ende Februar 2018 in Kraft treten, sie
miisste aber erst sieben Monate spé-
ter befolgt werden. Unabhdngig davon:
Die IDD kommt — und wird in Form des
bereits in Deutschland beschlosse-
nen Umsetzungsgesetzes und der im
Entwurf vorliegenden Versicherungs-
vermittlerverordnung VersVermV zur
rechtlich bindenden Grundlage. Da
der deutsche Gesetzgeber ein Umset-
zungsgesetz beschlossen hat, dass
am 23.02.2018 in Kraft tritt, wird es in
Deutschland wohl bei diesem Termin
bleiben.

Technische Unterstiitzung

durch die Gothaer

Die Umsetzung der IDD in deut-
sches Recht wird zu einer Star-
kung des Verbraucherschutzes
filhren und eine hohere Qualitat
beim Vertrieb von Versicherungs-
produkten sicherstellen. Sie
wirft aber auch Fragen auf. Ein
besonderer Stellenwert kommt
deshalb auch der Information
und Kommunikation gegeniiber
Vermittlern zu.

Die Gothaer wird ihre unab-
hangigen Vertriebspartner un-
terstiitzen — zum Beispiel durch
eine entsprechende Technik
bei der Geeignetheitspriifung.
Weitere Informationen sind im
Makler-Portal. So kénnen Makler
sich mit den allgemeinen Regeln
der IDD auseinandersetzen.

PRIIP-Verordnung

(Packaged retail and insurance-based investment products)

Seit dem 1. Januar 2018 muss dem
Kunden vor Abschluss bestimmter
Anlageprodukte, wozu auch Versi-
cherungsanlageprodukte in der Le-
bensversicherung gehdren, ein neues
sogenanntes Basisinformationsblatt
(BIB) ausgehandigt werden, deren
Inhalt und Ausgestaltung vom euro-
pdischen Gesetzgeber vorgegeben
ist. Das BIB soll anhand von Modell-
rechnungen eine Vergleichbarkeit
von verschiedenen Finanzanlagepro-
dukten ermdglichen, beispielsweise
auch von fondsgebundenen Versi-
cherungen und Investmentfonds. Mit
einem Gesamtrisikoindikator wird auf
einer Skala von 1 bis 7 abgebildet,

ob es sich um ein Produkt mit ei-

nem niedrigen oder ein Produkt mit

einem hohen Risiko handelt. Bei der

Gothaer sind davon betroffen:

e Gothaer GarantieRente

e Gothaer GarantieRente
Performance

e Gothaer IndexProtect

e VarioRent plus Fonds

e Gothaer Parkkonto

e sonstige klassische Kapital- und
Rentenversicherungen

Ubrigens: Kein BIB ist zu erstel-
len bei bAV-Tarifen, biometrischen
Produkten sowie Riester- und
Riirup-Produkten.

Beratungsdokumentation

im Fernabsatz

Als Konsequenz der Einbeziehung des
Direktvertriebs in den Anwendungsbe-
reich der IDD gelten hier neue Anfor-
derungen. Auch im Fernabsatz gelten
kiinftig grundsatzlich die Vorschriften
zur Information, Beratung und Doku-
mentation, die im persénlichen Vertrieb
gelten. Insofern gilt es hier, die Prozes-
se auf die ,,neue Welt“ anzupassen.

Aufkldrung iiber Art

der Vergiitung fiir
Versicherungsvertreiber

Der Vertreiber ist verpflichtet, den
Kunden dariiber aufzukldren, dass
er flir seine Tatigkeit eine Vergiitung,
zum Beispiel in Form der Courta-
ge erhdlt. Die Information muss per
Visitenkarte, E-Mailsignatur oder
bei Webseiten auch im Impressum
erfolgen.

Diese Anderungen bringt die IDD

Mit diesen Punkten miissen sich die Makler kiinftig auseinandersetzen. Die Gothaer
unterstiitzt die Vermittler — etwa mit Technik und Informationen.

Objektive Produkt-

Informationsbléatter vor
Vertragsabschluss

Auch fiir Nicht-Versicherungsanlage-
produkte sieht die IDD ein neues Pro-
duktinformationsblatt (IPID) vor: Das
»lnformationsblatt zu Versicherungs-
produkten ersetzt das bisherige Pro-
duktinformationsblatt. Die Neuerun-
gen erstrecken sich auf die Vorgabe
einer neuen Gliederung und die Ver-
wendung von Icons, um dem Ziel, den
Kunden transparenter zu informieren,
besser gerecht zu werden. IPIDs sind
fiir alle Sparten verpflichtend, miissen
aber in der Lebensversicherung erst
zZum 30.09.2018 umgesetzt werden.

Weiterbildungspflicht

Besonders wichtig ist der erweiterte
Vertreiber-Begriff beim Thema Fortbil-
dung. Denn die IDD weitet die Qualifi-
zierungs-Vorgaben aus dem GDV-Ver-
haltenskodex aus — und fiihrt fiir alle
Personen, die unter den Vertreiber-
Begriff fallen, eine gesetzliche Weiter-
bildungsverpflichtung von 15 Stunden
pro Kalenderjahr ein. Zuverldssigkeit
und angemessene Qualifizierung
missen kiinftig regelmaBig gepriift
werden. Gegeniiber der IHK wird die
Erfiillung dieser Verpflichtung bis zum
31. Januar eines jeden Jahres nachzu-
weisen sein.

Erweiterung des
Vertreiber-Begriffs

Die Regelungen der IDD gelten nicht
nur fiir den klassischen Vermittler,
sondern werden auf den gesamten
Versicherungsvertrieb ausgedehnt.
Dies umfasst — neben den Versiche-
rern und deren Angestellten — auch
Internet-Direktversicherer, Online-
Vergleichs- und Rabattportale. Fir
Makler von Bedeutung: Auch im In-
nendienst Beschaftigte sind betrof-
fen, sofern sie unmittelbaren Kontakt
zum Kunden haben bzw. unmittelbar
bei der Vermittlung von Versiche-
rungsprodukten oder der Beratung
von Kunden tdtig sind.

Geeignetheitspriifung

(Lebensversicherung)

Welche Kenntnisse und Erfahrungen
besitzt der Kunde bei Versicherungs-
anlageprodukten? Welche Anlage-
ziele hat er, wie ist es um seine fi-
nanzielle Situation bestellt und wie
ist die Risikotoleranz und -tragfdhig-
keit? Das muss der Vertreiber noch
vor Vertragsschluss anhand von ent-
sprechenden Fragen priifen, um be-
urteilen zu kénnen, welche Produkte
sich fiir den Kunden zur Altersvorsor-
ge und/oder den Vermoégensaufbau
eignen. Mdchte der Kunde die Fra-
gen nicht beantworten, darf der Ver-
treiber kein Produkt empfehlen. Der
Kunde kann dennoch abschlieBen,
muss jedoch auf die Nachteile ,,per
Warnhinweis“ durch den Vertreiber
aufgeklart werden. Das Ergebnis so-
wie eventuelle Warnhinweise werden
im Protokoll zur Geeignetheitsprii-
fung festgehalten.
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eranstaltungen, in denen
Versicherungsentschei-

der und Start-up-Beteiligte
aufeinandertreffen und sich austau-
schen, inwieweit sie sich gegensei-
tig helfen oder schaden kdnnen, gibt
es viele. Die InnoVario der V.E.R.S.
Leipzig GmbH geht hingegen ei-
nen etwas anderen Weg. Einer ihrer
Schwerpunkte: die Sicht des unab-
hangigen Maklers. Auf der Agenda
stand deshalb ein eigener Veranstal-
tungsstrang: Im Rahmen der ,,Mak-
ler-Foren®“ wurde dariiber diskutiert,
wie das digitale Maklerbiiro aussieht
oder inwieweit das hybride Kunden-
verhalten den freien Vermittlermarkt
durcheinanderrittelt.

DIGITALISIERUNG

What’s new about it?

Blockchain, Internet of Things, kiinstliche Intelligenz — die Digitalisierung bewirkt derzeit
eine nie dagewesene Innovationsflut in der Assekuranz. Doch was ist davon fiir Makler
interessant? Auch darum ging es auf der Branchenmesse InnoVario.

Ein gutes Beispiel fiir Zukunfts-
mitgestalter ist blaudirekt. ,,Die Dis-
ruption kommt nicht — sie ist bereits
in vollem Gange®, findet Oliver Pra-
detto, einer der Mitgriinder des Mak-
lerpools. Er ist liberzeugt: Makler

missen sich in Zukunft mit dem Ge-
danken arrangieren, im Neugeschaft
immer weniger Geld zu verdienen und
sollten deshalb verstdrkt auf die Be-
standspflege und damit gleichzeitig
die laufende Vergiitung setzen.

Und die jungen Wilden? Die zei-
gen erneut, wo ihrer Meinung nach
der Weg hingeht. Wefox-Griinder Ju-
lian Teicke setzt mit seinem in Griin-
dung befindlichen SHU-Versicherer
»ONE“ komplett auf digitale Prozesse
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— Stichwort ,,Risikoberechnung ba-
sierend auf in Echtzeit gesammelten
Daten“ — wdhrend die Wefox-Platt-
form selbst inzwischen eine Art Lead-
Generator und Verwaltungstool fiir
Makler sein mochte, die im Gegenzug
bereit sein miissen, dafiir 30 Prozent
ihrer Courtage abzugeben. Dominik
Groenen hat mit flypper erkannt, dass
der moderne Kunde hybrid unterwegs
ist und will deshalb unterschiedli-
che Kontaktwege ermdéglichen. Und
die Finleap-Griindung Element ver-
steht sich als Technikunternehmen
mit einer Versicherungslizenz. Als Fa-
zit eignet sich der Kommentar eines
englischsprachigen Versicherungs-
vorstands: ,,What’s new about it?
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tale Bortschritt istin allen Lebensbereichen

SchE len Schrittes in die Zukunft: Der digi-
'm — egal, ob bei Weltraum-Reisenden

en
oder technologischen Entwicklungen.

WIE SIEHT DER MAKLER DER ZUKUNFT AUS?

,,ES braucht einen erheblichen
Kulturwandel in der Assekuranz”

Interview mit Prof. Dr. Fred Wagner, Veranstalter der Branchenmesse InnoVario, iiber den digitalen Kampf um Kunden,
digitale Makler und die Geschwindigkeit von Innovationen.

MhnoVarto

o deen- und Innovationsmarktplatz
far die Versicherungswirtschaft

GoNews: Disruption ist das Wort der
Stunde - manche kdonnen es schon
gar nicht mehr horen. Wo sehen Sie
das ,,ndchste grofle Ding* in der
Versicherungsbranche?

Prof. Fred Wagner: Die grofie Glasku-
gel, die uns schon alles verrdt, habe
ich leider auch nicht. Bisher hat es
keine Disruption in der Assekuranz
gegeben, und sie ist fiir
mich derzeit auch nicht
absehbar — wobei ich
plotzliche, schlagartig
auftretende Verdnde-
rungen fiir die Zukunft
auch nicht ausschlie-
Ben mochte. Was ich
aber sehe ist eine Evo-
lution, und die nimmt
mehr und mehr Fahrt
auf. Nicht nur Start-ups
gestalten Elemente der
Wertschopfungskette
neu, auch die etablier-
ten Versicherer legen beim Innovati-
onstempo deutlich zu. Ob Kiinstliche
Intelligenz, Chatbots oder Blockchain:
die technologischen Entwicklungen
und Potenziale sind immens, und

InnoVario-Veranstalter
Prof. Dr. Fred Wagner

dafiir sind parallel Fachkonzepte, also
Anwendungsfalle zu entwickeln. Hier
sehe ich grole Moglichkeiten einer
Innovation von innen statt nur auf In-
novation von aufen durch Start-Ups
zu warten.

GoNews: Was sind die Vorteile einer
Innovation von innen?

Wagner: Die Versiche-
rer haben, was den In-
surTechs vielfach fehlt:
Geld, eine starke Mar-
ke, Vertriebskraft, Er-
fahrung mit der Regu-
lierung und vor allem
Know-how. Ein Aspekt,
tiber den in jlngster
Zeit zu Recht wieder
mehr gesprochen wird,
sollte aber nicht auier
Acht gelassen werden:
Digitalriesen wie Ama-
zon haben vieles da-
von auch, zum Teil in noch viel héhe-
rer Qualitat, und was fehlt, konnen sie
sich einkaufen — und auerdem haben
sie jede Menge Power und Entschluss-
kraft, wenn es an die Umsetzung geht.

GoNews: Welche Neuerungen gibt’s
auf der Produktseite?

Wagner: Starre Produktkonzepte
werden mittel- und langfristig nicht
marktfahig bleiben. Agile Produkte,
situative Losungen, flexibel anpass-
bar: Der Kunde denkt nun einmal
nicht in Sparten. Hat er {ibrigens noch
nie. Fir ihn ist eher entscheidend, in
welchem Bereich seines Lebens er
mit welchem Risiko zu tun hat — und
wie er es absichern kann. Nehmen Sie
die Lebenswelten Wohnen oder Rei-
sen oder eben den riesigen Bereich
Mobilitat. Da wird die Versicherungs-
komponente immer mehr zum an-
gehdngten Zusatzgeschaft, wahrend
allgemeine Sicherheit, Services und
Convenience immer mehr an Bedeu-
tung gewinnen. Die Frage ist dann:
Wer wird der Orchestrator im Bereich
Mobilitat? Wer bietet das Werkstatt-
netz oder die Hotelzimmersuche fiir
Dienstreisende an?

GoNews: Ist Thnen denn schon etwas
im Produktbereich begegnet, das aus-
reichen konnte, die sinkenden Ein-
nahmen in der Lebensversicherung

zu kompensieren? In Sachen Alters-
vorsorge wird das Geschdft ja nicht
leichter.

Wagner: In die Abgesdnge auf die Le-
bensversicherung mochte ich nicht mit
einstimmen. Die Branche sagt meiner
Meinung nach nur am eigenen Ast,
wenn sie jetzt all das infrage stellt,
was sie eigentlich so besonders macht.
Langjdhrige Garantien und Absiche-
rung des Langlebigkeitsrisikos sind
Leistungen, die es so sonst nirgendwo
gibt. Und ob die Menschen wollen oder
nicht, private Altersvorsorge bleibt ein
immens wichtiges Thema. Klar ist aber
auch, dass die Kosten weiterhin zu
hoch sind, inshesondere die Vertriebs-
kosten. Auch da kann und muss die Di-
gitalisierung helfen.

GoNews: Wo miissen Versicherer kon-
kret mit Ihren Innovationsbemiihungen
ansetzen?

Sieht so der Versicherungs-
Vermittler der Zukunft aus?
Roboter auf der Zukunfts-
messe InnoVario.

Wagner: Die Versicherer miissen
schneller werden. Innovationen brau-
chen viel zu lange. Die InsurTechs ma-
chen es doch vor: Ausprobieren, tes-
ten, und was nicht funktioniert, wird
wieder eingestampft. Da miissen die
Versicherer auch hin, zum Beispiel
mit interdisziplindren Teams, die Lust
auf Innovationen haben — und nicht
blof} Angst vor Verdanderung. Diesbe-
zliglich braucht es einen erheblichen
Kulturwandel in der Assekuranz, den
ich aber in den vielfach verkrusteten
Strukturen noch kaum sehe.
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CHECK 2018

Check-up fiir ein sicheres Zuhause —

b Tresore, SchlieBanlagen
m oder Uberwachungska-

meras: Der Absatz von Si-
cherheitstechnik boomt. Wichtigster
Grund fiir das gestiegene Sicherheits-
bediirfnis daheim dirften die wei-
terhin hohen Einbruchszahlen sein:
Allein im Jahr 2016 wurden den deut-
schen Versicherern 140.000 versicher-
te Einbriiche gemeldet.

Die richtige Sicherungstechnik ist
der wirksamste Schutz vor Einbre-
chern. Der Grund ist einleuchtend: Die
meisten Langfinger scheuen zu grof3e
Miihen und vor allem: Larm. Lauft es
nicht wie geplant, geben sie bereits

|
|
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SACHVERSICHERUNGEN

mit Smart Home

Gerade in der dunklen Jahreszeit macht es Sinn, die Sicherheit der eigenen vier Wande zu iiberpriifen — und gegebenenfalls in
Sachen Einbruchschutz aufzuriisten. Die neue Kooperation der Gothaer mit ABUS gibt Maklern einen Trumpf an die Hand, um
bei ihren Kunden zu punkten: ein exklusives Starter-Paket mit bis zu 30 Prozent Rabatt inklusive.

nach kurzer Zeit ihren Einbruchversuch
auf und suchen sich ein leichteres Ziel.

30 % Rabatt auf ein besonders
hochwertiges Starter-Paket

Anlass genug fiir die Gothaer, ab
sofort mit den Sicherheitsexperten der
Firma ABUS zu kooperieren. Exklusiv
fiir die Gothaer hat ABUS ein auf dem
Markt einmaliges Starter-Paket zusam-
mengestellt: Darin enthalten sind drei
Tiir-Fenster-Kontakte, eine Fernbedie-
nung, eine zentrale Steuerungseinheit
mit integrierter Sirene sowie zwei Be-
wegungsmelder. Der Clou: Uber die

Webseite der Gothaer konnen Kun-
den der Versicherung das Starter-
Paket mit 30 Prozent Rabatt auf die
unverbindliche Preisempfehlung von
ABUS bestellen, das heifit das Pa-
ket kostet 325,00 Euro statt 468,00
Euro. Die Technik funktioniert so:
Versucht ein Einbrecher Tiiren oder
Fenster zu offnen, die per Kontakt
oder mit einem Bewegungsmelder
gesichert sind, l6st die Sirene einen
lauten Alarm-Ton aus. Parallel dazu
bekommt der Hausbesitzer sofort
eine Push-Nachricht auf das Handy
geschickt und kann die Polizei oder
Nachbarn alarmieren.
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Smart Home wird in Zukunft
eine grofere Rolle bei der Gotha-
er spielen: ,Nach intensiver Markt-
forschung haben wir uns entschie-
den, den Sicherheitsaspekt von
Smart-Home-Technologie in den
Mittelpunkt unseres Angebots zu
stellen®, sagt Guido Paland, Projekt-
leiter Smart Home bei der Gothaer.
Smart-Home-Anlagen sind ein sehr
wichtiger Schritt zum sicheren Zu-
hause — Diebe werden gestort und
vertrieben.

www.gothaer.de/abus

Smartes Zuhause: Die Digitalisier:

hilft auch in den eigenen vier Wina
und steuert zum Beispiel Schlie

Alarm- oder Heizungsanlag

Fordertipp: Staat zahlt
fiir Sicherungstechnik

Wer es aufgrund hoher Sachwer-
te oder eines besonders hohen
Sicherheitsbediirfnisses auch be-
sonders sicher haben will, greift zu
Alarmanlagen mit einem Priifzerti-
fikat DIN EN 50131 Grad 2 oder bes-
ser — und kann dabei von staatli-
cher Forderung profitieren.

Makler sollten die Gelegenheit nut-
zen und ihre Kunden auf die Mog-
lichkeiten hinweisen, sich bei der
Modernisierung ihrer Sicherheits-
technik finanziell unter die Arme
greifen zu lassen.
Seit 2015 bezu-
schusst der Staat
tiber die Kreditan-
stalt fiir Wieder-
aufbau (KfW) den
Einbau von Alarm-
anlagen, sicheren
Tiren und Fens-
tern oder Gittern.
Zuvor war eine
Forderung nur bei
einem altersge-
rechten Umbau oder bei energe-
tischen Sanierungen moglich.
Mehr Infos gibt es in einer Bro-
schiire (siehe Foto): http://bit.ly/
kfw_foerderung_einbruch.

Die Hohe der Forderung liegt
zwischen 50 und 1.600 Euro pro
Wohneinheit — je nach Investi-
tionssumme. Darin inbegriffen
sind sowohl Material- als auch
Handwerkerkosten. Auf die ers-
ten 1.000 Euro der forderfahigen
Investitionssumme legt die KfW
20 Prozent obendrauf, auf jeden
weiteren Euro zehn Prozent. Wer
zum Beispiel 5.500 Euro in Ein-
bruchschutz investiert, erhalt
demnach folgenden Zuschuss:

® 20 % auf 1.000 Euro = 200 Euro
® 10 % von 4.500 Euro = 450 Euro
e gesamter Zuschuss: 650 Euro

197 Jahre Schutz fiir die

Werte der Kunden

Beeindruckende Zahlen im Bereich Komposit

Werte schiitzen gehort seit fast 200 Jahren zur DNA des Gothaer Konzerns.
Hier stehen ein Dutzend Zahlen, die fiir sich sprechen:

368.336 Jeden 3een 61,6 Mio. €
™ |3ger gFg!n : Schadensaufwinde
":] Betrieba versichert ]ﬁ" r::ﬁmmwmm. { I::IEI::::NM
35.809 624.354 6.976
@ b | Dt | T
No. 1 3.014 148,9 Mio.€
. Als Deutschlands Klelnere und mitilere | filr das Recht un-
-'f__n fihrender Versicherer || L)L Betriebe mit GGP ST serer Firmen-
== von reg. Energlen { (= || rundum abgesichert || Al  kunden gestritten
246,9 Mio.€ 7.408 25.849
o = i Letungswasser-
ED rmbmniin | = i

SWISS LIFE SELECT SERVICE AWARD

And the winner is ... die Gothaer

Die Gothaer hat zum 6. Mal in Folge den Service Award von Swiss Life Select
in der Kategorie Sach- und Vermogenssicherung gewonnen.

oter Teppich, Blitzlichtge-
E witter, Applaus: Einmal
pro Jahr verleiht Swiss Life
Select den Service Award an diejeni-
gen Produktpartner, mit denen die
Zusammenarbeit besonders positiv
verlduft. Dazu bittet Swiss Life Select
ihre angeschlossenen Berater um ihr
Votum in Sachen Beratungs- und Be-
treuungsqualitdt der Produktgeber.
Sieger in der Kategorie Sach- und Ver-
mogenssicherung war wie in den flinf
Jahren zuvor die Gothaer. Der Preis
wird jahrlich von Swiss Life Select —
einem der Endkundenvertriebe der
Swiss Life Gruppe — verliehen.
Der Preis wird in den Katego-
rien Sach- und Vermogenssiche-
rung, Lebensversicherung und

Krankenversicherung vergeben. Wie
schon in den vergangenen Jahren
war der erste Platz alles andere als
eine Selbstverstandlichkeit. An dem

Preisiibergabe an die Sieger.

Award nehmen die 16 Gesellschaf-
ten mit dem grofiten Geschaftsvolu-
men bei Swiss Life Select teil. ,,Auf
den folgenden Platzen gab es dichtes

Gedrange“, erklart auch Hans-Dieter
Salmen, Direktor Partnermanagement
fiir die Endkundenvertriebe der Swiss
Life Gruppe. ,, Trotzdem konnte die Go-
thaer sich erneut mit beeindrucken-
dem Vorsprung durchsetzen.“

Fir den Service Award wurden
mehr als 1.700 Berater interviewt. Ne-
ben der Gesamtzufriedenheit wurden
14 Kriterien zur Servicequalitdt be-
wertet. Daneben spielte die Qualitat
der Schulungen und Workshops eine
Rolle. In jeder Einzeldisziplin belegte
die Gothaer den ersten Platz. ,,Beson-
ders gefreut hat uns das Lob unserer
schnellen und kompetenten Scha-
densabwicklung®, sagt Klaus Tennie,
der den Preis stellvertretend fiir das
Team entgegennahm.
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Produkt News Komposit Privatkunden n

SHU-VERSICHERUNGEN

Neue Produktwelt fiir Privatkunden:
Ein Blick in die Komposit-Werkstatt

Hand aufs Herz: Wer kann schon gut ein Geheimnis fiir sich behalten? Grund genug, bereits jetzt einen kurzen Blick hinter die Kulissen der
Privatkunden-Produktschmiede zu werfen. So viel sei verraten: Von Ende Februar an sind in Sachen SHU nicht nur die Namen neu.

in B1, B2, B3 und B4 aufgeteilt. Die
Berufe werden mit zunehmendem Ri-

Neue Produkte aus dem Baukasten: Ab
Februar bieten die neuen Bausteine im

b Basis, Plus oder Premi-
um: Noch im ersten Quartal
2018 gibt es bei der Gothaer

im gesamten SHU-Produktbereich eine
einheitliche Struktur und Namensge-
bung. Damit vereinheitlicht die Gothaer
ihren Marktauftritt konsequent. Makler
kdonnen so noch einfacher das indivi-
duell richtige Angebot fiir ihren Kunden
auswdhlen. Neue Bausteine sorgen zu-
satzlich fiir noch mehr Flexibilitat: Zu
den drei Produktlinien konnen neben
den bewdhrten auch neue spartenspe-
zifische Module und Klauseln hinzuge-
wahlt werden.

Hier werden die ersten Geheimnisse
der neuen Produktwelt geliiftet:

Die Wohngebdudeversicherung

e Die Gothaer wird der erste Anbieter
mit einem fakultativen Schadenfrei-
heitsrabatt-Tarif sein. Wesentliches
Highlight: Bei Wahl des SFR-Systems
ist der Soforteinstieg in eine niedrige
Schadenfreiheitsklasse bei entspre-
chender Vorschadenfreiheit mog-
lich — ein lukrativer Vorausrabatt, der
sich lber die Jahre richtig bezahlt
macht. In Verbindung mit dem attrak-
tiven Gebdudealterstarif und dem
Einfamilienhausnachlass ergeben
sich erstklassige Chancen bei der
Neukundengewinnung.

Die Unfallversicherung

e Die bisherige Gefahrengruppe B fiir
korperlich handwerklich Tatige wird

siko aufsteigend eingeordnet. Vorteil
fiir den Kunden: Die neue Feindiffe-
renzierung erreicht hohe Preisvorteile
von bis zu 30 Prozent.

Die Privathaftpflichtversicherung

® Zur Gothaer Privathaftpflicht Premium
ist die neue Bestleistungs-Garantie
zuwahlbar. Sollte ein Mitbewerber im
Rahmen der gesetzlichen Haftpflicht
fir Privatpersonen eine Haftpflicht-
leistung anbieten, die nicht in der Go-
thaer Privathaftpflicht Premium ent-
halten ist, ibernimmt die Gothaer die
Schadenregulierung.

Die Gothaer Privathaftpflicht Basis mit
Sparoption. Ein Angebot fiir Kunden,
die eine besonders budgetfreundliche
Absicherung suchen und bereit sind,
bestimmte kleinere Schdden selber
zu zahlen. Bei ausgewdhlten Scha-
denfdllen ist eine Selbstbeteiligung
von bis zu 250 Euro obligatorisch.

Die Hausratversicherung

e Zur Gothaer Hausrat Plus und Premi-
um ist die neue Klausel E-Bike Schutz
wahlbar. Diese bietet Schutz fiir nicht
versicherungspflichtige Pedelecs bei
Unfall-, Fall- und Sturzschaden, Van-
dalismus, Elektronik- und Feuchtig-
keitsschaden sowie Akkuverschleif.
Damit wird der Versicherungsschutz
als sinnvolle Erganzung zur Klausel
Fahrraddiebstahl abgerundet.

Neue Highlights

Der modulare Produktaufbau

SHU-Bereich noch mehr Flexibilitdt fiir

den Makler und seine Kunden.

Mehr Transparenz durch
einheitliche Produktland-
schaft und Verstédndlichkeit

Auch in Sachen Verstandlichkeit
setzt die neue SHU-Produktwelt
neue Maf3stdbe. Die Bedingungs-
werke wurden unter dem Motto
»Mehr Transparenz und Verstand-
lichkeit* umfassend Uberarbeitet.
Wichtigste Ergebnisse: Eine Synop-

e Basis, Plus und Premium sind die neuen Namen der der Gothaer SHU-Produkte se, die dem Ku'r?det] emen schn‘el-
Struktur ’ . len und vollstandigen Uberblick
Cailitr PotliTe. - e — liber den Deckungsumfang gibt
« SFRTarf mit Sofoteinstieg wahlbar. verbunden it einer kundenireund:
Wohngebdude ¢ Neue Gebadudealtersstaffel — besonders attraktiv fiir jiin- A lichen Formulierung. Fazit: Die Go-
gere Gebdude. thaer Allgemeine setzt auf maxima-
e Berufsgruppenverzeichnis B feindifferenziert und so bis le Transparenz und \{ersta‘n‘dllchk‘elt
30 Prozent Preisvorteil méglich. > undverbessert gle'lchzeltlg anvies
e Das Modul ,Invaliditdt Zusatzschutz® (zuwéhlbar zur P len Stellen den Leistungsumfang.
Premium) verzichtet zu 100 Prozent auf den Mitwir- ; :?er Schwerpunkt:er l:eue;wgen
Unfall kungsanteil von Krankheiten bei einer Unfallinvaliditat. f i auinie.] un' B L,
Das heift: bis auf wenige Ausnahmen keine Leistungs- s gef(?lgt o R e (RO
minderung im Schadenfall. Spezielle Leistungen fiir Kin- Sparoption U;:)?gezs ol iktudelle ,,M:;Iiler’fa-
der bietet das Modul ,,Kinder Zusatzschutz* (zuwahlbar zur PHV rirIr E,ls N'eu T SR "Tl
abiPlus)! Komposit-Privatkunden-Segment
. bleibt in den Sparten Haftpflicht,
Hausrat e Klausel E-Bike Schutz — Kaskodeckung fiir Pedelecs T Hausrat und Wohngeb&ude iber
(zuwahlbar ab Plus). o Neue Produktnamen eistung den 31.12.2017 bis zum 25.02.2018
Privathaftpflicht e Klausel ,,Bestleistungs-Garantie“ (ab Premium). e Einfiihrung einer Sparoption speziell in PHV fll:]l:fl.e?fjre:e:iz::e;ir;fzac)i:lass n
e Basis-Schutz mit Klausel ,,Sparoption®. e Einfiilhrung neuer Themenmodule und Klauseln e
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mmer schdon, wenn man
nicht nur einen Trend er-

“ kennt, sondern ihn gleich

selbst setzt. So geschehen vor

|
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L 15

MULTILINE-PRODUKT
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Gothaer Unternehmer-Police:
Zahlreiche Verbesserungen zum 20. Jubildum

Schon vor zwei Jahrzehnten erkannte die Gothaer die Zeichen der Zeit — und setzte mit der Gothaer Unternehmer-Police auf ein Multiline-Produkt fiir produzierende
Unternehmen und den Grof3handel. Zum Jubildum erscheint im ersten Quartal 2018 eine neue Version — mit zahlreichen Verbesserungen und Erweiterungen.

nunmehr zwanzig Jahren: Denn seit-
dem setzt die Gothaer fiir produ-
zierende Unternehmen auf ein Mul-
tiline-Produkt. Und die steigende

Nachfrage gibt ihr Recht. Grund ge-
nug, dem Bestseller GUP ein Update
zu verpassen — mit dem Bedingungs-
werk AGUP 18.

\ Dickes Plus: Mit der Verbesse-

rung der Unternehmerpolice
wird Gutes noch besser.

Verbesserungen im Teil

Sach- und Ertragsausfall:

Die GUP enthdlt zahlreiche at-
traktive Erweiterungen. So ist bei-
spielsweise der Geltungsbereich
fiir neu hinzukommende Betriebs-
grundstiicke von Deutschland auf
»Europa“ bzw. ,Weltweit*“ ausge-
dehnt worden. Gleichzeitig wur-
den auch die Sublimits der Auen-
versicherung angehoben. Beides
ist jetzt in der liberarbeiteten GUP
neu in dem Punkt ,,Unbenannte

Versicherungsorte” zusammenge-

fasst. Die an dieser Stelle bisher

einschrankenden Sublimits zu

Schéden durch Einbruchdiebstahl

oder Unbenannte Gefahren sind

entfallen.

Dariiber hinaus sind weite-
re Verbesserungen geschaffen
worden:

e Die Moglichkeitder Versicherung
von Mehrkosten fiir die techni-
schen Betriebseinrichtungen.

e Eine verbesserte Entschadi-
gungsregelung fiir stationdre
und fahrbare Maschinen.

e Erhohungen diverser Sublimits
zur Einbruchdiebstahlversiche-
rung und zusatzliche benannte
Gefahren.

e Ergdnzung um weitere Kosten-
positionen wie zum Beispiel
Aufraumkosten fiir Baume.

Erweiterungen im
Haftpflichtteil:

Der Haftpflichtteil der AGUP 18 ist

weitgehend identisch mit der 2017

neu aufgelegten Industrie-Police. Be-

sonderes Highlight: die standardma-

Bige Produkt-Riickrufkostendeckung.

Die Deckungssumme betrdgt wie in

der Betriebs- und Produkthaftpflicht

flinf Millionen Euro. Kraftfahrzeuge
oder -teile, -zubehor und -einrichtun-
gen sind nicht enthalten, konnen aber
bis zu einer Deckungssumme von drei
Millionen Euro hinzugewahlt werden.
Weitere Verbesserungen:

e Sublimit fiir Abhandenkommen
von Schliisseln und Codekarten
von 300.000 Euro gilt nur noch fiir
Folgeschdden.

e Erhohung des Sublimits fiir Miet-
sachschdden an beweglichen Sa-
chen auf 300.000 Euro.

e Mitversicherung von Nachbes-
serungsbegleitschdden ein-
schliefllich Folgeschdaden wie
Betriebsunterbrechung und Pro-
duktionsausfall mit einem Sublimit
von 300.000 Euro.

e Mitversicherung von Obhutsscha-
den bis 300.000 Euro.

e Auslosen von Fehlalarm bis
300.000 Euro.

e Gewabhrleistungsverjahrungsfris-
ten-Verlangerung des gedeckten
Zeitraums auf sechs Jahre.

ERFOLGSGESCHICHTE

Schutz vor Cyber-Risiken fiir Neukunden

Mit einem ergdanzenden Produkt fiir Gewerbekunden mit Jahresumsatz bis fiinf Millionen Euro
wird die Cyber-Versicherung jetzt erweitert — fiir den Bestand und auch im Neugeschift.

ie deutsche Wirtschaft
boomt. Doch mit der wach-
senden Zahl an Auftragen

und der damit einhergehenden Digi-
talisierung steigt die Anfalligkeit der
Unternehmen fiir Cyberkriminalitdt.
Bei der Gothaer KMU Studie 2017
wurde deutlich: Besonders im KMU-
Segment ist der Nachholbedarf in
Sachen Absicherung grof} — und so-
mit auch die Vertriebschancen. So
hielten es zwar 35 Prozent fiir wahr-
scheinlich, dass ihr Unternehmen
von einem solchen Risiko betroffen
sein konnte. Doch nur neun Prozent
der Unternehmen sind mit einem
passenden Versicherungsschutz
abgesichert.

Passend dazu erweitert die Go-
thaer ihr Angebot im Bereich Cyber-
Versicherungen. Ab Januar 2018
wird es ergdanzend zum bisherigen
Produkt fiir Bestandskunden mit ei-
nem Jahresumsatz von mehr als fuinf
Millionen Euro auch eine Police fiir
kleinere Betriebe geben. Besondere
Neuerung: Anders als das bisherige

Produkt wird die neue Police auch
fir Neukunden angeboten. Beide
Policen sichern mit den Bausteinen
»Haftpflicht“ sowie ,Eigenschaden*
die Grundrisiken ab. Anders als bei
der Gothaer Cyber-Versicherung fiir
Industriekunden, bei der die wei-
teren Bausteine wie Betriebsunter-
brechung, Bedienfehler und Cyber-
Diebstahl optional hinzugewahlt
werden kdnnen, enthdlt das neue
Produkt fiir Gewerbekunden bereits
ein standardisiertes, sehr umfangrei-
ches Deckungskonzept, bei dem De-
ckungssummen und Sublimits in ver-
schiedenen Varianten wahlbar sind.

48-Stunden-Soforthilfe mit
Kosteniibernahme

Ein besonderes Highlight beider
Produktvarianten besteht in den weit-
reichenden Assistance-Leistungen,
die rund um die Uhr eingefordert wer-
den kénnen. Dabei geht es zunachst
um eine 24-Stunden-Hotline sowie
um die Wiederherstellung von Daten.

Denn gerade bei der Versicherung
von Eigenschdden ist schnelle Hilfe
wichtig. Die Gothaer trdgt die Kos-
ten der Hilfsmaflnahmen der ersten
48 Stunden deshalb immer — auch
dann, wenn sich spater herausstellt,
dass etwa kein Hackerangriff gegeben
war. ,,Diese Hilfe ist wichtig, weil es
manchen Unternehmen schwerfillt,
eigene Unzuldnglichkeiten in der IT
einzurdumen — und sie somit eventu-
ell zu spét reagieren wiirden®, erklart
Dr. Christopher Lohmann, Vorstands-
vorsitzender der Gothaer Allgemeine.
,Vermittler benotigen hier viel Sensi-
bilitdt — denn einerseits geht es um
Transparenz und Offenheit, anderer-
seits um die Wahrung von Betriebs-
geheimnissen. Und weil wir das wis-
sen, wollen wir unsere Kunden mit der
48-Stunden-Hilfe unabhangig von der
Kostenfrage ermutigen, nicht zu z6-
gern.” Denn bei Cyber-Angriffen ist es
wichtig, dass umgehend reagiert wird.

www.makler.gothaer.de/cyber

Web-Attacke: Langfinger machen
auch vor dem Netz nicht Halt.

Highlights des neuen Produkts fiir Gewerbekunden

Das Produkt fiir Gewerbekunden
besitzt alle wichtigen Assistance-
Bausteine des Industrieprodukts.
Zusatzliche neue Deckungsin-
halte: Bedienfehler, Cyber-Dieb-
stahl, Betriebsunterbrechung bei
Cloud-Ausfall.

Die wegen der bisherigen BaFin-
Vorgaben nur separat erhéltliche
Erpressungsgeldversicherung

ist jetzt in das Deckungskonzept

integriert.
Im Laufe 2018 wird das Produkt
fir Gewerbekunden um zusatzli-
che Assistance-Leistungen erwei-
tert. AufRerdem folgen Konzepte
zur Absicherung von Zielgruppen
wie die verkammerten Berufe (Wirt-
schaftspriifer, Steuerberater und
Rechtsanwilte).



GoNews Januar 2018 — Exklusive Zeitung der Gothaer fiir ihre Vertriebspartner

CHECK 2018
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LEBEN

CHECK-UP ALTERSVORSORGE

Lebenslang abgesichert

Auch 2018 gilt: private Altersvorsorge bleibt alternativlios. Makler konnen iiberhaupt nicht anders, als weiterhin fiir
dieses Thema zu sensibilisieren — zum Wohle ihrer Kunden. Der Start ins neue Jahr kann ein guter Verkaufsanlass sein.

as du heute kannst besor-
m gen, das verschiebe nicht

auf morgen®, ,Frith ibt
sich“ und ,,Kleinvieh macht auch
Mist“: Nein, 2018 ist nicht das Jahr
der abgedroschenen Sprichwor-
ter. Doch wie so oft steckt eben ein
wahrer Kern in den alten Redewen-
dungen. Das gilt vor allem fiir das
Thema Altersvorsorge. Umso sinn-
voller ist es, den Start ins neue Jahr
zu nutzen und Kunden auf die fiir
sie passendsten Losungen aufmerk-
sam zu machen, um ihr Langlebig-
keitsrisiko abzusichern. Denn wer
frih mit der Vorsorge beginnt, han-
delt richtig. Zumal dank des Zinses-
zinseffekts auch kleinere Betrdage
schon eine grofle Wirkung entfalten
konnen. Und: Noch wichtiger als der
berechtigte Wunsch nach Rendite

ist der beruhigende Gedanke, tiber-
haupt etwas fiirs Alter zu tun.
,Makler sollten ihren Kunden deut-
lich machen: Die Absicherung des bio-
metrischen Risikos der Langlebigkeit
ist nur tber Versicherungslosungen
moglich“, erklart Oliver BruB, Ver-
triebsvorstand der Gothaer. Finanzi-
elle Absicherung im Alter: ein Aspekt,
der dem Kunden auch besonders
wichtig ist. So ergab eine Umfrage
der Gothaer Asset Management AG im
vergangenen Jahr, dass fiir 54 Prozent
der Befragten die Sicherheit an erster
Stelle steht — und damit deutlich vor
der Rendite rangiert. Vollig zu Recht:
Denn bei einer Lebens- oder Renten-
versicherung handelt es sich eben um
ein Produkt zur Absicherung eines Ri-
sikos, und nicht um eine reine Kapi-
talanlage. ,,Genau dafiir miissen wir

im Vertrieb wieder ein Bewusstsein
schaffen®, sagt Briif: ,,Wer sich mit 65
Jahren seinen Sparvertrag auszahlen
ldsst, kann von dem Geld vielleicht 20
Jahre lang zehren. Aber was passiert
dann?“

Private Altersvorsorge wird
kiinftig noch wichtiger

Ist die Frage, ob sich der Ab-
schluss einer privaten Rentenversi-
cherung tiberhaupt noch lohnt, also
falsch gestellt? Im Gegenteil! Auch
wenn das Thema bereits viele Men-
schen nervt: Private Altersvorsorge
wird vor dem Hintergrund niedri-
ger Zinsen und nicht ausreichender
staatlicher Absicherung eher noch
wichtiger als dass man sie vernach-
lassigen konnte.

Ubrigens: Bei kaum einem The-
menfeld werden Vermittler so sehr
durch Branchenarbeit unterstiitzt
wie bei der Altersvorsorge. Beispiel:
Die Aktion ,,7 Jahre langer” des GDV
kann hervorragend in Kundenge-
sprdchen eingebaut werden. Unter
www.7jahrelaenger.de finden Makler
zum Beispiel einen Altersrechner, der
es fuir den Kunden greifbarer macht,
dass er wahrscheinlich viel langer
leben wird als er selber denkt. Ein
weiterer Rechner zeigt dann, was ihn
das insgesamt kosten wird — zum Bei-
spiel durch die Kosten des tdglichen
Bedarfs.

www.makler.gothaer.de/garantierente
’ www.makler.gothaer.de/
garantierenteperformance

Produkt News Leben

Kleinvieh macht auch Mist: Wer
rechtzeitig mit der Altersvorsorge
beginnt, kann auch mit kleineren
Beitrdgen grof3e Wirkung erzeugen

GarantieRente und Ga-

rantieRente Performance

Egal, wie sich die Zukunft entwi-
ckelt: Flexibilitat gibt es mit der
Gothaer GarantieRente jederzeit.

Beitrdage erhohen, einmalige Zuzah-

lungen leisten oder auch Kapital aus

dem Vertrag entnehmen — all das ist
jederzeit moglich. In der attraktiven

Performance-Variante hat der Kunde

die Chance auf hohere Leistungen

zu Rentenbeginn. Grundlage ist das

Wertpapier-Investment der Gothaer.

Wahlbar sind zwei Investmentstra-

tegien (europa- oder weltweit) auf

Basis unterschiedlicher Indizes.

Die GarantieRente Performance
bietet Schutz fiir die groen biome-
trischen Risiken:

e Lebenslange Rentenzahlung
(Langlebigkeit).

e Im Todesfall sind die Hinterblie-
benen abgesichert.

e Pflege-Option: kostenlos bis Alter
50 automatisch inkludiert — wird
die Option gezogen, erhdht sich
die Rente im Pflegefall.

e Berufsunfahigkeit: Der BU-Schutz
kann individuell dazu gewahlt
werden.

Die Highlights der Gothaer

Index Protect (GIP)

e Die GIP vereint die Kunden-
wiinsche nach Sicherheit und
Renditechance, indem sie die
Stdarken einer Versicherung
mit denen einer Kapitalanlage
verbindet.

e Beitragsgarantie von wahlwei-
se 90 oder100 % fiir Sicherheit.

e Partizipation an der Wertent-
wicklung eines Multi-Asset-In-
dex fiir attraktive Renditechan-
cen. Die Partizipation bleibt
tiber die gesamte Laufzeit
gleich hoch und der gesamte
Einmalbeitrag wird beteiligt.

e |Im Todesfall wahrend der An-
sparphase wird immer mindes-
tens der gesamte Einmalbeitrag
an die Hinterbliebenen ausge-
zahlt, auch wenn 9o Prozent
Garantie vereinbart wurde.

e Flexible Verfiigbarkeit des Gel-
des vor und nach Rentenbeginn.

e Verrentungsmoglichkeit zum
Ablauftermin.

GOTHAER

INDEX PROTECT

Einmalanlage: Kenne deine Zielgruppe

Die Gothaer Index Protect ist 2017 gestartet — und kommt seither ausgezeichnet an. Teil des
Erfolges: Bei der Produktentwicklung wurden auch Vertriebspartner der Gothaer einbezogen.

88.900.000.000 Euro — auf diese Sum-
me belief sich laut GDV die Summe, die
die deutschen Lebensversicherer im ver-
gangenen Jahr an ihre Kunden auszahl-
ten. Hierbei handelte es sich vorwiegend
um Kapital-Lebensversicherungen oder
andere Sparvertrage. Doch an wen flief3t
das Geld eigentlich genau? Eine Fra-
ge, die umso gewichtiger daherkommt,
wenn man beriicksichtigt, dass viele
noch keine konkreten Vorstellungen ha-
ben, was sie eigentlich mit dem neuen
Reichtum anfangen sollen — und ein ide-
aler Anlass fiir Makler, mit dem Kunden
ins Gesprach zu kommen.

Doch nicht nur Wiederanleger haben
in Zeiten niedriger Zinsen grofRen Bedarf
an einem attraktiven Einmalbeitrags-
produkt wie der Gothaer Index Protect.
Grundsatzlich haben Vertriebsinter-
views und Marktrecherchen der Gothaer

ergeben, dass das Gros der Kunden im

Alter 50 plus ist. Fiir diese Zielgruppen

eignet sich die Gothaer Index Protect au-

Berdem besonders gut:

e Sparer & vermogende Kunden, zum
Beispiel gutverdienende Angestell-
te, Manager, Selbststandige oder

Freiberufler. Eine Summe Geld ist
frei und sucht Anlage, da die klas-
sischen Anlageformen, wie das
beliebte Sparbuch keine Rendite
erwirtschaften.

e Die Erbengeneration kommt mit
grofen Schritten. Ob ein kleines

Ldchelnd am Zinsloch vorbei: Einmalbeitrags-Produkte sind eine attraktive Alternative.

oder grof3es Erbe oder Immobilien,
die verduBert werden: Das geerbte
Kapital sollte gewinnbringend an-
gelegt werden.

Zukunftsplaner und Familienmen-
schen: Kunden, die schon zu Leb-
zeiten Vermodgen an die eigenen
Kinder, Enkelkinder, Paten oder
andere Liebsten verschenken wol-
len, profitieren ganz besonders von
der GIP durch ihre 2-VN-Regelung.
So behdlt der Schenkende noch ein
bisschen die Kontrolle und hat ein
Mitspracherecht bei der Kiindigung
des Vertrags oder der Auszahlung.

Personen- und Kapitalgesellschaf-
ten konnen ebenfalls Versiche-
rungsnehmer der Gothaer Index
Protect werden. Das kann inter-
essant sein, wenn das Unterneh-
men freie Liquiditat sicher, aber
auch mit der Aussicht auf Rendite
anlegen mochte. Es ist aber auch
moglich, die GIP als Riickdeckungs-
versicherung einzusetzen und so
eine Geschaftsfiihrerversorgung
darzustellen.

www.makler.gothaer.de/gothaerindexprotect
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n Produkt News Kranken

ZUSATZVERSICHERUNGEN

Zeit fiir den
Gesundheits-Check

CHECK 2018
I
I
KRANKEN

Der Jahresbeginn ist die Zeit der guten Vorsatze — Anlass,
beim Kunden abzukladren, ob er mit Planen gestartet ist und
Gesundheits- oder Altersvorsorge aktivangehen machte.

— — N Y | |

er kennt das nicht: Mehr
Sport machen, gesiinder es-
sen oder mit dem Rauchen

aufhoren. Die Liste der guten Vorsdtze im
neuen Jahr ist oft lang. Viele Menschen
sind gerade zu Beginn des Jahres hoch
motiviert und wollen mehr Sport treiben,
melden sich im Fitnessstudio an oder be-
suchen Sportkurse im Verein. Doch hdu-
fig ist nur der Geist willig — und die alten
Gewohnheiten schleichen sich schnell
wieder ein. Umso sinnvoller ist es, genau
jetzt Kunden fiir so wichtige Themen wie
die Gesundheitsvorsorge zu sensibilisie-
ren. Denn die gesetzlichen Krankenkas-
sen bezahlen langst nicht alle sinnvollen
Fritherkennungsmafinahmen, was viele
Menschen von niitzlichen Vorsorgemaf3-
nahmen oder Check-ups abhalt.

Das geht auch anders: Mit den Vor-
sorgetarifen Gothaer MediPravent Pre-
mium und MediPrdvent Basis sichern
Makler ihren Kunden eine Losung,
die einfach abzuschlieflen ist — ganz
ohne Gesundheitspriifung oder War-
tezeiten. Gothaer MediPrdvent Basis

oder Premium leisten zum Beispiel fiir
ambulante Vorsorgeuntersuchungen
wie Schlaganfallvorsorge, Hautkrebs-
Friiherkennung, Friiherkennung von
griinem Star sowie fiir einen sportme-
dizinischen Fitness-Check. Aufierdem
gibt es einen Zuschuss fiir die Mit-
gliedschaft im Fitnessstudio.

Und wenn es trotz der besten Ge-
sundheitsvorsorge zu einem Kranken-
hausaufenthalt kommt, sorgt die Go-
thaer mit den MediClinic-Tarifen fiir eine
erstklassige Versorgung. Das Problem:
Im Krankenhaus fiihlen sich Kunden

Die Vorteile von Gothaer

MediPravent

Altersunabhangige

Praventionsleistungen

e Moderne
Vorsorgeuntersuchungen

e Keine Gesundheitspriifung

Keine Wartezeiten

der gesetzlichen Kassen hdufig als Pa-
tienten zweiter Klasse. In Mehrbettzim-
mern untergebracht, sind sie zusatzli-
chen Stressfaktoren ausgesetzt, was
den Genesungsprozess unnotig verldn-
gern kann. Dabei gilt gerade im Kran-
kenhaus: Je angenehmer die Unterbrin-
gung und Verpflegung, desto schneller
kann auch eine Genesung erfolgen. Die
Gothaer leistet zum Beispiel Uber die
Tariflosung MediClinic Premium fiir pri-
vatdrztliche Behandlung und Unterbrin-
gung im Einbettzimmer.

Makler kénnen den Jahresbeginn
also nutzen und ihre Kunden bei der
Gesundheitsvorsorge aktiv unterstiit-
zen — zum Beispiel mit dem perfekt
passenden Krankenzusatztarif fiir Vor-
sorgeleistungen Gothaer MediPravent
und der stationdren Ergdanzungsversi-
cherung MediClinic.

www.makler.gothaer.de/mediclinic
www.makler.gothaer.de/medipraevent

So viel Schutz, wie lhre Kunden im Krankenhaus brauchen:

MediClinic Basis

o Leistungen bei jedem
medizinisch notwendigen

MediClinic Premium
MediClinic Plus e Leistungen bei jedem

medizinisch notwen-
digen Krankenhaus-
aufenthalt

. . Krankenhausaufenthalt o UniaihimeEmns i
* Leistungen nacheinem o nterbringung im Zwei- Einbettzirﬁmegr
Unfall bettzimmer (nach Unfall

e Unterbringung im
Einbettzimmer

e Keine Gesundheits-
priifung

e Freie Wahl des Krankenhauses

e Versorgung als Privatpatient

e Rooming-in

Komfortleistungen, z. B. Bereitstel-
lungskosten fiir TV, Radio, Telefon
und Internet

im Einbettzimmer)

Privatarztliche Behandlung
Ubernahme des gesetzlichen Ei-
genanteils fiir die ersten 28 Tage
Kostenerstattung tiber die
Hochstsdtze hinaus

Keine Wartezeiten

it der Gothaer Krankenversi-
cherung kdnnen Makler bei
ihren Kunden auftrumpfen

— zum Beispiel mit innovativen Versor-
gungskonzepten und eHealth-unter-
stiitzten Behandlungsformen. Darunter
versteht man Anwendungen, die zur Be-
handlung von Patienten moderne Infor-
mations- und Kommunikationstechnolo-
gien nutzen. Die Gothaer stellt sich auf die
zunehmende Nutzung von digitalen Servi-
ces ein, um Kunden in ihren Krankheits-
verldufen zu unterstiitzen. ,,Das Angebot
wird von vollversicherten Kunden der Go-
thaer Kranken sehr positiv angenommen
und als zusatzlicher Service wahrgenom-
men*, erklart Marcel BoBhammer, Leiter
Verkaufsforderung Kranken und Leben
bei der Gothaer. ,,Makler konnen das ge-
zielt als echten, zusatzlichen Mehrwert
bei ihren Kunden adressieren.*

Ergdanzende Bausteine zur Regel-
versorgung

Traurig, aber wahr: Ein halbes Jahr
oder langer warten Patienten mit psy-
chischen Erkrankungen auf den Beginn
einer ambulanten Psychotherapie. Ge-
rade fiir viele depressive Menschen ist
das eine hohe Belastung. Die Novego-
Selbsthilfe-Programme setzen dort an,
wo solche Versorgungsliicken beste-
hen. Sie verstehen sich als ergdnzender
Baustein zur Regelversorgung, nicht als
Therapieersatz. Alle Programme werden

GESUNDHEITS-ANWENDUNGEN

Gothaer Krankenversicherung —
mehr als nur ein Leistungserstatter

Die Gothaer Krankenversicherung stellt zwei Schwerpunkte in den Fokus: die Vorsorge, damit
der Kunde gar nicht erst krank wird. Und wenn doch, soll er die beste Behandlung bekommen.

von multimedialen Inhalten wie Videos,
Audios oder interaktiven Ubungen be-
gleitet. AuBerdem gibt es die Méglich-
keit, sich wochentlich personliches,
schriftliches Feedback von einem Psy-
chologen einzuholen. Die Programme
konnen vollkommen anonym durchge-
flihrt werden.
Novego bietet drei verschiedene
Programme an:
e HelplD gegen leichte bis mittelschwe-
re Depressionen (Dauer: 12 Wochen)
e ConflD gegen Angste und Phobien
(Dauer: 4 Wochen)
e ExID gegen Burnout (Dauer: 4 Wochen)
Mehr Informationen gibt es unter
www.gothaer.de/ehealth.

Tinnitussymptome durch Musik
horen lindern

Tinnitracks ist die eHealth-Losung
der Gothaer fiir Kunden mit chroni-
schem Tinnitus. Der Clou: Tinnitussymp-
tome konnen auch durch das Horen von

Musik mit gezielt gefilterten Frequenz-
bereichen gelindert werden. Genau da-
rum geht es beim eHealth-Projekt Tin-
nitracks — eine Plattform, liber die eine
Filterung der Musik gemaft den medi-
zinisch notwendigen Kriterien mdglich
ist. Da sich Tinnitracks nur zur Behand-
lung bestimmter Tinnitus-Arten eignet,
ist sowohl fiir die erste Frequenz-Be-
stimmung des Tinnitus als auch fiir die

Beratung das Gesprdch mit einem HNO-
Arzt erforderlich. Teilnehmer erhalten
eine Jahreslizenz fiir zwolf Monate fiir
die Nutzung von Tinnitracks. Die Kosten
fiir Lizenz und fiir die Untersuchungen
beim HNO-Arzt werden im tariflichen
Rahmen von der Gothaer erstattet.

www.makler.gothaer.de/ehealth

Neue Gesundheitsratgeber-Reihe der Gothaer

Mit einer neuen Ratgeber-Reihe ,,Bes-
ser leben® bietet die Gothaer prakti-
sche Tipps zu verschiedenen Themen
in kompakter Form. Den Anfang macht
der ,,Urlaubscoach® — mit niitzlichen
Reisetipps, von der gut geriisteten Pla-
nung bis zum sanften Wiedereinstieg in
den Arbeitsalltag. Neu erschienen sind
jetzt auch Ratgeber zu ,,Depressionen*

und ,,Diabetes®. Weitere Themen wer-
den sukzessive ergdnzt. Der Fokus
liegt stets auf prdaventiven, gesund-
heitlichen Aspekten. ,,Makler kdnnen
mit den Ratgebern ihre Kunden dabei
unterstiitzen, praventiv etwas fiir ihre
Gesundheit zu tun®, betont Lena-Alana
Karius, Gesundheitsmanagerin bei der
Gothaer Versicherung.

Die Gothaer

RechnungsApp

Kunden der Gothaer Kranken-
versicherung AG kdnnen ihre
Belege ganz einfach und pa-
pierlos per Smartphone-App
zur Abrechnung einreichen. Die
Ubermittlung erfolgt entwe-
der durch Scannen des auf der
Rechnung abgedruckten QR-
Codes oder per Foto-Funktion.
Auch per App eingereichte
Rechnungen werden per Brief
beantwortet. Leistungsabrech-
nungsschreiben und Kosten-
erstattung kommen weiterhin
auf gewohntem Weg zum Kun-
den. Die RechnungsApp steht
sowohl fiir Android-Gerdte als
auch per i0S-Version fir App-
le-Gerdte zur Verfiigung.

Scannen Sie den QR-Code und laden
Sie sich die Rechnungs-App herunter.
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GoNews: Herr Schoeller, politisch wa-
ren die vergangenen Wochen alles
andere als ruhig. Die SPD fiihrt nun
die Biirgerversicherung als eine ihrer
Kernforderungen in die Gesprache fiir
eine grof3e Koalition.

Oliver Schoeller: Die Forderung der
SPD nach einer Einheitsversicherung
gibt es ja schon ldnger und wir fiirchten
die Debatte inhaltlich nicht. Das duale
System aus gesetzlicher und privater
Krankenversicherung ist gesund und
treibt das Leistungsniveau auf Spitzen-
niveau. Die Qualitdt der Versorgung in
Deutschland ist im Europdischen Ver-
gleich auBerordentlich hoch, und zwar
fiir alle Menschen. Die beiden Versor-
gungssysteme treiben sich gegensei-
tig an. Die Menschen in Deutschland
sind hoch zufrieden mit der medizi-
nischen Versorgung. Mich {iberrascht
die Forderung vor allem aber, weil wir
in Deutschland ganz gravierende Her-
ausforderungen fiir eine gute Zukunft
unseres Landes haben, auf die wir uns
konzentrieren sollten. Ich nenne hier
nur die Fliichtlingsdebatte, die Zukunft
der Europdischen Union oder die Zu-
kunft der Beschaftigung in einem digi-
talen Arbeitsleben. Ein Groumbau des
Gesundheitssystems, das funktioniert,
macht iberhaupt keinen Sinn. Wir als
Gothaer Krankenversicherung glauben
fest an die Zukunft eines fruchtbaren
Nebeneinanders von gesetzlicher Absi-
cherung und der privaten Krankenvoll-
versicherung. Weil es gut fiir die Men-
schen unseres Landes ist.

EXPERTEN

IM GESPRACH

,,Dr. Googles Diagnosen
helfen nicht*

Interview mit Oliver Schoeller, dem Vorstandsvorsitzenden der Gothaer Kranken, iiber den Wandel
von Krankenversicherern zu Gesundheitsdienstleistern, die Notwendigkeit von kompetenten Infor-
mationen im Netz und seinen Blick in die Werkstatt von Produktentwicklung und Maklervertrieb.

. Wir miissen hin zu einem Selbstverstdndnis als
Gesundheitsdienstleister, dessen Leistungsféihigkeit
fiir den Kunden wirklich erlebbar wird“

GoNews: Alles gut also?
Schoeller: Nein, begriiBenswert ware
sicherlich eine regulatorisch gesttitzte
Verstetigung von Beitragsanpassun-
gen. Es kommt immer wieder zu Anpas-
sungen, die der Vermittler drauf3en sei-
nem Kunden nur schwer verstandlich
machen kann. Hier wdre es sicherlich
besser, wenn die Krankenversicherer
in die Lage versetzt wiirden, Anpassun-
gen kontinuierlicher und gleichzeitig
moderater zu gestalten.

GoNews: Sie haben Ihr Amt als Vor-
standsvorsitzender der Gothaer Kran-
kenversicherung erst vor ein paar Mo-
naten angetreten. Wie schdtzen Sie
den Markt ein?

Schoeller: Der Kern unseres Ge-
schaftsmodells ist, die Werte unse-
rer Kunden gemeinsam zu schiitzen.
Das ist das grundlegende Prinzip, mit
dem wir antreten. Wenn man Men-
schen fragt, was der hochste Wert im
Leben ist, kommt meist als Antwort:
die Gesundheit. Ich sehe das auch so
— und bin mir
sicher, dass
das Thema der
Gesundheits-
absicherung
sogar noch an
Bedeutung ge-
winnen wird,
nicht zuletzt
vor dem Hinter-
grund des de-
mografischen
Wandels. Denn nicht nur in Sachen
Altersvorsorge stehen die staatlichen
Sicherungssysteme ja vor erheblichen
Herausforderungen. Als Folge wird der
gesellschaftliche und auch 6konomi-
sche Stellenwert des Gesundheits-
marktes massiv wachsen.

\ ¢

Oliver Schoeller, 46, ist seit Juni 2017 Vorstandsvorsitzender der Gothaer Kranken.

GoNews: Und die Preise steigen. Vor
allem in der gesetzlichen Kranken-
versicherung miissen die Kunden mit
starken Erh6hungen rechnen, oder?

Schoeller: Ich glaube nicht, dass sich
der demografische Wandel allein
durch eine Erhéhung der GKV-Beitra-
ge abfedern ldsst. Sofern nicht mas-
siv iber Steuern quersubventioniert
wird oder die Beitrdge dramatisch
steigen, wird es auf Reduzierungen
beim Leistungsniveau in der gesetz-
lichen Versorgung hinauslaufen miis-
sen. Private Zusatzversicherungen
werden also eine immer grofere Rolle

»Private Zusatzver-
sicherungen wer-

den also eine immer
grofiere Rolle spie-
len, vor allem in Form
der betrieblichen
Krankenversicherung“

spielen, auch und vor allem in Form
der betrieblichen Krankenversiche-
rung (bKV). Die landet ja bereits heu-
te regelmaBig unter den Top drei der
sogenannten Social Benefits, die Ar-
beitnehmer sich von Arbeitgeberseite
wiinschen.

GoNews: Wo sehen Sie das grof3-
te Entwicklungspotenzial fiir die
Krankenversicherung?

Schoeller: Ein Krankenversicherer,
der sich selbst als reiner Leistungs-
erbringer versteht, besitzt kein zu-
kunftsfahiges Geschaftsmodell.
Wir miissen hin zu einem Selbst-
verstandnis als Gesundheitsdienst-
leister, dessen Leistungsfdahigkeit
fur den Kunden wirklich erlebbar
wird — und das nicht nur einmal pro
Quartal. Dafiir gibt es Ankniipfungs-
punkte zuhauf: Der Urlauber, der
mit Magenbeschwerden nach Hause
kommt. Warum schreit das Baby? Zu
welchem Arzt soll ich gehen? Google
ist meist kein guter Ratgeber, denn
letztlich muss der Suchende immer
noch selbst entscheiden, welche L6-
sung nun richtig oder falsch ist. Man
konnte auch scharfer formulieren
und sagen: Nach Google ist man hau-
figer verwirrter als vorher. Hier liegt
Potenzial fiir uns, weil die Kunden zu
Recht Vertrauen in die Qualitdt unse-
rer Informationen haben. Ein zweiter
Punkt ist der Zugang zu guter gesund-
heitlicher Versorgung. Wie schnell
bekomme ich einen Facharzttermin?
Welche Krankenhduser sind gut? Das
sind gute Ansatzpunkte, dem Kun-
den unsere Leistungsféahigkeit zu
demonstrieren.

GoNews: Wie wollen Sie das umsetzen?
Schoeller: Wir tun das bereits — un-
ter anderem in Form unserer neuen
Gesundheits-App. Hier geht es neben
den bereits

vorher verfiig- =
baren Funktio- n
nalitdten zum » &
Einreichen von j
Rechnungen
jetzt auch um
Services rund
um das Thema
Gesundheits-
vorsorge: Zu-
gang zu Coa-
ches, die zu einzelnen Fragen beraten,
Zugang zu Gesundheitsratgebern,
dariiber hinaus aber auch Zugang zu
elektronischen Gesundheitsprogram-
men, die unterstiitzen bei Themen wie
Diabetes oder in psychisch belasten-
den Lebenssituationen. Also moderne
Angebote, bei denen der Kunde sicher
sein kann, dass die Qualitdt stimmt.

{1

GoNews: In welcher Form spielt das
Thema Digitalisierung im Maklerver-
trieb eine Rolle?

Schoeller: Die eigentliche Kraft der Di-
gitalisierung liegt in der Verzahnung
mit unseren Vertriebspartnern. Der
Makler sollte seine ganze Kraft auf
die Kundenberatung konzentrieren

Interview n

kdnnen. Die Anbindung als Produktge-
ber an Vergleichsprogramme ist unsere
Aufgabe. Wir bieten digitale Lésungen
im Kontext von BiPRO, aber auch Risi-
kovoranfragen und elektronische Un-
terschriften an, die dem Makler nicht
seine kostbare Zeit durch administra-
tive Tatigkeiten stehlen. Gerade im Be-
reich der Zusatzversicherungen ist es
essentiell, im Hintergrund eine effizi-
ente Abwicklungsmaschine zu haben.

GoNews: Wie sieht es auf Produktseite
aus? Gestatten Sie uns einen Blick in
die Werkstatt?

Schoeller: Wir haben ja schon kurz die
betriebliche Krankenversicherung ange-
sprochen, ein Bereich, in dem die Go-
thaer Krankenversicherung zweistellig
wdchst, und das Jahr fiir Jahr. Und wir
werden unser Leistungsangebot noch
ausbauen. Ich erkldre lhnen auch, wa-
rum: Die bKV hat einen ganz wesent-
lichen Vorteil gegeniiber der bAV: Die
Leistungen, die der Arbeitgeber seinen
Arbeitnehmern zugute kommen ladsst,
sind direkt im Berufsleben erlebbar.
Das steigert nicht nur die Gesundheit,
sondern nattirlich auch die Loyalitat des
Mitarbeiters gegeniiber dem Unterneh-
men. Wir bieten hier mit der Verbindung
von betrieblicher Krankenversicherung
und betrieblichem Gesundheitsma-
nagement starke Losungen.

GoNews: Stichwort Zusatzversicherun-
gen: Wie wird der Markt fiir unabhangi-
ge Vermittler attraktiver?

Schoeller: Das Thema private Gesund-
heitsvorsorge gehort in jeden Beratungs-
dialog — vor allem bei der Zielgruppe der
heute 20- bis 4o0-Jahrigen. Da sind wir
dann wieder bei den Herausforderungen
durch den demografischen Wandel von
vorhin. Wir arbeiten hier an Losungen,
mit denen Makler das Thema GKV-PKV-
Differenzdeckung besser positionieren
kénnen und mit denen der Kunde die
groRer werdende Leistungsliicke zwi-
schen den beiden Systemen schlieBen
kann. Nehmen Sie unseren neuen Bau-
stein MediClinic fiir stationdre Versor-
gung, der sehr gut am Markt positioniert
ist — letztlich auch, weil er eine Liicke
schlief3t, die fiir Kunden wirklich wichtig
ist, wenn es drauf ankommt. Insgesamt
sind wir besonders gut in den leistungs-
starkeren Markten. Wir mochten sicher-
stellen, dass der Kunde die bestmagli-
che medizinische Versorgung bekommt.

»Im Leistungsma-
nagement werden wir
immer besser und
konnen so die Folgen
der medizinischen
Inflation so gut wie
maoglich abfedern*

GoNews: An einem Thema kommen wir
nicht vorbei: Beitragsanpassungen.
Schoeller: Die Beitragsanpassungen
bei der Gothaer sind auch in diesem
Jahr wieder in weitesten Teilen sehr
moderat. Uber den gesamten Bestand
liegen wir im Schnitt bei guten 2,5
Prozent. Ein guter Wert — zumal wenn
man bedenkt, dass iiber 1,5% Pro-
zent davon aus der Absenkung des
Rechnungszinses resultiert. Bei den
Zusatztarifen gibt es sogar teilweise
Senkungen. All das zeigt, dass wir im
Leistungsmanagement immer besser
werden und so die Folgen der medizi-
nischen Inflation so gut wie maéglich
abfedern. Das kann nicht jeder Wettbe-
werber von sich behaupten.
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igitalisierung ist das
m Schlagwort der Stunde

in der Versicherungswirt-
schaft. Auch die Gothaer treibt Ent-
wicklungen konsequent voran, die
ihre unabhdngigen Vertriebspartner
entlasten und ihnen den Riicken fiir
mehr Beratung freihalten. Ein wesent-
licher Baustein dabei: Der Vermittler
soll alle Dokumente, die er bisher auf
dem Postweg bekommt, auch digital,
schnell — und damit noch vor dem
Kunden — zur Verfligung gestellt be-
kommen. Dabei helfen die jiingsten
Neuerungen, die durch die Gothaer
umgesetzt wurden.

Die Gothaer bietet im Makler-
Portal unter www.makler.gothaer.de
umfangreiche Informationen und di-
gitale Services an. Nach der Regis-

Was ist BiPRO?

BiPRO e. V. ist die Brancheninitiati-
ve Prozessoptimierung. lhr gehoren
mittlerweile iber 70 Versicherer, gro-
e Makler und Finanzvertriebe, viele
Maklerverwaltungsprogrammher-
steller und Dienstleister aus IT und
Finanzdienstleistung an. Gemein-
sames Ziel der Initiative: technische
und fachliche Normen schaffen, um
unternehmensiibergreifende Ge-
schaftsprozesse zu optimieren.

Die Gothaer ist nicht nur im Pra-
sidium vertreten, sondern engagiert
sich auch in verschiedenen Projek-
ten und hilft so, neue Normen zu ent-
wickeln und umzusetzen.

Top-Anwender

MAKLERUNTERSTUTZUNG

Kommunikationsturbo

fiir Makler

Ob elektronischer Antragsversand oder digitaler Postkorb: Technische Hilfsmittel machen die
Arbeit unabhdngiger Vertriebspartner effizienter — und ermoglichen so die Konzentration auf
das Kerngeschift. Die GoNews zeigen die wichtigsten Neuerungen bei der Gothaer.

trierung konnen Makler beispielswei-

se folgende Dinge machen:

e auf den Online-Kundenspiegel
zugreifen

e Zusatzinformationen zu den jeweili-
gen Vorgangen einsehen

e Dokumente herunterladen

e sich Bestandsereignisse anzeigen
lassen

e jhre Bestandsdaten im GDV-Format
herunterladen

e oder elektronische Antrdge nutzen

AufRerdem kdnnen Vertriebspart-
ner sich per Infodienst auf neue Be-
standsereignisse hinweisen lassen.
Sie bekommen dann eine Nachricht
per Mail, wenn neue Bestandsereig-
nisse fiir sie vorliegen. Dieser Dienst
lasst sich individuell einstellen, so
kann der Nutzer entscheiden, wie oft
und zu welchen Themen er informiert
werden mochte.

Bisher bekamen Vermittler die Ab-
rechnung der Courtage beziehungs-
weise der Provision ausschlieBlich per
Post. Ab sofort steht die Vermittlerab-
rechnung auch im Makler-Portal bereit.
Dazu wird die gesamte Abrechnung
in eine PDF-Datei umgewandelt und
fiir berechtigte Vermittler zum Down-
load bereitgestellt. Vertriebspartner
erhalten so ihre individuelle Abrech-
nung viel schneller und kénnen steu-
ern, dass nur berechtigte Personen
Zugriff auf die Daten haben. Damit
nur berechtigte Personen auf die

Abrechnung zugreifen kénnen, muss
die vorhandene individuelle Benut-
zerkennung um die spezielle Berech-
tigung fiir den Download erweitert
werden. Das konnen die Mitarbeiter
im Makler-Unternehmen, die die Be-
rechtigung zur Administration haben.
So ist gewdhrleistet, dass im eigenen
Haus gesteuert wird, wer Zugriff auf
die Daten bekommt. Weitere Informa-
tionen zu dem Berechtigungssystem
findet man auf der Seite www.makler.
gothaer.de/registrierung.

BiPRO-Services:
Verbessert und erweitert

Mit dem aktuellen BiPRO-Re-
lease (Version 2.6) geht fiir Nutzer
von Maklerverwaltungsprogrammen
(MVP) eine Reihe von Verbesserun-
gen einher. So wird beispielsweise
bei Dokumenten kiinftig die Informa-
tion integriert, ob sie beim Versicherer
Eingangs- oder Ausgangspost sind.
Makler konnen also filtern, ob die In-
formationen, die an den Versicherer
tibermittelt wurden, als Dokument via
BiPRO erneut im Maklerverwaltungs-
programm (MVP) importiert werden
sollen oder nicht.

Mit dem neuen Release wurde die
Basis fiir die Ubermittlung der Ver-
mittlerabrechnung geschaffen. Mittels
der Norm 430.7 liefert die Gothaer die
Abrechnung, die bisher nur auf dem

Postweg an den Vertriebspartner ver-
schickt wurde, in digitaler Form aus.
Dazu ist eine Freischaltung des Servi-
ces durch die Gothaer nétig. Danach
werden neben einer PDF-Datei mit der
Abrechnung auch Daten zu dem jewei-
ligen Vertrag tibermittelt. Dazu zahlen:
e Versicherungsscheinnummer
e Sparte
e Name des VN / VP
e Beitrag, aus dem die Provision bzw.
Courtage ermittelt wird
Art (Abschluss, laufende Provision/
Courtage)
e Provisions- /Courtagesatz und Hohe
(beispielsweise 20%)

e Hohe der Provision pro Vertrag

So kann der Vermittler direkt
vergleichen, ob die erwarteten Ein-
nahmen mit den verbuchten Ein-
nahmen Ubereinstimmen. Zudem
ist es moglich, Abrechnungen fiir

angeschlossene Vermittler di-
rekt vorzunehmen - ohne handi-
sches Ubertragen in Provisions- und
Abrechnungssysteme.

Im Januar 2018 pilotiert die Go-
thaer mit ausgewdhlten Implemen-
tierungspartnern die Umsetzung. Im
Anschluss soll der Service moglichst
bald weiteren Maklern zur Verfiigung
gestellt werden.

Unternehmen, die mit einem MVP
arbeiten, das die Anbindung an die
Gothaer-BiPRO-Services bereits durch-
gefiihrt hat und die Norm 430.7 nutzt,
erhalten nach Erweiterung der Berech-
tigung durch die Gothaer zu jedem ein-
zelnen Vertrag die relevanten Daten.
Eine regelmafig aktualisierte MVP-Lis-
te finden Vertriebspartner unter www.
makler.gothaer.de/bipro.

GDV-Daten via BiPRO: Bisher wur-
den die GDV-Daten um den 12. des
jeweiligen Folgemonats fiir den Vor-
monat erzeugt und den Nutzern des
Makler-Portals zur Verfiigung gestellt.
Zukiinftig konnen die GDV-Daten auch
hier in einem Geschéftsvorfall tiber-
tragen werden. Hierfiir ist eine Erwei-
terung der Berechtigung fiir das Mak-
ler-Unternehmen notwendig. Danach
konnen die GDV-Daten direkt im MVP
heruntergeladen werden, ohne dass
eine Anmeldung im Makler-Portal der
Gothaer notwendig ist.

www.makler.gothaer.de/bipro

So funktioniert die BiPRO-Anbindung

Neugierig geworden? Unter www.
makler.gothaer.de/bipro finden
Vermittler alle Infos, zum Bei-
spiel eine Checkliste, in der alle
notwendigen Informationen fiir
eine BiPRO-Anbindung an die Go-
thaer abgefragt werden. Einfach
die Checkliste ausfiillen und an

maklerregistrierung@gothaer.de
senden.

AuBBerdem gibt es einen
Info-Flyer zum Thema BiPRO
und den bestehenden Anbin-
dungen zu Vergleichsporta-
len und Maklerverwaltungs-
programmen.
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ZUKUNFTSTECHNOLOGIE

Schwerpunkt Digitalisierung n

InsurLab Germany: Think Tank fiir digitale Innovationen

Das InsurLab Germany ist eine Plattform, die zur Vernetzung von InsurTech-Start-ups und der Versicherungsbranche beitragen will. Mehr
als 20 Versicherer — unter anderem die Gothaer — tragen die Initiative. Immer im Blick: die gro3en Zukunftstrends der Branche.

anchmal ist es ja schade,

m aber: Den meisten histori-
schen Orten sieht man ihre
Bedeutung im Nachhinein gar nicht
mehr an. Wer heute {iber das Geldande
des ehemaligen Carlswerks in Kdln-
Milheim schlendert, bekommt vom
Glanz und Ruhm alter Zeiten nicht
mehr viel mit. Und doch wurde hier
Industriegeschichte geschrieben. Als
1904 das erste Telefonkabel um den
halben Globus gezogen wurde, um
den europdischen Kontinent mit der
Neuen Welt in den USA zu verdrahten,
wadre das ohne die Firma Felten & Guil-
leaume nicht denkbar gewesen. Und
die produzierte die tausende Kilome-
ter lange Strippe wo? Eben genau hier.
Umso inte-
ressanter wirkt
es, dass mehr
als hundert Jahre
spdter genau hier
vielleicht erneut

InsurLab
Germany

Bundesgebiet getragen. Vorstandsvor-
sitzender des Vereins ist Dr. Mathias
Biihring-Uhle von der Gothaer, sein
Stellvertreter Ulrich Pasdika vom Riick-
versicherer Gen Re. Drittes Vorstands-
mitglied ist Walter Botermann von der
Alten Leipziger. ,,Die breite Resonanz
der Versicherungen auf neue Themen
in der Versicherungswirtschaft mit den
angrenzenden Bereichen Gesundheit,
Automotive, Banking, Immobilien und
Dienstleistungen macht das InsurLab
Germany zu einem zentralen Anlauf-
punkt flir Start-ups, Versicherungen
und Investoren®, sagt Biihring-Uhle.
,Das InsurLab Germany ist aber
mehr als blof} ein Wirtschaftsverein®,
ergdnzt Dr. Torsten Oletzky, aktuell
kommissarischer
Geschaftsfih-
rer der Initiative.
»Es ist vor allem
eine Kommuni-
kationsplattform,

GroBes in Sachen
Wirtschaftsgeschichte passiert. Auch
diesmal geht es wieder um Vernet-
zung. Genauer gesagt geht es darum,
die traditionellen Versicherungsunter-
nehmen des Landes mit innovativen
Neugriindungen — den Insurtechs —
zusammenzubringen. Denn genau zu
diesem Zweck wurde das InsurLab
Germany im vergangenen Jahr gegriin-
det, das inzwischen auf dem Geldande
des Carlswerks seine Raumlichkeiten
bezogen hat.

Die Start-ups mit der
Branche vernetzen

Das InsurLab Germany ist eine neu
gegriindete Plattform zur Vernetzung
von Start-Ups aus dem InsurTech-Be-
reich mit der Versicherungswirtschaft.
Damit war sie der erste InsurTech-
Hub, der ins de:hub-Netzwerk des
Bundesministeriums fiir Wirtschaft
und Energie aufgenommen wurde.
Inzwischen ist der InsurTech Hub in
die Tragerschaft des InsurLab Ger
many e. V. iibergegangen. Er wird von
zahlreichen Versicherern, Hochschu-
len und Start-Ups aus dem gesamten

tuber die sich
junge motivierte Start-ups mit Vertre-
tern der Versicherungsunternehmen
austauschen konnen.“ Die Initiative
bietet mit dem Campus im Carlswerk
und grofziigigen Biiroflachen einen
Ort, wo ein einfacher und direkter Di-
alog beider Seiten moéglich wird. Zu-
dem fordern spezielle Leistungsan-
gebote, darunter so genannte Pitch
Days, Workshops und Hackathons,
gemeinsame Projekte. Das lohnt sich
in mehrerlei Hinsicht: ,,Zum einen be-
kommen junge Start-ups die Chance
auf eine intensive Betreuung durch
unser Mentoren-Netzwerk, zum ande-
ren profitiert die Versicherungsbran-
che von den neuen Innovationen®, so
Oletzky. Gemeinsam mit innovativen
nationalen und internationalen Griin-
derinnen und Griindern wollen die
Versicherer nun in Kéln digitale Poten-
ziale der Versicherungswirtschaft er-
schliefen und gestalten. Und das un-
ter anderem auf Feldern wie Artificial
Intelligence, Big Data, Blockchain, e-
Health, e-Payment, Internet of Things
und Virtual Reality. Ein Ziel: den Mit-
gliedern den Zugang zu neuen Talen-
ten der digitalen Welt zu ermdglichen.

Zukunftslabor: Im InsurlLab profitieren die Start-ups von der Erfahrung der Konzerne und die Versicherer von deren frischen Ideen.

So schafft die Initiative neue, innova-
tive Arbeitspldtze und sichert existie-
rende Arbeitsplatze fiir die Zukunft
ab. Es organisiert interaktive, hoch-
kardtige Veranstaltungen und bietet
Start-ups attraktive Arbeitsmoglich-
keiten im Griinderzentrum.

Dynamisches Netzwerk -
national und iiber Grenzen

So entsteht ein dynamisches Netz-
werk fiir Deutschland — und iiber die
nationalen Grenzen hinaus: Interna-
tional hat das Kélner InsurLab jiingst
die israelische Initiative FinTLV Inno-
vation Zone als Partner gewonnen, die
als Insurtech-Spezialist innerhalb der
israelischen Sosa-Initiative tatig ist.
Sosa wiederum fordert Start-ups aller
Branchen.

Tradition trifft Moderne: Im historischen Carlswerk in Koln befindet sich der Sitz des Vereins mit fiinf Vollzeit-Mitarbeitern.

Und was gibt’s fiir Griinder? Noch
bis zum 20. Januar 2018 lduft die Bewer-
bungsphase, in der sich junge Start-ups
zur 1. Runde des Accelerator-Programms
beim InsurLab Germany bewerben kdn-
nen. ,,Bis zu flinf
jungen Start-
ups wollen wir
auf unserem
Campus sechs
Monate lang
kostenlos Ar-
beitspldtze zur
Verfligung stel-
len”, so Oletzky.
Neben der Be-
treuung durch
das Mentoren-
Netzwerk erhalten die Start-ups tiberdas
Programm Zugang zu Investoren. Dabei
zielt der Netzwerkverein in erster Linie
auf Griinder, die mit den etablierten
Anbietern kooperieren wollen. Oletz-
ky sieht die Hauptaufgabe des Vereins
daher auch darin, die Griinder mit dem
richtigen Versicherer zusammenzubrin-
gen. Eine Win-Win-Situation. Denn wéah-
rend Versicherer groBen Druck haben,
Innovationspower in ihre Unternehmen
zu bekommen, seien Start-ups vor allem

Gothaer-Manager Dr. Mathias Biihring-Uhle.

an Kooperationspartnern und dem Fach-
wissen einer stark regulierten Bran-
che interessiert. ,,Wir werden es den
Griindern von Start-ups ermoglichen,
mit ihren vielen guten Ideen Gehor im
Management
der klassischen
Versicherungs-
unternehmen
zu finden”, sagt
Oletzky. ,,Das ist
fruchtbar fiir bei-
de Seiten.” Und
das Interesse ist
gewaltig: Allein
zur Eroffnungs-
veranstaltung
hatten sich 5o
Start-ups beworben, ihr Konzept prasen-
tieren zu diirfen.

=) www.makler.gothaer.de/maklertv

www.insurlab-germany.com

InsurLab Germany - die harten Zahlen

Ende 2017 zahlte der Verein rund 40
Mitglieder, davon mehr als 20 Versi-
cherer. Die ibrigen sind Start-Ups,
Beratungsunternehmen, Hochschu-
len, die Stadt Koln, die IHK und
Anwaltskanzleien.

In den R&aumlichkeiten des
Carlswerks werden fiinf (Vollzeit)-
mitarbeiter fiir das InsurLab tétig
sein, erganzt um Werkstudenten

von den Kdlner Hochschulen. Auf
ihrem Campus bietet die Initiative
gut 80 Arbeitspldtze zur Anmietung
durch Start-Ups und Versicherer an.
Auch die Gothaer plant, einzelne Ar-
beitspldtze im Zuge des sog. ,,Cor-
porate Coworking*“ anzumieten.
Kontaktmaglichkeiten und alle
Infos zur Initiative gibt’s unter
www.insurlab-germany.com
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Tipps & Termine

Zum Lernen

Stefan Jauernig, Gernot
Heisenberg, Maren Selbst,
Silke Wiegand

Social Media im
Versicherungswesen
Facebook, Twitter, Xing,
Instagram: Die Liste der Social-
Media-Plattformen ist lang — und
auch Makler kommen an diesem
Thema heutzutage langst nicht
mehr vorbei. Vor allem in Sachen
Kundenansprache und -bindung
sind diese digitalen Netzweke eine
groBe Hilfe. Aber wie genau setzt
man Social Media in der Versiche-
rungswirtschaft eigentlich richtig
ein? Der Ratgeber erkldrt nicht nur
die Theorie, sondern liefert darii-
ber hinaus auch noch niitzliche
Praxis-Beispiele.

132 Seiten; ISBN: 978-3-89952-
964-7; 39,00 Euro; Verlag
Versicherungswirtschaft

Zum Weiterbilden

Oliver Reinking

Webinare: Mein
Dialogsystem

Oliver Reinking hat ein be-
sonderes Spezialgebiet:
die Kommunikation des
Maklers mit seinen Kunden im Zeit-
alter der Digitalisierung. Egal, ob
Organisation oder Verwaltung, An-
frage oder Abwicklung: In seinen
zahlreichen Webinaren erklart er,
welche technischen Hilfsmittel es
gibt und was bei der Anwendung
besonders zu beachten ist.

Fast alle Webinare sind kostenlos.
Infos und Termine auf:
www.meindialogsystem.de/webinare

Zum Informieren

Andreas Butller, Marcus Keller
Einfithrung in die betrieb-
liche Altersversorgung

In Zeiten eines drohenden
Fachkraftemangels ist be-
triebliche Altersversorgung
ein Argument fiir Arbeitgeber zur
Mitarbeiterbindung — und damit
auch eine Chance fiir Makler auf
Abschliisse. Die Autoren geben ei-
nen Uberblick, was bei der Beratung
alles zu beachten ist, inklusive aller
Gesetzesdnderungen, die ab 2018
gelten.

320 Seiten; ISBN: 978-3-89952-
979-1; 54,00 Euro; Verlag
Versicherungswirtschaft
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Die Mischung macht's: Je effektiver
ein Makler technische Hilfsmittel
nutzt, desto mehr Zeit bleibt fiir die
persénliche Beratung.

enn Oliver Kieper Recht be-
m halt, dann steht die Branche

der Versicherungsvermitt-
ler vor einem groen Umbruch. Das ist
aufgrund der immer schneller voran-
schreitenden Digitalisierung erst mal
keine besonders gewagte These, doch
der Vorstand der Netfonds AG sieht den
Ausloser auch woanders. Ein wichtiger
Grund fiir die Neuausrichtung ist aus
seiner Sicht der demografische Wandel.
»Wenn viele Makler in den Ruhestand
gehen, steigt die Zahl der Kunden fiir
diejenigen, die iibrig bleiben®, sagt er.
Die Folge: Mehr Geschéft, aber auch
mehr zu tun fiir die Branche. Um diese
Situation erfolgreich zu meistern, findet
Kieper, seien digitale Tools und Techni-
ken unerldsslich. Die Netfonds AG hilft
Maklern gezielt, sich fiir die Zukunft zu
rusten.

,Wir sind viel mehr als eine
Fondsbude*

Etwa 30 Prozent ihres Gesamtum-
satzes erwirtschaftet die Netfonds-
Gruppe aus dem Versicherungsge-
schaft. ,,Wir sind viel mehr als eine
Fondsbude“, sagt Kieper. Etwa 7.000
Makler sind Mitglied in der Poolgesell-
schaft und betreuen dariiber mehr als
400.000 Versicherungsvertrage. Alles
Organisatorische in diesem Zusammen-
hang tibernimmt Netfonds — mit Hilfe
von Digitalisierung.

Damit Makler nicht mehr so viel Zeit
mit der Verwaltung und Pflege ihrer Be-
stande, dem Einbinden neuer Vertrage
oder dem Vergleichen oder Analysie-
ren von Angeboten verlieren, hilft ih-
nen Netfonds durch ,,systematisches
Weg-Digitalisieren“, wie Vorstand

—
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»,oystematisches Weg-Digitalisieren
schafft mehr Zeit fiir die Beratung

Die Chancen der Digitalisierung sinnvoll nutzen — das hat sich die Netfonds-Gruppe fiir ihren Maklerpool zur Aufgabe
gemacht. Der Plan: Mit Hilfe digitaler Techniken und Tools mehr Zeit fiir die Beratung schaffen. Denn was die Zielgruppe
der Zukunft vor allem braucht, kann kein Computer ersetzen: Empathie.

Kieper es nennt. Zentrales Instrument
ist ein Daten-Hub, ein Speicher, in
dem die Poolgesellschaft alle Daten
ihrer Makler sammelt und bereitstellt.
An diesen Hub kdnnen sich Makler be-
liebig mit ihren Anwendungen, Apps,
Analyse-Tools, Vergleichsrechnern, Ver-
waltungsprogrammen andocken. ,,Man
kann sich das vorstellen wie ein Smart-
phone, auf das der Besitzer die Apps
installieren kann, die er méchte. Wir
sind in diesem Fall das Smartphone“,
erkldrt Kieper. Der Vorteil der zentralen
Datenspeicherung: Wo auch immer im
Bestand sich etwas &n-
dert — ein neuer Vertrag,
eine andere Adresse,
ein Name, Kontaktda-
ten — es wird sofort an
allen relevanten Stellen
automatisch angepasst.
Ein System schreibt Net-
fonds nicht vor, der Da-
ten-Hub funktioniert mit
Anwendungen verschie-
dener Anbieter.

Als Basis stellt Net-
fonds seinen Maklern
einige Service-Tools zur
Verfligung. Dazu ge-
hoéren unter an-
derem die bei-
den Apps ,Alles
im Blick“ und
»Finance Up*“.
Fiir beide Apps

Netfonds Gruppe )

Investmentbestande und weitere Kapi-
talanlagen ab. Anwender kénnen dort
zum Beispiel auch Handyvertrdge, die
Autofinanzierung oder das Sky-Abo ab-
legen und selbst entscheiden, welche
Informationen ihr Makler davon sehen
darf und welche nicht.

Die App ,Finance Up“ stellt die
neueste Entwicklung im Hause Net-
fonds dar. Sie fokussiert sich derzeit
noch auf Versicherungsthemen, bie-
tet aber neben der Vertragsverwaltung
Tools wie Vergleichsrechner oder einen
Bedarfs-Check. Ein praktisches High-

light: Uber die Kame-

Netfonds- ra des Smartphones
VO.foﬂm_f kénnen Berater oder
Oliver Kieper |, \nden Bestandsver-

trdge scannen und
Optimierungspotenzi-
al emitteln. Bei Bedarf
liefern die integrierten
Vergleichsrechner ent-
sprechende Policen-
Vorschlage. Mit dem
Ziel einen taglichen
Mehrwert fiir Kunden
zu schaffen, wird in
Kiirze auch Online-
Banking iiber die An-
wendung méglich
sein.

Der Vorteil ist,
dass beide Apps
samtliche Daten
fur den Endkun-

2N P2

gilt: Es sind An-

wendungen nicht nur fiir den Makler,
sondern auch fiir dessen Kunden. Mit
HAlles im Blick“ haben Maklerkun-
den buchstdblich — alles im Blick. Sie
reicht zudem tber das Thema Versi-
cherungen hinaus und bildet auch

den biindeln und
er sie jederzeit einsehen oder sogar
von da aus direkten Kontakt zu den Ver-
sicherungsgesellschaften aufnehmen
kann. Der Makler wiederum hat kaum
noch biirokratischen Aufwand und Zeit
fiir die Beratung gewonnen.

Fir den stationdren Vertrieb lie-
fert Netfonds noch ein weiteres, neues
Werkzeug. Auf den ersten Blick sieht
es aus wie ein kleiner Kernspintomo-
graph und tragt den Namen ,,Eva“ — die
Elektronische Versicherungs-Analyse.
Und genau das macht es auch. Auf der
oberen Ablage liegt ein iPad, darun-
ter ist eine Flache fiir Dokumente. Das
iPad fotografiert den Vertrag oder die
Rechnung, ,,Eva“ erkennt die Police,
rechnet aus, was damit alles abgedeckt
ist und macht direkt ein Optimierungs-
angebot, wenn die Versicherung zum
Beispiel schon sehr alt ist und aktuel-
le Schadensfille nicht mehr oder nicht
mebhr in vollem Umfang abdeckt. ,,Wich-
tig ist, dass auch dieses System immer
eine Beurteilung nach Kriterien des
Verbraucherschutzes abgibt. Das heift,
die Analyse wird aus Sicht des Verbrau-
chers erstellt und nicht aus der Sicht
des Versicherers®, sagt Kieper. Fiir den
Kunden eine Sache des Vertrauens.

Was Rechner aber nicht
haben, ist Empathie

Geht es nach Kieper, wird der Mak-
ler vor allem das in Zukunft brauchen:
Vertrauen. ,,Keine Frage: Wenn ich reine
Fakten abfragen will, ist der Computer
schlauer als der Berater, sagt er. ,,Was
Rechner aber nicht haben, ist Empa-
thie.“ Die personliche Beratung ist also
etwas, das nicht digitalisiert werden
kann. Genau hier liegt die Kernkompe-
tenz des Maklers.

Um alles andere kiimmert sich dann
Netfonds.

www.netfonds.de
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