
E x k l u s i v e  Z e i t u n g  d e r  G o t h a e r  f ü r  i h r e  V e r t r i e b s p a r t n e r

E d i t o r i a l

Ausgabe Oktober 2019

GoNews

Ihr
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Lieber Vertriebspartner,
lassen Sie mich einmal provokativ fra-
gen: Stirbt unser Beruf aus? Erstmals  
sank die Zahl der Versicherungsvermittler 
in Deutschland in diesem Jahr auf unter  
200.000. Ein nicht ganz kleiner Teil von 
Ihnen befindet sich darüber hinaus auf 
der Zielgeraden seiner Karriere. Es ist 
also eindeutig, dass der Fachkräfteman-
gel nicht nur Technologie-Unternehmen 
betrifft, sondern auch unsere Branche. 

Was tun? Auf den Seiten 8 und 9 
dieser GoNews lesen Sie nicht nur eine 
Analyse der Lage, sondern auch Antwor-
ten auf Fragen wie diese: Wie kann die 
Branche in der heutigen Zeit Jugendliche 
begeistern? Wie muss  
sich der Vertrieb verän-
dern? Und warum sind so  
wenig Frauen bereit, die-
sen Beruf zu ergreifen? 

Eines steht für mich 
über allem: Auch in Zeiten 
der Digitalisierung ist der 
kompetente Berater unverzichtbar – und 
digitale Fortschritte in erster Linie dazu 
da, ihn bei seiner Arbeit zu unterstützen. 

Auch in dieser Ausgabe der GoNews 
finden Sie Neuigkeiten aus der virtuellen 
Welt. So startet die Gothaer ein Pilotpro-
jekt, sogenannte Sprachbots wie „Ale-
xa“ für die Beratung zu nutzen. Für die 
Hausrat-Police bieten wir ein Tool an, mit  
dem Ihre Kunden mithilfe einer VR-Brille  
Schadenquellen live „erleben“ können. 
Und in der betrieblichen Altersvorsor-
ge ist mit dem Self Service der nächste 
Schritt zum papierlosen Büro getan.

Übrigens: Wenn Sie für 2019 noch in 
Sachen Weiterbildung aktiv werden wol-
len, sagen wir Ihnen, wie Sie dafür För-
dergelder bekommen (S. 10).

Viel Spaß beim Lesen.
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as denn jetzt? „Kooperation 
statt Konfrontation“? Oder 
doch wieder „Kampfansa-

ge“? Spätestens seit dem Markteintritt 
des US-Insurtechs Lemonade fachsim-
pelt die Presse wieder einmal darüber, 
inwieweit die „jungen Wilden“ die Versi-
cherungsbranche durcheinanderwirbeln 
– und was das alles für die etablierten 
Player wie Versicherungsunternehmen 
und Vermittler zu bedeuten hat. 

Fachleuten wie Hermann Hübner jagt 
die neue Konkurrenz weder Freuden- 
noch Angstschauer über den Rücken. 

Schon vor Wochen filetierte der Vor-
standsvorsitzende der Versicherungs-
makler Genossenschaft (VEMA) die 
Lemonade-Police öffentlich. Ganz ein-
fach, indem er tat, was gute Makler tun: 
Hübner hat das Angebot genau unter die 
Lupe genommen – und dabei signifikan-
te Deckungslücken entdeckt. 

Vielleicht ist das der beste Beweis 
dafür, dass unabhängige Vermittler auch 
in Zeiten der Digitalisierung noch lan-
ge nicht ausgedient haben. Denn wer 
sich wie Makler als Sachwalter des Kun-
den versteht, der achtet außer auf eine 

zuckersüße Antragsstrecke eben vor al-
lem auf die inneren Werte (lesen Sie bitte 
auch den Bericht auf Seite 2 und 3).  

Deshalb liegt die größte Gefahr  
nicht in der digitalen Konkurrenz, 
sondern in der Demografie: Die  
Maklerschaft überaltert. Auf Seite 9  
gibt’s Tipps und Anregungen, wie Mak- 
ler Nachfolger rekrutieren können. Klar, 
dass die Digitalisierung dabei wieder 
eine Rolle spielen wird. Aber nicht nur: 
Was, wenn die Zukunft des Versiche-
rungsvertriebs gar nicht digital ist? Son-
dern weiblich? 

W

Der Lemonade-Angriff aus Amerika –  
saure Zitrone für die Versicherungsbranche?
Braucht das Thema „Versicherungen“ einen neuen Anstrich? Das US-Start-up Lemonade 

glaubt, damit den Markt zu erobern. Experten halten die Konkurrenz für wenig bedrohlich.

I N SURT    E CHS 

ie DKM ist das Bran-
chentreffen des Jah-
res  für Versicherer 

und Vertriebspartner. Im Vorjahr 
zählte die Messe gut 17.000 Teil-
nehmer. Die Gothaer war einer 
von 327 Ausstellern – und ist 
auch vom 22. bis 24. Oktober 
wieder mit einem Stand vertre-
ten. Im Gepäck hat sie neue Pro-
dukte und Services und wird sich 
mit Vorträgen und Workshops 
am Messeprogramm beteiligen. 

Am Stand liegt der Fokus auf 
dem neuen Krankenhaus-Tarif Me-
diClinic S sowie der Zahnzusatzver-
sicherung MediZ Duo. Auch werden 
die Gothaer GewerbeProtect, die 
Berufsunfähigkeitsversicherung, 
die Arbeitskraftabsicherung (AKS) 
und die Gothaer Index Protect prä-
sentiert. An den Kongressen be-
teiligen sich die Gothaer Experten 
mit Vorträgen zu den Themen „Ge-
werbeversicherungen“, „Gesund-
heitsvorsorge“, „Altersvorsorge“ 

DKM: Alexa-Skill beantwortet Fragen zur bKV 

G o t h a e r  p r ä s en  t i e r t  N e u e  P r o d u k t e

Beim wichtigsten Branchentreffen des Jahres ist die Gothaer wieder mit einem vielseitigen Programm dabei. Mit  
Vorträgen beim Kongress, einem Workshop zu modernen Gesundheitsdienstleistern und Aktionen am Stand. 

D
sowie „AKS: Grundfähigkeit & 
BU“. Darüber hinaus wird es ei-
nen Workshop mit dem Titel „Neue 
Horizonte“ geben. Darin geht 
es um die strategische Ausrich-
tung der Gothaer Kranken vom 
reinen Kostenerstatter hin zum 
Gesundheitsdienstleister.

Außerdem präsentiert die Go-
thaer (Halle 4, Platz C09) eine be-
sondere Aktion: Sie stellt ihr neues 
Projekt „Alexa-Skill zur bKV“ (siehe 
auch Seite 7) vor. Treffpunkt auf der DKM: der Stand der Gothaer.

Eine elektronische Zeitung zum Mit-
nehmen: Die GoNews gibt es auch als 
App für Smartphones oder Tablets. 
Sie bietet zusätzliche Tools und ist so 
das ideale Pendant zur Printversion.

Hier QR-Code scannen 

und einfach die App 

„GoNews“ downloaden.

eGoNews: Maklerzeitung 
für die Hosentasche
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er verstehen möchte, wie 
das Team um Lemonade-
Gründer Daniel Schreiber 

tickt, für den lohnt sich ein kleiner Ex-
kurs in die amerikanische Landeskun-
de. Im Land der unbegrenzten Mög-
lichkeiten läuft der Erstkontakt mit der 
Marktwirtschaft nämlich 
erstaunlich oft gleich ab. 
Mütter ziehen los und 
kaufen Zitronen, die wie-
derum von den Kindern 
ausgepresst und – gemischt mit Zu-
cker, Wasser und Eiswürfeln – in mehr 
oder weniger wohlschmeckende Li-
monade verwandelt werden. Das Gan-
ze wird dann auf einem kleinen Tisch 
vorm Haus an die Nachbarn verkauft. 
Wichtigster Lerninhalt: Der Nachwuchs 
macht aus etwas Saurem etwas Süßes 
– und verdient sogar noch Geld dabei. 
Die Erinnerung an diese glücklichen 
Kindheitserlebnisse schwingt für vie-
le Amerikaner beim Wort „Lemonade“ 
mit und sorgt für ein wohliges Gefühl – 
und Einkaufsstimmung. 

W
Zugegeben: Die Sales-Story stimmt 

also schon einmal – und lässt in puncto 
kreativer Namensgebung die deutsche 
Insurtech-Konkurrenz von Friendsu-
rance, Getsurance, Thinksurance, Sim-
plesurance und Co. locker hinter sich. 
Aber reicht das? Braucht das Thema 

„Versicherung“ einfach 
nur einen attraktiveren 
Anstrich? „Ob man es nun 
langweilig findet oder 
nicht: Bei Versicherung 

geht es immer noch vor allem um die 
Qualität der Absicherung“, erklärt Her-
mann Hübner. 

Bei den jungen Wilden sollte 
man ganz genau hinsehen

Als einer der Ersten riet der Vor-
standsvorsitzende der Versicherungs-
makler Genossenschaft (VEMA) des-
halb bereits im Sommer, auch bei 
den jungen Wilden genau hinzuse-
hen, wenn es um die Qualität der Pro-
duktversicherungen und somit letztlich 

des Versicherungsschutzes geht. „Und 
da muss man beim derzeitigen Ange-
bot von Lemonade schon sagen, dass 
der Schutz ganz deutlich unter dem 
liegt, was in Deutschland als marktüb-
lich bezeichnet werden darf.“ Auch die 
Stiftung Warentest hat sich Lemona-
des Police genauer angeschaut – und 
kommt ebenfalls zu einem ernüch-
ternden Ergebnis. Lemonade biete 
zwar günstigen Schutz, doch weder 
der Hausrat- noch der Haft-
pflichtschutz erfüllten die 
Mindestanforderungen, die 
die Stiftung Warentest an 
einen guten Versicherungs-
schutz stelle.

Neben Lemonade setzen 
auch einige digitale Vollver-
sicherer „Made in Germany“ 
inzwischen auf eine eigene 
BaFin-Lizenz. Wie steht es 
um die neue Konkurrenz? Graben die 
Direktvertriebsmodelle den unabhän-
gigen Vermittlern das Wasser ab? Und 
was ist mit Anbietern wie Neodigital, 

die auf die Zusammenarbeit mit Mak-
lern setzen? „Wir sehen uns das ge-
nau an“, sagt Hübner. „Technisch gut 
aufgestellte Anbieter wie Neodigital 
können als Produktge-
ber durchaus interessant 
sein.“ An der Kunden-
schnittstelle sieht sich 
Hübner allerdings nicht 
unter größerem Druck, seit die Insur-
techs auf den Markt schwappen. „Aus 

unserer Sicht ist und bleibt 
die größte Konkurrenz für 
den Makler immer noch der 
Makler von nebenan.“ Hin-
zu kämen weiterhin eher die 
Ausschließlichkeitsvertreter, 
Bankenvertriebe und im Kfz-
Geschäft die Autohäuser. 
„Erst dann kommt Check24“, 
sagt Hübner. Der Hype um 
die Insurtechs stehe also in 

keinem Verhältnis zu ihrem bisherigen 
Markterfolg.

Hübners Einschätzung deckt sich 
mit den nackten Zahlen: So sieht der 

GDV in seiner Vertriebswegestatistik 
2018 weiterhin den stationären Ver-
trieb mit klarem Abstand vorne. Makler 
und Ausschließlichkeitsvertreter kom-

men demnach gemeinsam 
auf mehr als 75 Prozent 
des Neugeschäfts. Es fol-
gen mit einigem Abstand 
die Kreditinstitute mit we-

niger als einem Fünftel Anteil am Neu-
geschäft. Der reine Direktvertrieb lan-
det – je nach Berechnungsmethode 
– zwischen zwei und drei Prozent. 

Nur 24 Prozent der Makler 
wollen Insurtech-Kooperation

Auch Markus Kruse, Geschäftsfüh-
rer von Assekurata Solutions, kann 
das bestätigen: „Unsere Untersuchun-
gen zeigen ganz klar: Das Gros der 
Versicherungsabschlüsse erfolgt im-
mer noch direkt bei den Vermittlern, 
die insbesondere vom ROPO-Effekt 
profitieren. Research online, purchase 
offline – Makler erleben ständig, dass 

VEMA-Chef  
Hermann Hübner

Die amerikanische Welle –  
wie stark sind Lemonade & Co.?

Kampfansage aus den USA: Mit Lemonade hat im Sommer eines der am besten finanzierten amerikanischen Versicherungs-Start-ups den Sprung über den 
großen Teich gewagt. Entsteht durch den neuen Player ein ernsthafter Konkurrent für die etablierten Versicherer – und für Makler? 

In  s u r t e c h s
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GoNews: Herr Dr. Macht, der Markt-
eintritt des US-Insurtechs Lemona-
de hat medial große Aufmerksam-
keit gefunden. Macht Sie das ein 
bisschen neidisch?
Dr. Chistian Macht: Als White-Label-
Anbieter, also als Zulieferer, müssen 

wir uns zum Glück nicht an der me-
dialen Aufmerksamkeit messen 

lassen – so gesehen, kein Neid 
unsererseits. Dennoch ist die-
ser Markteintritt für uns in-
teressant. Er ist ein weite-
res Zeichen dafür, dass die 
Digitalisierung der deut-
schen Versiche-
rungsbranche in 
vollem Gange ist.

GoNews: Zulie-
ferer – das ist 
sonst eher ein 
Begriff aus der 
Automobil-Indus-
trie.
Macht: Absolut, 
besonders in der 
Kfz- Industr ie ist 
der Begriff und das 

dahinter s tehende 
Konzept etabliert. Si-

cherlich ist nicht alles 
aus der Auto-Branche 

nachahmenswert, aber 
mit welchem Erfolg sie 

ef fektive Wer tschöp-
fungsketten aufgebaut hat, 
kann ein Vorbild sein – gera-
de auch in der Assekuranz. 

Fokussieren sich, wie in 
der Automobil-Industrie, ver-
schiedene Markteilnehmer 
auf ihre Spezialisierung und 
findet eine nahtlose Zusam-
menarbeit statt, eröffnen 
sich ganz neue Potenziale. 
Und das ist unser Ansatz: 
Wir spezialisieren uns auf einen Teil 
der Versicherungs-Wertschöpfungs-
kette, nämlich auf das Zuliefern von 
voll-digitalen Versicherungsproduk-
ten, inklusive der Risikoübernahme. 
Nicht jeder Versicherer hat zum Bei-
spiel die Kapazitäten und das Know-
how, um sich komplett zu digitali-
sieren, ist aber beispielsweise sehr 
gut in Kundenakquise und -service. 
Durch uns ist er nun in der Lage, sei-
nen Kunden zeitgemäße und pass-
genaue Versicherungslösungen zu 
bieten. 

GoNews: Nun würde in der Automo-
bil-Industrie niemand auf die Idee 
kommen, dass 
er das Auto neu 
erfunden oder 
digitalisiert hat – 
nur weil der Kun-
de es jetzt online 
kaufen kann.  
Macht: Ich glau-
be, es geht auch 
nicht unbedingt darum, etwas neu zu 
erfinden. Was aber durch die Digita-
lisierung möglich ist: Manches kann 
deutlich verbessert werden. Und das 

ELEMENT-Vorstand Dr. Christian Macht.

für neue Produkte begeistern kann 
und das muss gar nicht alles online er-
folgen, manches 
kauft sich dann 
doch mit einem 
besseren Gefühl 
im persönlichen 
Gespräch. 

Daher ist un-
ser Ansatz ein 
anderer: Wir fo-
kussieren uns nicht auf den Vertrieb, 
sondern darauf, dass die Produkte von 
Anfang an digital sind. Das bringt viele 
Vorteile mit sich: unkomplizierter Ab-
schluss, keine Excel-Dateien für den 
Datenaustausch, einfaches Manage-

ment, effizientere 
Bestandsverwal-
tung und Scha-
denbearbeitung. 
Und deutl ich 
schneller auf dem 
Markt und viel ge-
nauer auf die An-
sprüche der Ziel-

gruppen zugeschnitten.

GoNews: Hausrat, Haftpflicht, hier 
und da eine Extrapolice fürs Fahrrad 

oder Surfbrett: Die meisten Insur-
techs fokussieren sich auf altbewährte 
Produktsegmente. 

Macht:  Altbe-
w ä h r t  h e i ß t 
nicht unbedingt 
schlecht. Endver-
braucher werden 
auch in Zukunft 
eine Hausratver-
sicherung benö-
tigen. Das große 

Potenzial sehen wir im maßgenauen 
Zuschnitt des Versicherungsprodukts – 
und das eben nicht nur in Hausrat und 

Haftpflicht, sondern auch 
in anderen Produktspar-
ten. Beispielsweise bieten 
wir eine Flugverspätungs-
police und Garantieverlän-
gerungen für Gebraucht-
wagen an, seit kurzem 
eine parametrische Wet-
terversicherung, um nur 
einige unserer kunden-
zentrierten Produkte zu 
nennen.

GoNews: Unabhängig 
von den Produkten: Was 
muss ein Makler machen, 
der sich zukunftsfest auf-
stellen will? 
Macht: Ich bin nicht der 
Spezialist für den Mak-
lerbereich. Grundsätzlich 
bin ich mir aber sicher, 
dass sich die Digitalisie-
rung auch in diesem Be-
reich nicht aufhalten las-
sen wird. Die Ansprüche 
des Kunden werden sich 
verändern, besonders in 
Richtung personalisierter 
Lösungen. 

Generell rate ich das, 
was ich in vielen Berei-

chen beobachte – sich die eigene 
Kernkompetenz vor Augen zu führen 

und auszubau-
en, ist in den 
meisten Fällen 
erfolgreich. Wenn 
Sie zum Beispiel 
sehr gut im Kun-
denservice sind, 
bauen Sie das 
aus. Und in den 

anderen Bereichen: Suchen Sie sich 
kompetente Partner, öffnen Sie Ihre 
Wertschöpfungskette.

Kunden sich zwar vorab im Internet 
schlau gemacht haben, dann aber 
doch auf Nummer sicher gehen und 
auf die Kompetenz und das Vertrau-
ensverhältnis zum Ver-
mittler vor Ort setzen.“ 

Nicht nur der Erfolg 
beim Endkunden hält sich 
für die Insurtechs bisher 
in Grenzen. Auch die Makler selbst 
zeigen sich – genau wie die etablier-
ten Versicherer – bisher eher verhal-
ten und sind kaum an einer Zusam-
menarbeit interessiert. So sehen laut 
Branchenkompass Insurance 2019 
der Unternehmensberatung Sopra 
Steria Consulting rund 60 Prozent der 
Branchen-Entscheider in Deutschland 
keinen großen strategischen Nutzen 
darin, mit Insurtechs zusammenzuar-
beiten. Im Vermittlerlager ist die Skep-
sis sogar noch größer: Nur 24 Prozent 
der befragten Makler streben eine 
Insurtech-Kooperation an. Sie bevor-
zugen lieber Geschäftsbeziehungen, 
die sie über Jahre hinweg aufgebaut 
haben. „Makler wissen, was sie an der 
Zusammenarbeit mit den bewährten 
Partnern haben. Sie werden nicht so-
fort auf das nächstbeste Pferd setzen“, 
so Christian Diemaier von Sopra Steria. 

Start-ups weisen meist eine 
steile Lernkurve vor

Alles beim Alten also? Mitnichten. 
Wenn eines in Sachen Insurtechs klar 
ist, dann, dass die Start-ups meist eine  
steile Lernkurve vorweisen – und ihre 
Geschäftsmodelle schnell nachjustie-
ren können. In Sachen Produktqualität 

ist sicherlich noch Fein-Tuning ge-
fragt. Dabei hat sich Lemonade mit 
Hausrat- und Privathaftpflichtversi-
cherung aber eben auch ein relativ 

leicht bespielbares Feld 
ausgesucht. Die reichhal-
tig verfügbaren Investo-
rengelder können parallel 
weiterhin in ein verbes-

sertes Kundenerlebnis und erstklassi-
ge Technik im Hintergrund fließen. Der 
bittere Beigeschmack der Limonade 
verschwindet dann vielleicht schneller 
als erwartet. Zumindest für die Pro-
duktgeberseite bedeutet das: Auch 
hier kann ein bisschen Nachzuckern 
nicht schaden.

Das ist Lemonade

Lemonade ist ein Unternehmen 
der US-amerikanischen Start-up- 
Szene. Seit 2016 ist die Firma 
auf dem US-Markt aktiv und hat 
in dieser Zeit 500.000 Kunden 
akquiriert. Lemonade verknüpft 
sein Geschäft mit sozialem En-
gagement. Das Unternehmen be-
hält nach Abzug der Kosten für 
Rückversicherung und Schäden 
nur 25 Prozent der Prämienein-
nahmen für sich. Das restliche 
Geld geht an wohltätige Organi-
sationen. Das soll den Zeitgeist 
der jungen, digital-affinen Ziel-
gruppe treffen.

Zur Person

Dr. Christian Macht ist Vorstands-
vorsitzender der ELEMENT In-
surance AG. ELEMENT ist eine 
White-Label-Produktfabrik für 
Versicherungen mit Fokus auf die 
B2B2X-Wertschöpfungkette (Busi-
ness-to-Business-to-Customer) 
und hält eine Lizenz der Bundesan-
stalt für Finanzdienstleistungsauf-
sicht als Erstversicherer für SHU. 

Verbessern setzt bei uns gerade eben 
nicht beim Vertrieb an – wir sind der 
Überzeugung, dass die etablierte Ver-
s i c h e r u n g s i n -
dustrie hier die 
Expertin ist! Die 
Industrie hat 
über Jahrzehnte 
funktionierende 
Vertriebskanäle 
entwickelt. Der 
Versicherungs-
vertrieb kennt seine Kunden, die Kun-
den kennen und vertrauen ihm. Er 
weiß, wie er die Kunden erreichen und 

„Wir spezialisieren uns auf das Zuliefern  
von voll-digitalen Versicherungsprodukten“ 

Zukunftsexperte und Produktentwickler Dr. Christian Macht über den Angriff von neuen 
Marktteilnehmern wie Lemonade, die Gemeinsamkeiten von Kfz- und Versicherungsbranche 

und Entwicklungen im künftigen Angebot der Versicherer für Makler.

In  t e r v i e w

„Das große Potenzial  
sehen wir im maß-
genauen Zuschnitt des 
Versicherungsproduktes“
...über die Entwicklung von Produkten

„Ich bin sicher, dass sich 
die Digitalisierung auch in 
diesem Bereich nicht auf-
halten lassen wird.“
...über die Zukunft der Maklerbranche

„Es geht nicht darum,  
etwas neu zu erfinden. 
Aber manches kann deut-
lich verbessert werden.“
...über den Nutzen der Digitalisierung

Was kommt da aus den USA auf den 

deutschen Versicherungsmarkt zu? 

Eine bedrohliche Welle – oder doch 

nur ein laues Lüftchen?
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Das Risiko rollt mit, der Schutz aber auch
Der E-Scooter ist das Fortbewegungsmittel des Sommers. Aber die Fahrt macht nicht nur 

Spaß, sondern ist auch riskant. Die Gothaer begegnet dem Trend offen – und ist vorbereitet. 

E - S c o o t e r

Gothaer Hausrat mehrfach 
„Produkt des Monats“ 

Für ihre Bausteine gegen die Gefahren einer digitalen Welt haben die Magazine Focus Money 
und versicherungsmagazin die Hausratversicherung als „Produkt des Monats“ ausgezeichnet. 

D i g i t a l es   F A c e l i f t

www.makler.gothaer.de/hausrat

ie haben das Bild der 
Innenstädte in diesem 
Sommer geprägt wie 

lange kein Fortbewegungsmittel 
vor ihnen: die E-Scooter. Die klei-
nen, bunten Tretroller mit Elektro-

motor sind das Trend-Vehikel der 
vergangenen Wochen und Monate. 

Und der Hype hält weiter an – ge-
rade bei jungen Menschen. 40 Pro- 
zent der 18- bis 29-Jährigen wollen im  
kommenden Jahr E-Scooter fahren, 
hat eine forsa-Umfrage im Auftrag 
der Gothaer ergeben. 

Die Anzahl der Verkehrsunfälle 
erscheint noch relativ gering

Trend auf der einen, aber auch 
Streitthema auf der anderen Seite. 
Denn das Risiko rollt stets mit. Seit 
die Roller Mitte Juni genehmigt wur-
den, ließen Unfälle mit Fußgängern 
oder Autofahrern nicht lange auf sich 
warten. Auch, wenn die Anzahl der 

Verkehrsunfälle verhältnismäßig 
gering erscheint – in Mün-

chen etwa kommen auf 
einen E-Scooter- 

rund 40 Fahr-
radunfälle – 

liegt die 

S
Mopeds beginnt für E-Scooter das Ver-
sicherungsjahr am 1. März mit einem 
Beitrag für die Haftpflichtversicherung 
von gut 50 Euro. Wer seine Police spä-
ter abschließt, zahlt weniger. Im August 
etwa noch rund 38 Euro, im Dezember 
nur noch den Mindestbeitrag von 20 
Euro. Hierbei ist zu beachten, dass nur 
Scooter, welche über eine Allgemei-
ne Betriebserlaubnis (ABE) verfügen, 
versichert werden dürfen. Der Auf- 
wand für den Makler ist  gering. Er muss  
die Kundendaten sowie Fahrzeugda-
ten mittels Antragseinreichung an die 
Gothaer senden, das Kennzeichen ver-
schickt dann der Gesamtverband der 
Deutschen Versicherungswirtschaft e.V. 
(GDV).

Scooter wird es bald zu 
günstigeren Preisen geben

Momentan dominiere zwar noch 
das Leihgeschäft, sagt Jan Simon, 
aber das könne sich schnell ändern: 
„Der Handel hat eine Angebotsoffen-
sive für Herbst angekündigt, dadurch 
wird es die Scooter bald zu günstige-
ren Preisen geben“, sagt der Experte, 
der glaubt, dass so auch die Nachfrage 
nach Versicherungen steigt: „Wir sind 
jedenfalls darauf vorbereitet.“

erade erst auf dem Markt, hat 
die Gothaer Hausrat bereits 
Erfolge eingefahren. Nach Fo-

cus Money hat auch das versicherungs-
magazin die Police für Privatkunden jetzt 
zum „Produkt des Monats“ gekürt. Ein 
wichtiges Zeichen, wo doch der Digital-
versicherer Lemonade fast zeitgleich auf 
den deutschen Markt gestürmt ist. Die 
Botschaft ist damit eindeutig: Dank ih-
rer herausragenden Qualität muss die 
Gothaer Hausrat den Vergleich mit den 
jungen Wilden nicht fürchten.

Ausschlaggebend für die Auszeich-
nung war laut Focus Money ein „Digi-
tales Facelift“ des Produkts, wie die 
Focus-Autoren schreiben, und damit auf 
die modernen Bausteine wie Internet 

G
Schutz oder Smart Home Schutz abzie-
len. Den Aspekt hebt auch das versiche-
rungsmagazin heraus – neben dem Ver-
zicht auf Leistungskürzungen bei grob 
fahrlässig herbeigeführten Schäden. 

Auch Konflikte mit Online- 
Händlern sind jetzt abgesichert

Und tatsächlich bietet die Gothaer 
mit ihrer Hausratversicherung perfekten 
Schutz auch für digitale Risiken – eben 
mit den Bausteinen Internet Schutz, 
Smart Home Schutz oder Elektronik 
Schutz, die in den Produktlinien Plus 
und Premium hinzugewählt werden kön-
nen. So sind dank des Internet Schutzes 
Vermögensschäden abgesichert, die 

etwa durch Diebstahl von Zahlungs-
daten oder bei Konflikten mit Online-
Händlern um Waren, aber auch – und 
das unterscheidet das Produkt von vie-
len Konkurrenten – um Dienstleistungen 
wie Hotelbuchungen entstehen.

Vom Smart Home Schutz profitieren 
Kunden, die sich die Gothaer-Koope-
rationen mit Bosch oder ABUS zu Nut- 
ze machen und ihr Haus mit Anlagen  
der beiden Anbieter absichern: Für sie 
ist dieser Baustein kostenfrei. Mit dem 
Elektronik Schutz können Kunden elek-
tronische Geräte wie Smartphones ab-
sichern – zum Beispiel gegen Bruch-, 
Sturz- oder Feuchtigkeitsschäden sowie 
Bedienfehler oder unvorhergesehene 
Beschädigungen bis zu einer Entschädi-
gungsgrenze von 10.000 Euro.

Damit Makler alle diese Risiken au-
thentisch darstellen können, hält die 
Gothaer ein besonderes Tool bereit: das 
virtuelle Gothaer-Haus. Mithilfe einer 
Virtual Reality-Brille können Makler ih-
ren Kunden spezielle Schadenquellen 
auf der einen sowie Präventionsmög-
lichkeiten auf der anderen Seite lebens-
echt darstellen. Ein besonderer Vorteil, 
den auch die Magazin-Experten nicht 
unerwähnt lassen.

  Preisvergleich Hausrat: Gothaer in den Top 5

Platz Versicherer Beitrag
1 Ammerländer Classic 126,3o €
2 Ammerländer  Comfort 137,62 €
3 Gothaer Plus (TR3) 150,47 €
4 Ammerländer Excellent 164,05 €
5 Gothaer Premium (TR3) 175,44 €
6 VHV Klassik Garant 164,7o €
7 VHV Exklusiv 180,77 €
8 HKD Einfach Besser 220,45 €
9 HKD Einfach Komplett 234,04 €
10 AXA Boxflex 249,87 € Virtuelles Gothaer-Haus: Mit einer VR-Brille erleben Kunden Schadenquellen hautnah.

Frage nach dem Versicherungsschutz 
nicht allzu fern.

Die erste Mail zu dem Thema, 
erinnert sich Jan Simon, Produkt-
manager bei der Gothaer, sei zum 
Jahresanfang in seinem Postfach ge-
landet. In der Folge hat er ein pas-
sendes Produkt entwickelt. „In 
Deutschland gilt für die  Teilnahme 
am öffentlichen Straßenverkehr für E-
Scooter eine Versicherungspflicht“, 
sagt er. Das heißt, wer einen Roller  
benutzt, muss diesen auch versichern.  
„Dann gibt es zwei Fälle“, sagt Simon. 
„Kunden, die einen E-Scooter leihen, 
und Kunden, die einen besitzen.“ 
Für erstere ist die Versicherungsfrage 
schnell geklärt:  Der Verleiher  muss 
die Roller versichern. Im zweiten Fall 
hilft die Gothaer.

Um Kunden passenden Versiche-
rungsschutz für E-Scooter zu bieten, 
hat sie ihre Mopedversicherung wei-
terentwickelt. Demnach deckt der Haft-
pflichtschutz Schäden pauschal bis zu 
100 Millionen Euro und Personenschä-
den mit bis zu 15 Millionen Euro pro 
geschädigte Person. Diebstahl sichert 
die Teilkaskoversicherung, die auch 
Schäden durch Brand, Sturm oder Ha-
gel zahlt. Diesen Leistungen stehen 
günstige Beiträge gegenüber. Wie für 

Durch den Sommer mit 
dem E-Scooter: Seit drei 
Monaten prägt dieses 
Bild deutsche Städte.

G o V a l o r

Ein Raubüberfall dauert selten länger 
als 90 Sekunden – und doch kann er 
die Existenz eines Juweliers gefähr-
den. Deshalb benötigt er besonderen 
Schutz. Mit der Valorenversicherung 
GoValor, deren ohnehin komfortable 
Deckung noch weiter ausgebaut wurde 
und jetzt den gesamten Betriebsablauf 
abdeckt, bietet die Gothaer genau diese 
Sicherheit.

Der Rundumschutz beginnt bereits 
bei der Prävention. So können GoValor-
Kunden kostenlos ihre Sicherheitssys-
teme prüfen und verbessern lassen. 
Fällt dann etwa die Alarmanlage trotz-
dem aus, würde die Gothaer für die Zeit 
der Reparatur Wachpersonal bezahlen.

Ein weiterer Vorteil: Ab sofort ist 
der versuchte Einbruchdiebstahl dem 
gelungenen gleichgestellt. So werden 
Schäden an der Eingangstür auch dann 
ersetzt, wenn es beim Einbruchsver-
such geblieben ist. Auch bei Raub greift 
der Schutz weiter. Hier sind in Zukunft 
neben dem Diebstahl auch Schäden 
aus räuberischer Erpressung versichert.

Aber nicht nur eigene Waren sind 
versichert, sondern auch fremdes Ei-
gentum, zum Beispiel zur Reparatur in 
der Werkstatt befindliche Uhren oder 
Schmuckstücke. Selbst wenn Models 
Ware auf Modenschauen präsentieren 
und sie dabei beschädigen, greift die 
Police. Damit ist GoValor ein echtes 
Schmuckstück für Schmuckstücke.

Ein echtes 
Schmuckstück
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GewerbeProtect – ein Produkt setzt sich durch
Die Gothaer GewerbeProtect (GGP) feiert weitreichende Erfolge. Der nächste Schritt: Ab sofort ist das Produkt auf der  
relevanten Plattform Thinksurance für Makler, Bankenvertriebe und Zweit-Labels als Kooperationspartner vertreten. 

S c h u t z  f ü r  m i t t e l s t ä n d i s c h e  Un  t e r n e h m e n

ie Absicherung von kleinen 
und mittelständischen Be-
trieben ist anspruchsvoll – 

und nicht zuletzt wegen der vielfältigen 
Unternehmenslandschaft in Deutsch-
land ein Job für Profis. Neben den ho-
hen Anforderungen an eine fachlich 
korrekte Kundenberatung durch den 
Vermittler gibt es allerdings noch eine 
weitere Hürde beim Geschäftserfolg: 

D

Neue Police schützt IT-Unternehmen  
auch bei Eigenschäden

Die Gothaer hat ihre erfolgreiche SafeIT-Police den Entwicklungen des Marktes angepasst. 
Highlight: Die neue Police schützt Maklerkunden auch bei IT-Schäden in der eigenen Firma. 

S a f e - IT

er mit sensibler Technik ar-
beitet, geht ein hohes Risi-
ko ein. Das gilt besonders 

für IT-Unternehmen. Als Dienstleister 
sorgen sie dafür, dass die digitale 
Infrastruktur ihrer Kunden funktio-
niert. Passiert ihnen dabei ein Fehler 
und die IT-Systeme fallen aus, wird es 
schnell richtig teuer. Besondere Ri-
siken erfordern besonderen Schutz. 
Diesen Schutz bietet die Gothaer ab 
sofort mit der überarbeiteten SafeIT-
Police. „Wir haben die Inhalte unse-
rer erfolgreichen SafeIT-Police weiter 

den technischen Entwicklungen des 
IT-Marktes angepasst “, sagt Dirk Lin-
der, Produktmanager Haftpflicht im 
Bereich Komposit Industriekunden.

Automatische Deckung  
von Eigenschäden 

 Wenn etwa ein Virus über die Da-
ten des IT-Dienstleisters ins System 
seines Kunden gelangt und mehrere 
Maschinen lahmlegt, sind die Schä-
den, die durch den Virus entstanden 
sind, mitversichert. 

W
Besonderes Highlight der über-

arbeiteten SafeIT-Versicherung ist 
die Deckung von Eigenschäden bis 
zu 300.000 Euro, die, anders als 
bei den meisten Versicherern, nicht 
als Baustein hinzugebucht werden 
muss, sondern immer automatisch 
gilt. „Über Drittschäden hinaus, die 
ein IT-Unternehmen bei seinen Kun-
den verursachen kann, sind über die-
se Eigenschadendeckung also teil-
weise auch Schäden versichert, die 
den eigenen Betrieb betreffen“, sagt 
Produktmanager Linder. 

Starre Standardprodukte werden den 
stetig wechselnden Anforderungen 
von Firmen in der heutigen Zeit ein-
fach nicht mehr gerecht. Die Gothaer 
setzt auch deshalb mit Gothaer Ge-
werbeProtect auf ein modulares Kon-
zept für das KMU-Segment, das sich 
dynamisch an die Bedürfnisse der 
Versicherten anpassen lässt. Und das 
mit weitreichendem Erfolg: Die Anzahl 
der versicherten Gewerbebetriebe, die 
Gothaer GewerbeProtect abgeschlos-
sen haben, liegt bereits bei mehr als  
40.000 Unternehmen mit weit über 
100.000 Verträgen.

Warum die GGP so gut funktio-
niert? Das Konzept kommt nicht nur 
beim Kunden an, sondern überzeugt 
auch immer mehr Vertriebspartner – 
bis hin zu Kooperationen, wo die GGP 
unter Zweit-Labels angeboten wird. So 
wird der modulare Produktbaukasten 
mittlerweile zum Beispiel auch von 

rund einem halben Dutzend anderer 
Versicherer verkauft.

GGP jetzt auch auf der 
 Plattform Thinksurance 

Doch das beste Produkt bringt 
nichts ohne funktionierende Prozesse, 
die den Vermittler entlasten und ihm 
die nötige Zeit verschaffen, sich auf die 
Beratung seiner Unternehmerkunden 
zu konzentrieren. Mit an-
deren Worten: Das Gewer-
be-Geschäft ist ohne effizi-
ente Unterstützung kaum 
attraktiv für Makler. Der 
Markt ist komplex, jeder Versicherer 
verfolgt seinen eigenen Prozess. Umso 
praktischer sind daher Plattformen, die 
unabhängige Vermittler in ihrem Bera-
tungs- und Auswahlprozess intelligent 
unterstützen – so wie Thinksurance. 
Unter diesem Namen läuft seit Juli das 

Angebot von Gewerbeversicherung24 
weiter. Auf der Online-Plattform ist jetzt  
auch die GGP vertreten; bisher nur mit 
Stufe eins der Betriebshaftpflichtver-
sicherung, schon bald aber mit einem 
deutlich breiteren Produktumfang. 

Grund für die Umfirmierung: Die 
Plattform richtet sich – anders als zuvor  
– inzwischen ausschließlich an Vertrie-
be und Versicherer. Mit der Neudefi-
nition als Technologieanbieter schien 

der alte Name nicht mehr 
passend. Dennoch be-
steht kein Grund zur Sor-
ge. Für Partner ändert sich 
nichts. Thinksurance steht 

auch weiterhin für intelligente Techno-
logie in Entwicklung, Analyse und Ver-
trieb. Kooperationen werden durch den 
Wechsel des Firmennamens nicht be-
einträchtigt. Die Gewerbeplattform bie-
tet Deutschlands umfangreichsten Ta-
rifrechner für Gewerbeversicherungen 

Thinksurance-Website: Neuer Look, 
bewährte Leistung – inklusive GGP.

Wenn IT-Dienstleister einen Fehler machen, wird es schnell richtig teuer – egal ob die 
eigene oder die Technik der Kunden betroffen ist. 

www.gothaergewerbeprotect.de

Kompliziertes Geschäft einfach 
gemacht: die GGP der Gothaer feiert 
weitreichende Erfolge bei Unterneh-
merkunden.

Natürlich können Makler die GGP 
auch weiterhin direkt über den 
GGP-Tarifrechner (TR) anbieten. Im 
TR lassen sich alle Produkte be-
rechnen und direkt beim Kunden 
am Point of Sale abschließen. Der 
Clou: Der TR fragt ausschließlich 
Eingaben ab, die je nach Produkt 
bzw. Baustein wirklich notwendig 
sind. Einmal gemachte Angaben 
werden vollautomatisch dort wie-
derverwendet, wo sie für die Tari-
fierung benötigt werden. 

Den TR erreichen Makler im 
Internet direkt. Außerdem gibt es 
den TR im Gothaer Maklerportal 
oder per individuell zugeschickter 
URL. Der Vorteil der URL: Hier kön-
nen auch besondere Rahmenver-
einbarungen abgebildet werden. 

GGP-Tarifrechner

und wird ständig erweitert. Von unab-
hängigen Vertriebspartnern kann sie 
weiter wie bisher genutzt werden.
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Gothaer SBU: Top-Produkt trifft Top-Prozesse 
Bestnoten für die selbstständige Berufsunfähigkeitsversicherung, optimierte Risikoprüfung und smarte Vertriebsunterstützung für unabhängige  

Vermittler: Die Gothaer Lebensversicherung schärft weiter ihr Profil – als Spezialist für die Absicherung der Arbeitskraft. 

P r o z esse  

ie Zukunft beginnt jetzt. Künf-
tig wird statt eines Papierfor-
mulars eine Mail mit Link zum 

Self Service verschickt, wenn Arbeitgeber 
oder bevollmächtigte Vermittler einen 
Dienstaustritt melden. Der Self Service 
steht auch online zur Verfügung. 

Neuer Self Service ermöglicht 
Meldung mehrerer Verträge

Neu dabei ist, dass ab sofort weder 
Papierformular noch die Unterschrift 
des Arbeitgebers erforderlich sind. 
Des Weiteren ermöglicht der neue Self 

rozess schlägt Produkt – so 
oder so ähnlich ist es immer 
wieder zu lesen. Was gemeint 

ist: Selbst, wenn es bessere 
Produkte am Markt gibt, ent-
scheiden sich viele Makler 
regelmäßig für denjenigen 
Anbieter, bei dem die Risiko-
prüfung und Antragsannahme 
problemlos laufen oder einfach nur der 
richtige Ansprechpartner unkompliziert 
zu erreichen ist. Was aber noch besser 
ist: Wenn Prozess und Produkt hervor-
ragend sind – wie bei der Arbeitskraft-
absicherung der Gothaer.
 
Gothaer SBU: Top-Bewertungen 
bei großen Ratingunternehmen

Zur Produktqualität: Die Gothaer 
Lebensversicherung konnte für ihre 
selbstständige Berufsunfähigkeitsver-
sicherung (SBU) jüngst gleich mehrfach 
Bestnoten verbuchen. Franke & Born-
berg stufte das Rating auf FFF+ (hervor-
ragend), Finanztest bewertet die Tarife 
Gothaer SBU Plus und SBU Premium 
mit sehr gut. Und auch das Analysehaus 

D

P

www.makler.gothaer.de/arbeitskraft

www.gothaer.de/meldung-dienstaustritt

www.zielgruppen-profi.de

Das Ende der Papierformulare
Der nächste wichtige Schritt in Richtung des papierlosen Büros ist getan: Die Gothaer  

hat den Self Service zur Meldung von Dienstaustritten in der bAV überarbeitet. 

B e t r i eb  l i c he   A l t e r sve   r s o r g u n g

Service die Meldung mehrerer Verträge 
zu einem Arbeitnehmer in einem Vor-
gang, im Anschluss wird ein PDF-Pro-
tokoll für die Unterlagen des Kunden 
erzeugt – inklusive Erklärung des Ar-
beitgebers zur Anspruchsbegrenzung 
gegenüber dem Arbeitnehmer. Der 
Clou: Diese Erklärung ist bereits mit 
den Daten befüllt. Zudem sind die For-
mularfelder plausibilisiert, um spätere 
Rückfragen zu reduzieren. 

Weitere bAV-Neuerungen im Überblick:
•	 Vereinfachungen bei der Absi-

cherung von geschäftsführenden 

Gesellschaftern: In der Unterstüt-
zungskasse können nun statt bis-
her maximal 300.000 Euro bis zu 
500.000 Euro abgeschlossen werden. 

•	 Zum September wurde die maximal 
mögliche Rentengarantiezeit erhöht, 
zum Beispiel bei Endalter 67 auf ma-
ximal 25 Jahre.

•	 bAV-Portale: Die Gothaer ist bereits 
auf dem Beraterportal von xbAV ver-
treten. Als nächstes ist die Anbin-
dung von ePension geplant. Über bei-
de Beraterportale können Vermittler 
unkompliziert und transparent tarifie-
ren und abschließen. 

•	 Flexibilisierung in der Beitrags-
zahlung: In den Direktversiche-
rungs- und Rückdeckungstarifen 
GarantieRente & GarantieRente Per-
formance können außerplanmäßi-
ge Beitragserhöhungen einfacher 
und flexibler vorgenommen werden. 
Bisherige AVB-Einschränkungen 

(Beschränkungen bezüglich Fünf-
Jahresfrist nach Vertragsbeginn, 
Erhöhungsgrenzen etc.) wurden 
weitestgehend abgeschafft oder 
flexibilisiert. 

Mail statt Brief, Link statt Formular: Die bAV der Gothaer ist noch digitaler geworden.

Morgen & Morgen vergab für die Tarife  
SBU Plus und SBU Premium bereits zu 
Jahresbeginn die Höchstnote von fünf 

Sternen. Alle drei Rater ho-
norieren unter anderem Ver-
besserungen der Allgemeinen 
Bedingungen (AVB) – wie zum 
Beispiel, dass Kunden im Leis-
tungsfall Verbesserungen ih-

res Gesundheitszustands nicht mehr 
melden müssen. Insbesondere bei hö-
heren bedarfsgerechten Absicherungen 

sind Gothaer SBU Plus und Gothaer 
SBU Premium im Marktvergleich sehr 
gut positioniert. 

Verbesserungen der Prozesse: 
Fortschritte in der Risikoprüfung 

Verkürzte Bearbeitungszeiten und 
erweiterte Services: Vor allem in der Ri-
sikoprüfung hat die Gothaer in den ver-
gangenen Monaten Vereinfachungen 
vorgenommen. Besonderes Highlight: 

Das neue Angebot der Vorabtelefonie bei 
Erschwernis oder Ablehnung findet sehr 
positive Resonanz bei Vermittlern und 
macht interne Vorgänge noch transpa-
renter gegenüber Vertriebspartnern. Die 
Risikoprüfer informieren bei Bedarf aus-
führlich über die Risikoentscheidungen 
und deren Hintergründe. Bei einer ne-
gativen Risikoprüfung werden 
mögliche Alternativen direkt 
aufgezeigt. Gleichzeitig profi-
tiert auch die Gothaer vom di-
rekten Feedback und erhält im-
mer wieder hilfreiche Hinweise 
aus dem Vertrieb. 

Weitere Neuerungen: 
•	 Um 30 Prozent gesenkte Risikozu-

schläge für alle BU-Neuanträge. Einzel- 
ne Fragebögen werden überarbeitet  
– und deutlich verkürzt. Von der bes-
seren Verständlichkeit profitieren Kun-
de und Vertriebspartner. 

•	 Risikovoranfragen werden innerhalb 
von 48 Stunden beantwortet.

•	 Ausgewählte Vorerkrankungen und 
Freizeitrisiken werden kunden-
freundlicher bewertet, sofern die 

Beitragsstabilität dadurch nicht ge-
fährdet wird.

•	 Schneller durch Online-Risikoprüfung: 
Durch vers.diagnose entfallen Warte-
zeiten bei Risikovoranfragen. Makler 

können ihren Kunden noch 
am Point of Sale ein verbindli-
ches Angebot machen (siehe 
Kasten).

Der Erfolg ist bereits mess-
bar. Die Policierungsquote der 

Gothaer liegt inzwischen bei rund 85 Pro-
zent und erhält dafür von Morgen & Mor-
gen die Bewertung von 5 Sternen.

Übrigens: Vertriebspartner, die sich 
effektiv auf eine Zielgruppe fokussieren 
möchten, finden im Netz unterstützen-
de Tools wie Checklisten, Erklärfilme,  
Broschüren und mehr zum Gothaer 
Arbeitskraftabsicherungskonzept. 

Mit der jüngsten Generation von 
vers.diagnose profitieren Vermittler 
von Fortschritten in der digitalen Be-
ratung und Vermittlung – und zwar 
direkt am Point of Sale. vers.diag-
nose liefert Maklern anonym, online 
und in Echtzeit eine verbindliche 
Risikoeinschätzung. Die Plattform 
gilt als marktführende digitale Risi-
koprüfungslösung für biometrische 

Risiken. Vermittler können sich auf 
www.versdiagnose.de anmelden 
und kostenlos registrieren. 

Online-Risikovoranfragen per vers.diagnose

Positive Resonanz bei Vermittlern: 
Das neue Angebot der Vorab-

telefonie bei Erschwernis oder 
Ablehnung kommt an.

Ihr Kontakt zur  

Risikoprüfung:

Tel.: 0221 - 308-57014

Mail: lv_service@gothaer.de
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itarbeiter zu finden, ist 
schwierig in Zeiten des Fach-
kräftemangels; sie zu halten 

daher umso wichtiger. Ein attraktives 
Mittel für eine langfristige Mitarbei-
terbindung ist eine betriebliche Kran-
kenversicherung (bKV) – dafür werden 
Makler bei Unternehmenskunden und 
deren Angestellten dank der Gotha-
er bald noch einfacher und innovati-
ver werben können. „Sobald eine bKV 
neu angeboten wird, ist das Interesse 
der Mitarbeiter groß“, sagt Oliver Roth, 
Line of Business Manager im Bereich 
Kranken der Gothaer, „allerdings ebbt 
es genauso schnell wieder ab. Das 
wollen wir ändern.“ Die Lösung ist 
ebenso modern wie innovativ: Schon 
bald können Unternehmer, die ihren 
Mitarbeitern bKV-Produkte der Go- 
thaer anbieten möchten, sogenann- 
te Sprachbots in der Firma aufstellen, 

M

„Alexa, was ist eine bKV?“
Per Sprachbot zur betrieblichen Krankenversicherung: Mithilfe der Gothaer können Maklerkunden bald in ihren Unternehmen eine Alexa aufstellen, die  

Mitarbeiter zum Thema bKV informiert – und bei Bedarf direkt mit dem Makler verbindet. Ende Oktober startet das Pilotprojekt.

D i g i t a l e r  V e r t r i ebs   a ss  i s t en  t

die ihre Mitarbeiter über das Thema 
informieren. Dabei beantwortet Ale-
xa nicht nur allgemeine Fragen zum 
Thema bKV, sondern informiert auch 
über konkrete Produkte der Gothaer. 
Die Sprachbots haben Oliver Roth und 

Die Vorteile liegen auf der Hand: 
Der Unternehmer erleichtert seinen Mit-
arbeitern den Zugang zur bKV. Arbeit-
nehmer können sich schnell und un-
kompliziert informieren, indem sie den 
Sprachbot einfach ansprechen. Und für 
Makler wiederum erhöht der digitale 
Vertriebsassistent die Chance auf Neu-
geschäft. „Die Hürde, Kontakt zum Mak-
ler aufzunehmen, wird auf diese Weise 
deutlich geringer“, sagt Roth. Das liegt 
auch daran, dass Alexa den Mitarbeiter 
direkt mit dem Makler verbinden kann. 
Entweder wird der Vermittler durch eine 
Call-to-Action-Funktion angerufen oder 
er erhält per Call-back-Funktion eine 
Rückrufbitte sowie den Kontakt des 
Kunden.

Wie lange das Projekt läuft, das sich 
im ersten Schritt an Firmen richtet, die 
ihren Mitarbeitern arbeitnehmerfinan-
zierte bKV-Produkte anbieten und in 

sein Team vorher entsprechend pro-
grammiert. Dabei gibt es so gut wie 
nichts, über das die kleine Sprachbox 
nicht Bescheid wüsste – von „Was ist 
eine bKV?“ bis „Wen kann ich alles 
mitversichern?“

Alexa am Arbeitsplatz: In einem Pilotprojekt testet die Gothaer zusammen mit Maklern den 
Einsatz von Sprachbots für die Beratung von Unternehmerkunden.

einem zweiten Schritt auch auf arbeitge-
berfinanzierte Angebote erweitert wer-
den soll, ist noch nicht klar. „Wir wollen 
den Alexa-Skill auf der DKM im Oktober 
präsentieren und ein Pilotprojekt star-
ten“, erklärt Roth. Am Ende, sagt er, ent-
scheiden wie immer die Kunden.

MediClinic S – günstige  
Lösung für junge Leute

Wer stationäre Zusatzversicherungen an junge Leute verkaufen möchte, hat jetzt die perfekte 
Lösung. Durch eine neue Kalkulation ist die Police für diese Zielgruppe noch günstiger und 

dank eines Optionsrechts die Finanzierung der Beiträge fürs Alter gesichert. 

iemand denkt gern an ei-
nen Krankenhausaufent-
halt. Schon gar nicht, wenn 

er noch jung und kerngesund ist. Es 
ist daher nicht ganz einfach, eine sta-
tionäre Zusatzversicherung an jun-
ge Menschen zu verkaufen. Gerade  
dann, wenn die Beiträge aufgrund 
von Alterungsrückstellungen für die-
se noch jungen Kunden vergleichs-
weise hoch sind. Mit den neuen Me-
diClinic S-Tarifen bietet die Gothaer 
ab sofort eine Lösung für dieses 
Problem.

 Der Schlüssel ist eine neue Kal-
kulation, wonach die neuen Tarife 
nicht mehr nach dem Vorbild der „Le-
bensversicherung“, sondern nach 
der Art der Schadenversicherung kal-
kuliert werden. „Unser Ziel war, die 
Tarife so günstig wie möglich zu ent-
wickeln und jeder Altersgruppe die 
passende Lösung anzubieten“, sagt 
Kabil Azizi, Vertriebskoordinator für 
den Bereich Gesundheit bei der Go-
thaer. „Das ist uns durch die neue 
Preisgestaltung gelungen.“

Optionsrecht macht Wechsel 
monatlich möglich 

 Wesentlich geht es dabei um  
die Bildung von Alterungsrückstellun-
gen, die dafür sorgen, dass die Bei-
träge im Alter nicht zu sehr steigen. 
Nach dem Vorbild der „Lebensversi-
cherung“, nach dem die zwei MediCli-
nic-Tarife Plus und Premium kalkuliert 
werden, bilden Kunden diese Rück-
stellungen von Beginn an. Dadurch 
finanzieren junge Menschen schon 
heute ihre Beiträge im Alter mit. Wer 
sich dieses Geld heute lieber sparen  
möchte, kann das mit dem MediClinic S- 
Tarif, der ebenfalls in den Stufen  
Plus und Premium angeboten, aber 
eben ohne Alterungsrückstellungen 
kalkuliert wird. So zahlt beispiels-
weise ein 25-Jähriger für seinen Tarif 
Medi-Clinic Premium 36,87 Euro im 
Monat, während sein Pendant im Me-
diClinc S mit monatlich 14,79 Euro we-
niger als die Hälfte kostet.

Allerdings birgt dieser Preisvorteil 
für junge Leute ein Problem. „Ohne 
Alterungsrückstellungen in jungen 
Jahren steigen die Beiträge natürlich 

S t a t i o n ä r e  Z u s a t z ve  r s i c he  r u n g

im Alter sehr sprunghaft“, sagt Azizi. 
„Wir bieten Kunden deshalb ein so-
genanntes Optionsrecht, mit dem sie 
fast zu jeder Zeit in den anderen Tarif 
wechseln können.“ Fast zu jeder Zeit 
bedeutet in dem Fall monatlich. Bis 
der Kunde 45 Jahre alt ist, funktio-
niert der Wechsel sogar ohne zusätzli-
che Gesundheitsprüfung. Spätestens 
mit 45 Jahren muss der Kunde sich 
entscheiden, um zu vereinfachten 

N

Die Gothaer feiert – und ihre Kun-
den bekommen die Geschenke. 
Weil die stationäre Zusatzver-
sicherung der Gothaer von der 
Ratingagentur Franke und Born-
berg, dem Nachrichtensender 
n-tv und dem Deutschen Insti-
tut für Service-Qualität als beste 
Versicherung Deutschlands im 
Bereich Gesundheit und Pflege 
ausgezeichnet wurde, erhalten 
Maklerkunden, die sich bis zum 
Jahresende für MediClinic S Plus 
oder Premium entscheiden, 30 
Euro Cashback aufs Beitragskonto 
überwiesen. Wichtig ist nur, dass 
der Antrag vor dem 31.12.2019 ein-
geht und es sich dabei nicht nur 
um einen Tarifwechsel handelt.

30 Euro Cashback für 
 neue Kunden 

Auch im Krankenhaus wie 
zuhause fühlen – die stationäre 
Zusatzversicherung der Gothaer 
macht es (fast) möglich.

Bedingungen zu wechseln. Spätes-
tens mit dem 60. Lebensjahr endet 
der MediClinic S-Vertrag. 

Neue Kalkulation, günstige 
Preise und mehr Flexibilität

Neben der neuen Kalkulation hat 
die Gothaer die Gunst der Stunde auch 
zu einer Ausweitung der MediClinic-
Leistungen genutzt. So übernimmt sie 

künftig die Kosten für Unterkunft und 
Verpflegung eines Elternteils unbe-
grenzt, wenn sein bis zu zwölf Jahre al-
tes Kind im Krankenhaus übernachten  
muss. Das war bisher nur für Kinder 
bis zehn Jahre inklusive und maximal 
für vier Wochen. Darüber hinaus sind 
neben der Operation durch den Chef-
arzt nun auch Eingriffe durch einen 
Belegarzt möglich. Das heißt, dass 
sich Patienten nun auch von Ärzten 

operieren lassen können, die gar nicht 
im jeweiligen Krankenhaus angestellt 
sind, wie etwa der eigene Orthopäde. 
Und wer auf einzelne Annehmlichkei-
ten einer privaten Zusatzversicherung 
verzichtet, etwa im Mehrbett- statt im 
Ein- oder Zweibettzimmer übernachtet 
oder die Behandlung 
durch den Chefarzt 
ausschlägt, bekommt 
ab sofort noch mehr 
Geld zurück. Für das 
M e h r b e t t z i m m e r 
zahlt die Gothaer 
nun täglich 50 statt 
20 Euro, wer die Chefarztbehand-
lung ablehnt, wird mit 50 Euro am Tag 
entschädigt.

Neue Kalkulation, günstige Preise, 
Flexibilität und noch mehr Leistung: 
Die unschönen Gedanken an einen 
Krankenhausaufenthalt können die 
MediClinic-Tarife Maklerkunden nicht 
nehmen. Aber um langfristig für diese 
Zeit vorzusorgen, liefert die Gothaer 
immer die passende Lösung. 

Nutzen Sie Alexa für Ihre
Unternehmerkunden

Das Pilotprojekt der Gothaer star-
tet nach der DKM im Oktober. 
Wenn auch Sie – für Ihre Unter-
nehmerkunden – daran teilneh-
men möchten, nehmen Sie gern 
Kontakt mit uns auf: 
Oliver Roth
Tel.: 0221 - 308 24502
Mail: oliver_roth@gothaer.de
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Fachkräftemangel – wie kann die Branche in der 
heutigen Zeit Jugendliche begeistern?

Zunehmend haben auch unabhängige Vermittler Schwierigkeiten, geeigneten Nachwuchs zu finden. Woher kommt in Zukunft der Nachwuchs für  
Maklerunternehmen? Und: Welche neuen Skills benötigt der Vermittler von morgen?

n den vergangenen fünf 
Jahren sind weniger junge 
Vermittler auf den Markt 

gekommen, der Abwärts-
trend der jüngeren Jahr-
gänge scheint unvermin-
dert weiterzugehen.“ So 
war es im Juli in der Mit-
gliederzeitung des Bun-
desverbands Deutscher 
Versicherungskaufleute 
(BVK) zu lesen. Gleichzei-
tig sank die Zahl der Vermittler insge-
samt in diesem Jahr zum ersten Mal 
auf einen bundesweiten Wert unter 
200.000. Wenngleich der Rückgang 
unter Versicherungsmaklern in den 
vergangenen Jahren nicht so ausge-
prägt war wie in der Ausschließlich-
keit, lässt sich doch erkennen: Der 
Versicherungsvertrieb hat ein Nach-
wuchsproblem – und das bei gleich-
zeitiger Überalterung der heutigen 
Vermittler. Denn das Durchschnittsal-
ter von Versicherungsmaklern liegt um 
die 50 Jahre. 

Großteil des Berufsstandes 
nicht weit weg von der Rente

Damit ist ein großer Teil des Be-
rufsstands nicht mehr weit vom Ren-
teneintritt entfernt. Fast jeder zwei-
te Vermittler wird voraussichtlich in 
den kommenden 15 Jahren altersbe-
dingt ausscheiden. Die Branche sucht 
also händeringend Nachwuchs. Das 

I

H u m a n  R E s e a r c h

Problem: Der ist nicht so leicht zu fin-
den. Denn schlechtes Image, steigen-
de Qualifizierungsanforderungen und 

immer weiter ausufernde Dokumen-
tationspflichten machen die Versi-
cherungsbranche für junge Menschen 
auf den ersten Blick nicht unbedingt 
attraktiv. „Versicherungsvertreter ist 
einfach nicht der Wunschberuf der 
jungen Leute“, sagt Holger Mard-
feldt, Mitgeschäftsführer des Lübe-
cker Maklerunternehmens Martens & 
Prahl. Die Situation ist umso bedroh-
licher, weil – anders als 
häufig unterstellt – auch 
2019 der weitaus größ-
te Teil des Neugeschäfts 
über die klassischen 
Vertriebswege läuft. Tat-
sächlich entfallen etwa 
in der Lebens- oder Kran-
kenversicherung nach 
wie vor über 90 Prozent des Neuge-
schäfts auf Vermittler einschließlich 
Banken und Sparkassen. „Deshalb 
braucht es auch künftig den klassi-
schen Versicherungsvermittler“, er-
klärt Markus Kruse vom Analyse- und 

Beratungshaus Assekurata Solutions. 
Letztlich sei der Mensch bei schwie-
rigen Entscheidungen immer noch 
besser in der Lage, Bedenken auszu-
räumen und Vertrauen zu schaffen, so 
Kruse.

Kammern überarbeiten ihre 
Ausbildungsprogramme

Die Industrie- und Handelskam-
mern haben das Problem erkannt 
und überarbeiten deshalb derzeit 
das Ausbildungsprogramm für den 
Kaufmann für Versicherungen und Fi-
nanzen. Unter anderem im Fokus der 
Bemühungen: die digitalen Kompe-
tenzen der angehenden Vertriebspro-
fis zu fördern, bestehende Skills für 
die Branche nutzbar zu machen – 
und so letztlich wieder die Attrakti-
vität des Vermittlerjobs zu steigern. 

„Im Zeitalter von Amazon, Instagram 
und WhatsApp braucht es auch im 
Versicherungsvertrieb Veränderun-
gen, die sich am aktuellen Zeitgeist 
orientieren“, sagt Sebastian Heit-
hoff, Consultant der auf Banken und 

Versicherungen spezialisierten Digi-
talagentur .dotkomm und Autor der 
Plattform MoreThanDigital. Heithoffs 
Überzeugung: Wer die digitalen Tools  
und Kanäle des 21. Jahrhunderts nutzt, 
um für Kunden, Interessenten und 
Fans an möglichst breiter 
Front erreichbar zu sein, 
ist auch in Zukunft gut 
für die Versicherungsver-
mittlung aufgestellt.

Auch auf der Makler-
messe DKM, die wie im-
mer im Oktober in Dort-
mund stattfindet, wird es 
in vielen Diskussionen darum gehen, 
wie Maklerunternehmen angesichts 
einer stetig umfassender werdenden 
Regulierung und des Wettbewerbs 
von Maklerpools und Großmaklerun-
ternehmen bestehen können. 

Jungen Vertrieblern die 
Unsicherheit nehmen

Wettbewerbe wie der Jungmak-
ler-Award sorgen zudem für mehr 
Attraktivität und Aufmerksamkeit 
für Nachwuchs-Vertriebskräfte. Und 
sonst? Wie kann die Branche insge-
samt Jugendliche für ihr Themenfeld 
begeistern? Karriereplattformen der 
Versicherungsunternehmen bie-
ten die Möglichkeit, Schüler gezielt 
über Ausbildungswege, Lerninhal-
te und Vergütungen zu informie-
ren. Eine weitere Möglichkeit zur 

Nachwuchswerbung sind zudem 
spezielle Projekte, die in der Hand 
der Auszubildenden in Makler- und 
Versicherungsunternehmen liegen. 
Das Ziel: Interessierte Schüler durch 
den aktuellen Firmennachwuchs in 

den Makler- und Versicherungsalltag 
reinschnuppern lassen. Haben Mak-
ler und Versicherer erst einmal den 
passenden Nachwuchs gefunden, 
dann gilt es, die jungen Leute auch 
zu halten. Das können Unternehmen 
zum Beispiel, indem sie während 
Ausbildung und Studium ihren Nach-
wuchs mit digitalen Angeboten un-
terstützen. Zum einen ist es wichtig, 
junge Menschen so durch berufliche 
Perspektiven zu motivieren. Zum an-
deren muss vielen Jungvertrieblern 
die anfängliche Unsicherheit genom-
men werden. Dabei helfen können 
zum Beispiel geregelte Nachfolgepro-
gramme und ein erfahrener Mentor. 
So können auch etablierte Vermittler 
selbst langfristig von ihrem Enga-
gement profitieren, indem sie zum 
Beispiel eine geeignete Nachfolge 
finden.

Für junge Leute und ihren 
Lifestyle scheint die Versi-

cherungsbranche derzeit 
nicht attraktiv genug zu sein.

„Im Zeitalter von  
Amazon braucht es im 
Versicherungsvertrieb 
Veränderungen.“

Sebastian Heithoff, .dotkomm

„Versicherungsvertre-
ter ist einfach nicht der 
Wunschberuf der 
jungen Leute.“
Holger Mardfeld, Martens & Prahl

„Der Mensch kann bei 
schwierigen Entschei-
dungen immer besser  
Vertrauen schaffen.“
Markus Kruse, Assekurata Solutions
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b Kundentermine vereinba-
ren, Fragen per Videochat 
klären, Dokumente ge-

meinsam betrachten, Verträge un-
terschreiben oder per WhatsApp 
„Hallo“ sagen: Der hybride Kunde 
von heute verlangt die Möglichkeit, 
über die verschiedensten Kanäle mit 
seinem Berater zu kommunizieren. 
Und Vermittlern sparen die neuen 
Formen der Unterstützung Zeit und 
Geld. 

Von Oktober an zwei neue 
Systeme im Einsatz 

Makler sollten sich deshalb 
nicht wundern, wenn sie von Ok-
tober an beim Kontakt zum Gotha-
er Beratungs- und Vertriebsservice 
(GoBV) dem Thema Videoberatung 
begegnen. Denn dann startet die 
Gothaer probeweise den Einsatz 
zweier unterschiedlicher Systeme: 
Skype for Business und Flexperto. 
Je nach Thema, weswegen sich un-
abhängige Vertriebspartner an den 
Maklerservice der Gothaer wenden, 
kann es durchaus passieren, dass 
sie in Kontakt mit einem der Tests 
kommen. Wenn zum Beispiel ein 
Servicemitarbeiter feststellt, dass 
eine Erklärung leichter wäre, wenn 

www.flexperto.com

Beratung digital: Wenn Makler und  
Kunde nicht mehr vor die Tür müssen

Alles, was Makler bisher offline gemacht haben, ist jetzt auch online möglich. Die Gothaer testet zwei neue Systeme  
zur Unterstützung von Vertriebspartnern. 

V i d eober     a t u ng

O
Bildschirmunterstützung herange-
zogen würde, dann kann der Einsatz 
der Pilotsysteme vorkommen. 

Gesamtes Verkaufsgespräch 
per Videoangebot

Skype for Business gehört zur An-
gebotspalette des Softwareriesen Mi-
crosoft und umfasst – anders als die 
vielen bekannte Basisversion Skype 
für Endkunden – Funktionen für Vi-
deotelefonie sowie eine ganze Reihe 
Kommunikations- und Kollaborati-
onstools in einer Anwendung. Dazu 
gehören etwa ein Instant Messenger 
(Chat), die Möglichkeit zur IP-Telefo-
nie sowie – wenn gewünscht – die 
Einbindung von Outlook-Kontakten 
inklusive sicherer und DSGVO-kon-
former Verschlüsselung. 

Das zweite System Flexperto ver-
folgt eine etwas andere Strategie. 
Hier soll der Vermittler in die Lage ver-
setzt werden, das gesamte Verkaufs-
gespräch per Videoangebot mit dem 
Kunden durchzugehen. So bietet die 
Plattform einen ganzen Strauß tech-
nischer Möglichkeiten zur Beratung 
und für den Abschluss, von denen zu 
Beginn schon einiges ausprobiert und 
auf Eignung durch den Vertrieb ge-
testet werden soll. Ob per WhatsApp, 

So funktioniert Flexperto

Die Flexperto GmbH ist ein bereits 
2012 gegründetes Softwareun-
ternehmen mit Sitz in Berlin. Die 
entwickelte Lösung bündelt die 
wichtigsten Funktionen der di-
gitalen Kundenkommunikation,  
um Beratung und Vertrieb ohne  
Medienbruch zu digitalisieren. 
Die modulare Flexperto Software 
bietet dafür unter anderem Ter-
minvereinbarung, Videokommu-
nikation und digitale Signatur. 
Flexperto hat sich das Ziel ge-
setzt, dass in ein paar Jahren kein 
Kunde mehr vor die Tür muss, um 
eine Versicherung abzuschließen.

Social Media oder Videoberatung: 
Zum Angebot des Berliner Start-ups 
gehören darüber hinaus auch Online-
Terminvereinbarungen, Co-Browsing 
zum gemeinsamen Durchgehen von 
Unterlagen mit dem Kunden, der di-
gitale Vertragsabschluss inklusive E-
Signatur und vieles mehr. 

Die Gothaer testet die neuen Sys-
teme gemeinsam mit Vermittlern auf 
Herz und Nieren. Welche Chancen brin-
gen die Systeme für den Vertriebspart-
ner? Wie verändern sich die Anforde-
rungen an ein gutes Verkaufsgespräch? 
Welche Produkte, Kampagnen und An-
lässe lassen sich gut in einem solchen 
Gespräch platzieren und wo ist das 
persönliche Gespräch wichtig? 

Bitte melden! Makler können 
gern mitmachen

Die Tests sollen außerdem zeigen, 
von welchen Kundengruppen ein Vi-
deoberatungsangebot gut angenom-
men wird und ob es echte Mehrwerte 
bei der Beratung bietet. Für die Zukunft 
sind weitere Angebote geplant – zum 
Beispiel VKF-Leitfäden für Videobera-
tung zu einzelnen Produkten. 

Übrigens: Feedback zum Thema ist 
herzlich willkommen. Makler, die die 
Videoberatung gerne einmal allgemein 

Drei Fragen an Manuela  
Borgarello, Gothaer Expertin 

für Frauen im Vertrieb.

GoNews: Frauen sind im Vertrieb deut-
lich in der Unterzahl. Woran liegt das? 
Manuela Borgarello, Initiative „Mehr 
Frauen im Vertrieb“ bei der Gothaer: 
Je nach Vertriebsweg bewegt sich die 
Frauenquote tatsächlich zwischen ma-
geren zehn und 15 Prozent, und für jun-
ge Frauen scheint der Vertrieb beson-
ders unattraktiv zu sein. Wer nach den 
Gründen fragt, hört eigentlich immer 
wieder die gleichen drei Dinge: Erstens 
die schlechte Vereinbarkeit von Familie 
und Beruf; Versicherungsvertrieb ist tra-
ditionell ein Job, der auch Einsatz jen-
seits der üblichen Bürozeiten erfordert. 
Zweitens schreckt die erfolgsabhängige 
Vergütung Frauen eher ab als Männer, 
weil ihr Sicherheitsbedürfnis stärker 
ausgeprägt ist. Und drittens scheuen 
Frauen eher als Männer den Konkur-
renzkampf zwischen Vermittlern. Sie 
bevorzugen ein harmonisches Arbeits-
klima statt regelmäßigen Ellbogenein-
satz. All das verhindert, dass sich Frau-
en, die eigentlich hervorragend für eine 
Tätigkeit als Vermittlerin geeignet wä-
ren, für diesen Beruf entscheiden. 

GoNews: Was muss sich ändern?
Borgarello: Was Arbeitszeiten und -orte 
betrifft, ändert sich ja bereits einiges. 
Das Kundenverhalten ist durch die ver-

stärkte Nutzung von 
digitalen Medien im 
Wandel. Das verbes-
sert die Vereinbarkeit 
der Vermittlertätigkeit 
mit der Familie sehr. 
Gerade auf Arbeitge-
berseite ist aber mehr 
Aufklärungsarbeit ge-
fragt, wie attraktiv und 
chancenreich der Job 

als Vermittlerin sein kann. Außerdem 
ist vielen Frauen nicht klar, dass sie ide-
ale Voraussetzungen für den Vertrieb 
mitbringen. Sie gelten als äußerst kom-
munikativ, loyal und besitzen die wich-
tige Fähigkeit, zuzuhören. Frauen verfü-
gen über viel Empathie und emotionale 
Intelligenz. Studien zeigen: Frauen wer-
den von den Kunden als einfühlsamer, 
zuverlässiger und ehrlicher wahrge-
nommen als ihre männlichen Kollegen.

GoNews: Wie können Makler weib-
lichen Nachwuchs für den Job 
begeistern?
Borgarello: Zunächst einmal: Sie müs-
sen! Das Durchschnittsalter liegt bei 
48 Jahren, Nachwuchs ist rar. Auf die 
Hälfte der potenziell Nachfolgenden 
zu verzichten, kann sich die Branche 
also überhaupt nicht leisten. Ein Weg 
könnten Einstiegsmodelle sein, bei de-
nen Frauen erst einmal in Teilzeit in die 
Vermittlung hineinschnuppern. Bei Re-
krutierungsmaßnahmen lohnt es sich 
zum Beispiel beim Wording oder beim 
Bildmaterial  darauf zu achten, dass 
sich auch Frauen angesprochen fühlen. 
Welche Frau findet sich schon auf Fo-
tos wieder, wo alle Schlips und Kragen 
tragen? Generell fehlt es an weiblichen 
Vorbildern in der Branche. Die erfolg-
reichen Frauen müssen sichtbarer wer-
den. Das kann auch durch Networking 
funktionieren: Bei der Gothaer haben 
wir zum Beispiel damit angefangen, 
Netzwerktreffen speziell für Vermittle-
rinnen zu organisieren. 

Gothaer-Expertin  
Borgarello

Erfolgreich verkaufen im Netz: Ab sofort können Makler das komplette Verkaufsgespräch mit ihren Kunden über den Bildschirm ihres Computers im Büro durchführen.

testen möchten oder sogar bereits ge-
sammelte Erfahrungen teilen möch-
ten, finden in ihrer zuständigen Part-
nervertriebsdirektion den richtigen 
Ansprechpartner. 

„Ideal für den 
Vertrieb“
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www.profino.de 

www.deutsche-makler-akademie.de/
foerdermoeglichkeiten 

Mit der Bildungsprämie 
des Bundes Geld sparen

Während die länderspezifischen 
Förderungen sehr unterschied-
lich ausgestaltet sein können, 
macht der Bund mit seiner Bil-
dungsprämie ein deutschland-
weit gleiches Angebot: Weiter-
bildungswillige bekommen bis 
zu 50 Prozent der Kosten, maxi-
mal aber 500 Euro ihrer Weiter-
bildung erstattet. Der Gutschein 
aus der Bildungsprämie kann 
jährlich neu in Anspruch genom-
men werden und muss vor Wei-
terbildungsbeginn beantragt 
werden. Der Bund will damit die 
Bereitschaft stärken, sich beruf-
lich weiterzuentwickeln.

Alle Infos zur Bildungsprä-
mie, den Vorab-Check und eine 
Beratungsstellensuche finden 
Interessierte unter:
www.bildungspraemie.info 

DMA: Planungssicherheit dank Durchführungsgarantie 

Die DMA bietet seit 2018 bei einer 
wachsenden Anzahl von Weiterbil-
dungsangeboten eine sogenannte 
Durchführungsgarantie. Dabei geht 
es um Planbarkeit und Planungssi-
cherheit: Makler, die sich zu einem 
Seminar mit Durchführungsgaran-
tie anmelden, können sich sicher 
sein, dass die Veranstaltung auch 
wirklich stattfindet – und nicht kurz 
vorm Termin die Absage wegen zu 

geringer Teilnehmerzahl ins Haus 
flattert. Gerade für diejenigen, die 
noch vor Jahresende Weiterbil-
dungszeiten sammeln müssen, um 
das IDD-Soll zu erfüllen, lohnt sich 
also der Blick ins Seminarangebot 
der Deutschen Makler Akademie 
unter:
https://www.deutsche-makler-
akademie.de/bildungsangebote/
durchfuehrungsgarantie 

Jetzt Fördermittel sichern für  
den Jahresendspurt in der Weiterbildung

Weiterbildung kostet Zeit – und Geld. Keine Weiterbildung ist jedoch auch nicht umsonst – und kostet im schlimmsten Fall sogar die Vermittlererlaubnis. 
Hier gibt es Tipps für alle, die 2019 noch ihr IDD-Weiterbildungssoll erfüllen müssen – und sich dabei finanziell unterstützen lassen möchten. 

F in  a n z ie  l l e  Un  t er  s t ü t z u ng

Weiterbildung in der Gruppe 
– mit 50 Prozent sind Prä-

senzlehrgänge weiter die am 
meisten gebuchten Formate.

icht erst seit der IDD und der 
damit verbundenen gesetz-
lichen Verpflichtung für Ver-

sicherungsvermittler, sich regelmäßig 
weiterzubilden, ist klar: Professionel-
le Beratung und ein hohes Qualifizie-
rungsniveau gehören zusammen. Zur 
Erinnerung: Mit dem IDD-Umsetzungs-
gesetz, das im Februar 2018 in Kraft 
trat, wurden Vermittler verpflichtet, 
jährlich mindestens 15 Stunden an 
Weiterbildung zu absolvieren. Die ge-
nauen Details wurden Ende 2018 mit 
der Versicherungsvermittlungsverord-
nung (VersVermV) geregelt. Ein Ver-
stoß kann als Ordnungswidrigkeit ge-
ahndet werden. Außerdem riskieren 
Vermittler, ihre Gewerbeerlaubnis zu 
verlieren. Wichtig ist zusätzlich, dass 
die Vermittler ihre Weiterbildung seit-
dem auf Verlangen auch gegenüber 
der aufsichtsrechtlich zuständigen 

N
örtlichen Industrie- und Handelskam-
mer nachweisen müssen. „Die Nach-
weise und Unterlagen sind fünf Jahre 
auf einem dauerhaften Datenträger 
vorzuhalten und in den Geschäftsräu-
men aufzubewahren“, heißt es in der 
VersVermV. „Die Aufbewahrungsfrist 
beginnt mit dem Ende des Kalender-
jahres, in dem die Weiterbildungs-
maßnahme durchgeführt wurde.“ 

Rund 175.000 Vermittler haben 
ein Konto bei „Gut Beraten“ 

Ein beliebter – aber nicht der einzi-
ge – Weg, die eigenen Weiterbildungs-
aktivitäten zu dokumentieren, bleibt 
die Brancheninitiative Gut Beraten. 
Deren Zahlen können sich sehen las-
sen: Rund 175.000 Vermittler haben 
sich hier bereits ein Weiterbildungs-
konto eingerichtet, allein im zweiten 

Quartal 2019 wurden über eine Milli-
on Stunden Weiterbildung erfasst. Be-
sonders beeindruckend: Jeder aktive 
Teilnehmer hat bereits im ersten Halb-
jahr durchschnittlich 13 Stunden Wei-
terbildung nachgewiesen – und somit 
sein Soll fürs gesamte Jahr fast erfüllt. 

Für all diejenigen, die nicht dazu 
zählen, wird die Zeit nun allerdings 
knapp. Umso ärgerlicher ist es, wenn 
eine bereits gebuchte Weiterbildungs-
veranstaltung dann doch nicht – zum 
Beispiel aufgrund zu geringer Teilneh-
merzahl – stattfindet. Die Deutsche 
Makler Akademie bietet genau hier-
für eine passende Lösung an: Mit der 
Durchführungsgarantie (siehe Info-
kasten) können Vermittler sich darauf 
verlassen, dass die Bildungsmaßnah-
me auch stattfindet – und somit als 
IDD-Weiterbildungszeit angerechnet 
werden kann. 

Deutsche Makler Akademie 
bietet praktische Hilfe 

Neben dem zeitlichen Aufwand ist 
Weiterbildung auch mit Kosten ver-
bunden. Wie überall gilt eben auch 
hier: Qualität hat ihren Preis – und 
Makler, die sich nicht plötzlich in ei-
ner reinen Produktwerbeshow wie-
derfinden möchten, müssen durch-
aus mit einigen hundert Euro Kosten 
pro Weiterbildungstag rechnen. Was 
viele nicht wissen: Es gibt Fördermög-
lichkeiten, durch die Makler über Zu-
schüsse Teile ihrer Weiterbildungs-
kosten zurückbekommen können. 

Ein Problem gibt es allerdings dabei: 
die unübersichtliche Fördermittel-
landschaft in Deutschland. Da Bil-
dungsfragen Ländersache sind, ist die 
Ausgestaltung der Förderung je nach 
Bundesland sehr unterschiedlich. 
Die Deutsche Makler Akademie unter-
stützt unabhängige Vertriebspartner 
deshalb mit praktischer Hilfe – und 
vor allem mit länderspezifischen In-
formationen zu Fördermöglichkeiten. 
Auch über diese Infos hinaus steht die 
DMA Maklern bei Fragen zu den För-
dermöglichkeiten zur Verfügung. 

E-Learning ist weiter auf  
dem Vormarsch 

Übrigens: Als Lernform favorisie-
ren die Gut-Beraten-Teilnehmer zwar 
weiterhin Präsenzveranstaltungen. Al-
lerdings ist deren Anteil auf nunmehr 
50 Prozent (276.475 Bildungsmaß-
nahmen) gesunken. Die zweithäufigs-
te Lernform – das selbstgesteuerte 
E-Learning – liegt mittlerweile bei 36 
Prozent. Insgesamt beträgt der Anteil 
aller E-Learning-Varianten inzwischen 
sogar 45 Prozent, dazu zählen dann 
zum Beispiel auch Angebote wie die 
Live-Akademie auf der ersten reinen 
Onlinemesse für Vermittler. Die Vor-
träge, Webinare, Talkrunden und In-
terviews dort sind teilweise als IDD-
Weiterbildungszeiten ausgewiesen 
– so lässt sich die Weiterbildungsver-
pflichtung auch in den letzten Wochen 
des Jahres noch bequem von zu Hau-
se aus erfüllen. 

www.makler.gothaer.de/ 
beenkenweiterbildung 
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Der Makler als Partner: durch eine neue Anbindungsunterstützung sendet die Gothaer ein starkes Signal und schafft Vertrauen.

Höhere Qualität für 
zufriedenere Makler
Ein übergreifender Ansprechpartner zu Prozessen ist Wunsch 
vieler Vermittler. Die Gothaer bietet mit ihrem neuen Digitalen 

Key Account Management Anbindung per BiPRO. 

ie Makler-Welt spricht BiPRO. 
Dank der Digitalisierung lau-
fen die Zeiten des Versendens 

von Papier ab – technische Hilfsmittel 
machen die Arbeit unabhängiger Ver-
triebspartner effizienter und ermöglichen 
so die Konzentration aufs Kerngeschäft. 
Das Problem: Es bilden sich zunehmend 
ganze Ökosysteme heraus, deren Struk-
turen und Zusammenhänge sich nicht 
immer auf den ersten Blick erschließen. 
Gleichzeitig werden mittlerweile hoch-
effiziente Prozesse für gemeinsame Ge-
schäftsaktivitäten vorausgesetzt. In die-
sem Sinne gewinnt auch der Grundsatz 
„Prozess schlägt Produkt“ immer mehr 
an Bedeutung. Ein gutes Produkt ohne 
technisch einwandfreie sowie durchgän-
gige Prozesse reicht schon heute nicht 
mehr aus. Die Prozessqualität rückt für 
Vertriebspartner immer stärker in den 
Fokus. Auch deshalb wurde der Wunsch 
nach einem übergreifenden Ansprech-
partner für Prozesse und Technik bei 
der Gothaer immer lauter – nach einem 
„Trouble-Shooter“, der die (sparten-)

Te  c hnik  

D

Die versteckte Gefahr
Immer häufiger sind Akkus in Smartphones, E-Zigaretten oder E-Bikes Ursache schlimmer 

Brände. Doch das Risiko wird oft unterschätzt – auch, weil man es nur sehr schwer erkennt.  

S c h a d enf   a l l  Akk   u

Akku-Feuer breiten sich oft schnell aus.

ie Geschichten, die Axel 
Opp erzählt, haben es in 
sich. In einer brennt ein 

Elektroauto nach einem Auffahrunfall 
komplett aus, drei Insassen starben. 
Eine andere handelt vom Brand in 
einer Fabrikhalle im baden-württem-
bergischen Schorndorf – der Scha-
den: 1,5 Millionen Euro. Die Brand-
ursache war immer dieselbe: „Ein 
Kurzschluss in einem Akku“, sagt 
Opp und ist sicher: „Es wird immer 
mehr solcher Brände geben.“

Energiedichte im Akku gleicht 
der des Sprengstoffs TNT 

Axel Opp ist selbstständiger Sach-
verständiger. Brandschäden, ausge-
löst durch Elektrotechnik, sind sein  
Spezialgebiet. Schon auf der Road-
show der Gothaer in diesem Jahr war  
er dabei und hat den Schadenfall 
Akku aufgezeigt. „Wir wollen Makler 
für das Thema sensibilisieren, damit 

D

sie ihren Kunden Tipps geben und sie 
beraten können“, sagt Ralf Dietrich, 
Vertriebskoordination Komposit Part-
nervertriebe, über die Gründe.

Akkus als Zündquelle, mit diesen 
Fällen hat Opp mittlerweile täglich zu 
tun: „Das liegt zum einen daran, dass 
immer mehr akkubetriebe Geräte wie 
Smartphones, Tablets, Laptops oder 
E-Zigaretten Einzug in unseren All-
tag erhalten, wir zum anderen aber 
auch zu sorglos damit umgehen“, 
sagt Opp. Dabei ist das Risiko nicht 
zu unterschätzen. Beim Aufladen ei-
nes Akkus wird elektrische Energie, 
der Strom aus der Steckdose, in die 

chemische Energie im Akku umge-
wandelt. „Chemische Energie hat 
zehnmal mehr Power als elektrische 
Energie. Die Energiedichte gleicht der 

des Sprengstoffs TNT“, erklärt Opp: 
„Während Kaffeemaschinen oder 
andere Geräte, die mit elektrischer 
Energie betrieben werden, nach ei-
nem Kurzschluss eher langsam an-
fangen zu brennen, fliegen Akkus re-
gelrecht in die Luft.“

Schutz durch Hausrat- oder 
Gebäudeversicherung 

Das größte Problem an der ver-
steckten Gefahr ist, dass man sie 
nur sehr schwer erkennt. „Die Ak-
kus werden langsam dick – und dann 
gehen sie auch schon hoch“, sagt 

übergreifende Kommunikation sowie die 
richtigen Schnittstellen sicherstellt und 
auch vor Ort unterstützen kann. 

Gothaer stärkt Vertrieb beim 
Thema Digitalisierung 

Die Vorteile liegen auf der Hand: Ein 
Ansprechpartner für technische und 
prozessuale Themen ermöglicht die Zu-
sammenarbeit mit Vertriebspartnern 
auf Augenhöhe und vermeidet unnöti-
ge Einzelabsprachen nach Sparten oder 
Bereichen. Die Gothaer trägt damit nicht 
nur dem konkreten Wunsch von Maklern 
Rechnung, sondern auch der kontinu-
ierlichen Zunahme der Nachfrage nach 
BiPRO-Anbindungen. Neben dem Auf- 
bau des „Digi KAM“ wurden zudem kon- 
zernweit gültige Anbindungsstandards 
geschaffen, die es ermöglichen, stetig zu 
lernen und das Anbindungsmanagement 
nachhaltig zu professionalisieren. Das 
Herzstück bildet dabei die wertorientierte 
Priorisierung von Anbindungsanfragen.

Mit der neu geschaffenen Einheit zur 
technischen Anbindungsunterstützung 
von Maklern sendet die Gothaer ein star-
kes Signal an den Markt: Sie stärkt den 
unabhängigen Vertrieb beim Thema Di-
gitalisierung und BiPRO und misst dem 
Maklermarkt damit noch mehr Bedeu-
tung bei als bisher. 

Übrigens: Das bisherige Feedback 
war ausnahmslos positiv. Das digitale 
Key Account Management steht zunächst 
ausgewählten Vertriebspartnern zur Ver-
fügung. Dabei ist der Gothaer klar: Für 
BiPRO wird nicht nur eine entsprechende 
Organisation (Einheit) benötigt. Vielmehr 
braucht es Menschen, die BiPRO vermit-
teln und damit auch „sprechen“ können. 
Deshalb vergrößert die Gothaer das Team 
– und baut das „Digi KAM“ sukzessive 
weiter aus (siehe Interviewkasten mit 
Melissa Knie). Interessierte Vermittler er-
halten über ihren zuständigen Maklerbe-
treuer mehr Informationen.

Digital Key Account  
Management – so geht’s  

Ihre Anforderung: Ein übergreifen-
der Ansprechpartner rund um die 
Themen Prozesse und Technik

Unser Angebot: Unterstützung vor 
Ort und Erreichbarkeit für eine rei-
bungslose Anbindung

Ein starkes Zeichen: Die Gothaer 
ist für Sie da – unkompliziert und 
schnell!

Sachverständiger Opp und hat eini-
ge Tipps, um das Risiko zumindest zu 
reduzieren: So sollten Kunden auf die 
Qualität der Akkus achten, sie nicht 
zu voll laden, also das Ladegerät nach 
dem Aufladen möglichst schnell wie-
der abschließen, und darauf achten, 
dass die Akkus nicht tiefenentladen. 
Zudem sollten Akkus nicht dort gela-
den werden, wo sich die Nutzer aufhal-
ten – also das Smartphone über Nacht 
im Schlafzimmer oder der E-Bike-Akku 
während der Arbeit im Büro.

„Alle diese Tipps können Mak-
ler ihren Kunden weitergeben“, sagt 
Ralf Dietrich von der Gothaer, der 
aber auch weiß: Wenn es dann doch 
zum Brand kommt, sind die Schäden 
in der Regel durch die Hausrat- oder 
Gebäudeversicherung der Gothaer 
abgesichert. So können Makler ihren 
Kunden nicht nur wichtige Tipps ge-
ben, sondern den Schadenfall Akku 
auch für den Einstieg ins Verkaufsge-
spräch nutzen. Sicher ist sicher.

„Makler werden oft allein gelassen“
Digital Key Account Managerin Melissa Knie erklärt, was die Gothaer besser macht.

GoNews: Digitales Key Account 
Management: Was machen Sie da 
genau?
Knie: Für meine Vertriebspartner 
kümmere ich mich um alle Themen 
rund um Prozesse und Technik. Die 
Spanne reicht von der Freischaltung 
kleinerer digitaler Services in unse-
rem Makler-Portal bis hin zu großen 
Anbindungsprojekten über unse-
re BiPRO-Schnittstellen. Auch im 
Fall von Problemen oder Störungen 
bin ich als Trouble-Shooter erste 
Ansprechpartnerin. 

GoNews: Welche Hürden gibt es zu 
meistern?
Knie: Oftmals nutzen unsere Ver-
triebspartner die Services noch 
nicht oder nicht in vollem Umfang, 

obwohl sie selbst schon die Voraus-
setzungen geschaffen haben, etwa 
durch die Nutzung eines Maklerver-
waltungsprogramms. Wir als Gotha-
er haben das Problem erkannt und 
stellen uns durch das Digi KAM brei-
ter auf. Ein branchenweites Problem 
ist, dass es zwar normierte Vorschrif-
ten via BiPRO gibt, diese aber weit 
weg von einheitlichen und allgemein 
gültigen Standards sind. Je-
der Versicherer interpretiert 
die BiPRO-Normen anders. 
Der Austausch mit unseren 
Vertriebspartnern ist daher 
ungemein wertvoll, um zu 
erfahren, ob zum Beispiel 
Dokumente und Daten über 
BiPRO auch verarbeitet wer-
den können.

GoNews: Klingt nach einem Vollzeit-
job. Wie geht es bei der Gothaer?
Knie: Immer mehr Maklern wird klar, 
dass sie sich technisch professio-
neller aufstellen müssen. Auf diese 
Entwicklung haben wir reagiert und 
vergrößern bereits das Team. Alle 
sprechen immer von Digitalisierung, 
aber oftmals wird der Makler allein 
gelassen. Wir wollen es besser ma-

chen und durch ein pro-
fessionelles Anbindungs-
management den Makler 
Digitalisierung spüren las-
sen. Gemeinsam mit dem 
Maklerbetreuer agieren wir 
als Tandem – er als Spezia-
list für Fragen rund um Pro-
dukte und ich rund um Pro-
zesse und Technik.

Managerin
Melissa Knie
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Prävention und Support: Wie die Gothaer 
ihre Kunden vor Cyber-Attacken schützt

K ooper     a t ionen   

Die Angst vor Hackerattacken auf die eigene Firma ist groß, doch gerade kleine und mittelständische Betriebe schützen 
sich nicht ausreichend vor den Risiken. Mit den Kooperationspartnern in der Cyber-Versicherung, Perseus und Infraforce, 
liefert die Gothaer diesen Firmen die Lösung für die Gefahr aus dem Netz: Prävention und schnelle Hilfe im Schadenfall.

Service/Mehrwerte

it einem Mal war alles dun-
kel. „Innerhalb von nur we-
nigen Minuten sind alle un-

sere Computer ausgefallen“, erinnert 
sich Robert Fittinghoff. Kundendaten 
seiner Malerfirma konnte er nicht 
mehr aufrufen. Materialbestellungen 
oder Arbeitspläne? „Alles weg“, sagt 
der 55-Jährige. Ein Desaster. 

Cyber-Attacke: Fast jede vierte 
Firma war schon mal betroffen 

Fittinghoffs Familienbetrieb ist 
Opfer eines Hackerangriffs gewor-
den. Über den Anhang einer E-Mail, 
getarnt als Bewerbung, angeklickt 
und aktiviert durch eine Angestellte, 
schleusten Kriminelle einen Trojaner 
ins System, der die Organisation der 
Firma zum Erliegen brachte. Eine Aus-
nahmesituation – aber 
längst keine Ausnahme 
mehr. Fast jedes vierte 
kleine oder mittelstän-
dische Unternehmen ist 
schon einmal Opfer einer Hackeratta-
cke geworden. Das hat die Forsa-Um-
frage „Cyberrisiken im Mittelstand 
2019“ im Auftrag des Gesamtver-
bands der Deutschen Versicherungs-
wirtschaft ergeben. Trotzdem wird 

M
die Gefahr aus dem Netz noch immer 
unterschätzt: Laut Gothaer KMU-Stu-
die fürchten 43 Prozent der befrag-
ten Betriebe einen Hackerangriff, 
doch nur 13 Prozent besitzen eine 
Cyber-Versicherung.

Dabei bietet die Go-
thaer mit ihrer Lösung 
den idealen Rundum-
schutz, nicht nur finan-
ziell, sondern vor allem auch durch 
besondere Services. Dank der Koope-
rationen mit den externen Dienstleis-
tern Perseus und Infraforce profitie-
ren Kunden durch gezielte Prävention 
auf der einen und schnellen IT-Sup-
port im Schadenfall auf der ande-
ren Seite. „Durch unser Dienstleis-
ternetzwerk helfen wir Kunden beim 
Thema Cyber-Kriminalität in allen Fa-
cetten“, sagt Tobias Treutlein, Under-

writer aus dem Bereich 
Cyber der Gothaer.

Bei allem technischen 
Fortschritt ist der größte 
Risikofaktor auch im Be-

reich Cyber noch immer der Mensch. 
Laut Forsa-Umfrage gelingen zwei von 
drei Cyber-Attacken, wie beispiels-
weise im Fall der Firma Fittinghoff, 
über E-Mails, also beispielsweise 
durch das Öffnen fingierter Anhän-

ge oder das Anklicken  
ominöser Links. Genau 
an der Stelle setzt das 
Berliner Cybersecurity-
Unternehmen Perseus 
an. „Wir schulen Mitar-
beiter und sorgen mit 
Hilfe diverser Tools für 
langfristigen Schutz“, 
sagt Vertriebschef Mi-
roslav Mitrovic. „Über 
eine Online-Plattform 
haben sowohl der Chef 
als auch die Mitarbeiter 

immer und überall Zugriff auf unse-
ren Service“, erklärt Mitrovic.

Dieser Service erfolgt in fünf Schrit-
ten und beginnt mit einem Video-Trai-
ning: In unserem Kundenportal kön-

nen sich die Mitarbeiter 
Lehrvideos ansehen und 
ihr Wissen anschließend 
durch einen Fragebogen 
testen. In den Videos, die 

selten länger als drei Minuten dauern 
und jederzeit auch per Smartphone 
geöffnet werden können, erfahren 
die Mitarbeiter etwa, woran sie Cyber-
Risiken erkennen oder wie sie sich im 
Notfall verhalten. Im nächsten Schritt 
können Angestellte und Arbeitgeber 
die Statistik der Fragebögen abrufen 
und erkennen, wie sicher der Betrieb 
schon ist.

Der Cyber-Werkzeugkasten, 
Schritt drei des Servicepakets, er-
möglicht den Mitarbeitern Zugriff auf 
spezielle Tools wie den Passwort-
generator, mit dessen Hilfe beson-
ders sichere Passwörter 
erstellt werden können, 
oder dem Malware-Scan, 
der verdächtige E-Mails 
auf Schadsoftware prüft. 
Im vierten Schritt sen-
det Perseus immer wie-
der selbst simulierte 
Phishingmails, also Be-
trugsnachrichten,  an die Mitarbei-
ter, um das erlernte Wissen zu testen 
und deren Bewusstsein langfristig zu 
schärfen. Schritt fünf besteht aus ei-
nem Wissensmanagement, über das 
Perseus regelmäßig über Themen wie 
neue Hackermethoden informiert.

Wenn es Kriminellen trotzdem 
gelingt, die IT-Systeme einer Firma 
zu hacken, können die Betroffenen 
ebenfalls auf die Gothaer setzen. 
Dank der Kooperation mit Infraforce 

W ei  t ere    I nfo   sTipps & Termine

ist schnelle Hilfe garantiert. „Wenn 
der Kunde glaubt, Opfer einer Cyber-
Attacke zu sein, kann er jederzeit die 
Hotline anrufen“, sagt Christian We-
ber, Geschäftsführer der Infraforce, 
die die Gothaer teilweise bereits bei 
der Risikoaufnahme unterstützt.

Schnelle Hilfe über das Telefon 
– und notfalls auch vor Ort 

Hinter den Kulissen untersuchen 
die Experten, wie schwer die Attacke 
wiegt. „Meist können wir schon am Te-
lefon helfen“, sagt Weber. Zuletzt sei 
es zum Beispiel immer häufiger vor-
gekommen, dass Erpresser Daten ver-
schlüsseln und gegen Lösegeld wieder 
freigeben. „Wenn wir den entsprechen-
den Trojaner kennen, können wir die 
Daten auch aus der Ferne wieder ent-
schlüsseln“, erklärt der Experte. „Im 
Notfall rückt unser Team auch aus und 
hilft vor Ort“, sagt Weber. Das sei aber 
glücklicherweise eher selten der Fall.

Auch der Fall von Robert Fitting-
hoff nahm ein glückliches Ende – der 
Unternehmer hatte nach einem Ge-
spräch mit seinem Berater kurz zuvor 
die Cyber-Versicherung der Gothaer 
abgeschlossen. Bereits nach zwei 
Wochen liefen die Systeme wieder 
so wie zuvor. Nachweislich waren 
keine Kundendaten in falsche Hän-
de gelangt. Und die 14.000 Euro für 
die Behebung der Schäden zahlte die 
Gothaer.

Die Cyber-Police der Gothaer – 
das virtuelle Vorhängeschloss 
für elektronisch gespeicherte 

Unternehmensdaten.  

Starkes Schild, scharfes Schwert gegen Cyber-Attacken: 
Dank der Kooperationen mit Perseus und Infraforce sind 
Gothaer-Kunden vor der Gefahr aus dem Netz geschützt.

Zum Nachschlagen

Jörg Freiherr Frank von Für-
stenwerth, Alfons Weiss, 
Werner Consten, Peter Präve
VersicherungsAlphabet (VA)
Was der Duden für Journa-
listen, ist dieses Buch für 

Versicherungsmakler – und das 
schon seit mehr als 40 Jahren. In 
seiner neuesten Auflage liefert das 
Nachschlagewerk Erklärungen zu 
mehr als 5.700 Stichworten aus der 
Versicherungswelt – inklusive Ab-
kürzungen, Querverweisen und ab 
sofort auch modernen Anglizismen.   
984 Seiten; ISBN: 978-3-96329-
019-0; Preis: 79,00 Euro; Verlag 
Versicherungswirtschaft 

Zum Informieren

Andreas Buttler, Markus 
Keller 
Einführung in die betrieb-
liche Altersversorgung
Das Thema betriebliche Al-
tersversorgung bleibt in Be-

wegung, denn Gesetzgeber, Finanz-
verwaltung und Rechtsprechung 
haben für zahlreiche Änderungen 
gesorgt, etwa, was die Förderung in 
Verbindung mit bestehenden Versi-
cherungen betrifft. Mit der neunten 
Auflage des bAV-Standardwerks 
von Andreas Buttler und Markus 
Keller sind Makler aber schnell wie-
der auf dem aktuellsten Stand. 
320 Seiten; ISBN: 978-3-96329-
199-9; Preis: 55,00 Euro; Verlag 
Versicherungswirtschaft

Zum Anhören

Torsten Jasper 
Makler & Vermittler Podcast
Sie sind informativ, smart und mo-
dern – und machen auch vor der 
Versicherungswirtschaft keinen 
Halt: Podcasts sind das Medium 
der Stunde. Das hat auch Torsten 
Jasper erkannt und einen Channel 
für Versicherungsmakler gestartet. 
Darin informiert der Experte allein 
oder in Interviews über Themen, 
die den Job des Maklers betreffen, 
gibt Tipps für den Vertrieb oder die 
Bestandsverwaltung und spricht – 
natürlich – über Digitales. 
Der Podcast kann auf der Website 
www.vertriebsansatz.de jederzeit 
und kostenlos angehört werden.

„Innerhalb von nur 
wenigen Minuten sind 
alle unsere Computer 
ausgefallen.“

Robert Fittinghoff, Unternehmer
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