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EDITORIAL

Liele

Verriebspariner,

eine Frage beschaftigt mich in diesen
Tagen: Wie wird nach Corona Normalitat
aussehen? Unsere Arbeitswelt hat sich
in den vergangenen Monaten zum Teil
radikal verandert. Was friiher Schlag-
worte oder Zukunftsszenarien waren,
ist heute gelebte Wirklichkeit. Vielen
Unternehmen ist die Umstellung bemer-
kenswert gut gelungen; auch der Gotha-
er und dem Gros unserer unabhdngigen
Vertriebspartner. Aber was kommt jetzt?
Wie sieht es aus; das ,,neue Normal“?

Das Dossier in dieser Ausgabe (ab
Seite 5) beschaftigt sich mit diesem The-
ma. Wir haben mit Experten gesprochen
und Antworten bekommen: Sind Home-
office und Remote Work ab sofort Stan-
dard? Was wird aus Messen, Kongres-
sen und Events?

Das alles sind Fragen, die auch den
Vertrieb von Versicherungsprodukten
beeinflussen. Und auch dazu bieten die
GoNews Losungen. Wir stellen lhnen
unsere Cyber-Police vor (Seite 8), die
Mitarbeiter lhrer Unternehmerkunden
auch schiitzt, wenn diese im Homeof-
fice Opfer einer Cyber-Attacke werden.
Wir informieren tiber einen neuen Ge-
sundheits-Tarif ebenfalls fiir Unterneh-
merkunden (Seite 9), der mit regelmagi-
gen, erlebbaren Gesundheitsleistungen
Mitarbeiter an Firmen binden kann. Und
schlieBlich haben wir fiir Sie als unse-
re Vertriebspartner eine gute Neuigkeit
(Seite 4): Die Maklerplattformen easy
Login und TGIC vereinheitlichen ihre On-
line-Services auf einer Plattform, die in
Sachen Sicherheit Maf3stdbe setzt.

Sie sehen: Wir stecken den Kopf
nicht in den Sand, wir gestalten die Zu-
kunft — auch in schwierigen Zeiten.

Ich wiinsche Ihnen vor allem Ge-
sundheit — und viel Spaf3 beim Lesen.

lhr

Ulrich Neumann,
Leiter Partnervertrieb

@ makler@gothaer.de
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Filhrung und Vertrauen -
der Fahrplan durch die Krise

Erfolgsautor Steffen Ritter erklart, wie Fiihrungskrafte Unternehmen und Mitarbeiter
erfolgreich durch Corona-Zeiten mandvrieren und dabei die Firmenkultur positiv verdandern.

anche Unternehmen sind von
der Corona-Krise wirtschaft-
lich nicht betroffen, andere

erleiden herbe Riickschldge. Dennoch
haben alle eines gemeinsam: In der
Zeit von Corona ist das Thema Unter-
nehmensfiithrung allen sehr viel be-
wusster geworden — bewusster im Sin-
ne von ,Was tut Menschen gut?*“ oder
»In welcher Form kdnnen wir optimal
zusammenarbeiten?“.

Am Anfang der Krise stand die Frage,
inwieweit man das Uberleben eines Un-
ternehmens sicherstellen kann, obwohl

die Menschen nicht mehr rdumlich zu-
sammenarbeiten. Zwar gab es in der
Vergangenheit immer wieder Firmen,
die das Arbeiten im Homeoffice etabliert
hatten. Andere wiederum vermieden
dies bewusst, um die Kontrolle tiber ihre
Mitarbeiter zu behalten. Durch Corona
musste das Vertrauen in die ,Mann-
schaft“ zwangsldufig zunehmen.

Aber auch die Mitarbeiter mussten
sich umstellen. Vor der Corona-Krise
waren viele Angestellte mehr Sachbear-
beiter, jetzt sollten und mussten sie von
einem Tag auf den anderen strategisch

und zielbewusst agierende Mitarbeiter
werden. Vertrauen haben und Vertrauen
weiterzugeben, spielt eine grofle Rolle
bei der Motivation von Menschen.

Um den Kontakt untereinander nicht
zu verlieren und den Austausch mit den
Mitarbeitern zu gewdhrleisten, war in
vielen Firmen ein tagliches kurzes Mor-
genmeeting schon immer eine gute Va-
riante. Es diente dazu, abgestimmt zu
arbeiten und die Aufgaben des Tages
zu kennen. Und um zu spiiren: Ich bin
durch meine Arbeit Teil eines grof3en
Ganzen.

Ein solches Morgenritual hatte schon
groen Wert, als alle noch im Biiro gear-
beitet haben. Im Homeoffice ist dieses
Ritual keineswegs weniger wichtig —
zum Beispiel in Form eines Zoom- oder
Teams-Meetings. Denn am Ende schafft
man Klarheit durch Kommunikation.

Mittlerweile haben sich ja die meis-
ten an die neue Form der Kommunikati-
on gewohnt. Doch Vorsicht: Videokame-
ras schlucken empathisches Vermogen.
Die Herausforderung ist zu erkennen,
was der andere wirklich auf dem Herzen
hat und ihn auch darauf anzusprechen.

Fiihrung aus der Distanz erfordert ein
anderes Maf3 an Aufmerksamkeit, auch
die Kommunikation mit den einzelnen
Mitarbeitern ist sehr wichtig. Nur so kann
man herausfinden, welche Sorgen und
Note sich hinter dem Gesicht des Mitar-
beiters verbergen. Alle Menschen haben
derzeit beruflich wie privat Aufgaben zu
bewiltigen, die sie vor einem halben
Jahr noch gar nicht kannten. Und keiner
weif}, wie lange die Zustande noch an-
halten werden.

Wem jedoch bewusst ist, welche
Moglichkeiten in dieser neuen Situa-
tion liegen, der hat die Chance, seinen
Mitarbeitern das Gefiihl zu vermitteln:
»Schon, dass wir die Krise gemeinsam
bewidltigen.“ Und: Als Unternehmen Co-
rona zusammen Uiberstanden zu haben,
kann auch zusammenschweifien.

d b

Zur Person

Steffen Ritter ist Coach,
Redner, Erfolgsautor,
Initiator des renommier-
ten Awards ,,Deutscher
Vermittler des Jahres*
sowie Geschéftsfiihrer
des Institut Ritter. Unter
www.agenturberatung.de
begleitet er Vermittler in
der Praxis.

WIE FUNKTIONIERT EIGENTLICH...

... die digitale Provisionsabrechnung?

Die Gothaer hat die digitale Vergiitungsabrechnung erfolgreich eingefiihrt. Gut, denn je mehr papierlose Prozesse
Vermittlern zur Verfiigung stehen, umso mehr Zeit bleibt fiir den Vertrieb.

eit Mai kdnnen unabhéngige
S Vertriebspartner tber die An-
wendung ,Vermittlerabrech-
nung“ im Gothaer Makler-Portal ihre
Courtageabrechnung digital abrufen.
Ein Angebot, das gut angenommen
wird. Mit der Umstellung von analog
auf digital sind verstarkt Registrierun-
gen fiir digitale Services im Makler-Por-
tal oder liber BiPRO-Service eingetrof-
fen. Die Umstellung auf digital ist ein
wichtiger Schritt, um die Papiermengen
in den Biiros spirbar zu reduzieren —
und um Maklern Zeit freizuschaufeln,
die sie besser mit Beratungsgespra-
chen als mit umstandlicher Buchfiih-
rung verbringen.
Auflerdem kdnnen die Vertriebs-
partner — zusdtzlich zur Vermittler-

abrechnung im PDF-Format — die Ab-
rechnungsdaten auch {iber eine be-
arbeitbare CSV-Datei aufrufen, die an
den eigenen Bedarf angepasst und
als Excel-Datei abgespeichert werden
kann.

Diese Vorteile liegen auf der Hand:

Die Excel-Tabellen sind fiir alle Spar-
ten identisch aufgebaut, so dass un-
abhdngige Vertriebspartner bei Bedarf
auch die Provisionen fiir Komposit, Le-
bens- und Krankenversicherung in einer
Tabelle zusammenfiigen konnen. Die

e Gezielte Suche mittels der
Filterfunktion nach ge-
wiinschten Kriterien im PEN
(Courtage-/Provisionseinzel-
nachweis)

e Selektion nach Tarifgruppen
oder Tarifen moglich

® Makler erhalten so direkt
eine Ubersicht iiber entspre-
chende Provisionsbetrédge

Courtageabrechnungen stehen den Nut-
zern zweimal im Monat zur Verfiigung.
Dem im Makler-Portal hinterlegten Ab-
rechnungs- und Auszahlungsplan 2020
kdnnen die Termine rund um die Provisi-
onsabrechnungen entnommen werden.

Makler, die sich fiir die digitalen Ser-
vices der Gothaer registrieren lassen
mdochten oder Fragen zur Registrierung
haben, finden im Internet das notwen-
dige Formular und weitere Informatio-
nen. Auch bei bestehender BiPRO-An-
bindung muss die Erweiterung um die
digitale Provisionsabrechnung aus Da-
tenschutzgriinden tber das Formular
beantragt werden.

www.makler.gothaer.de/registrierung
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GOTHAER TRIFFT

Interview n

,Wir investieren in grofiem Maf3e*

Seit rund 100 Tagen ist Oliver Schoeller Vorstandsvorsitzender der Gothaer. Im Interview spricht er iiber seinen Start in der Corona-Krise, die Folgen
fiir das Geschaftsjahr 2020 und warum es gerade jetzt wichtig ist, die Zukunft aktiv zu gestalten.

GoNews: Herr Schoeller, Sie sind jetzt
seit rund hundert Tagen Vorstandsvor-
sitzender der Gothaer, und das mitten
in der Corona-Pandemie. Wie ist es,
wadhrend einer der grofiten Krisen der
vergangenen Jahrzehnte einen Konzern
mit 200 Jahren Tradition und mehr als
vier Millionen Kunden zu {ibernehmen?
Schoeller: Die ersten hundert Tage wa-
ren sehr intensiv und sehr spannend,
keine Frage. Fiir mich standen zwei The-
men im Vordergrund. Zuerst die Corona-
Krise, die allen gezeigt hat, wie schnell
Risiken eine Gesellschaft und ihre Mark-
te verandern kdnnen. In dieser Situation
hat die Gothaer bewiesen, wie wichtig
eine solide Basis ist. Wir haben aber
auch in dieser Situation viel Agilitat und
Unternehmertum gezeigt und unsere
Kunden gut durch die Krise begleitet.
Zum Zweiten haben wir in den letzten
Monaten unsere Strategie Ambition2s fi-
nalisiert und damit die Weichen gestellt,
unsere Zukunft aktiv zu gestalten.

GoNews: Das Geschaftsjahr 2019 war fiir
die Versicherungswirtschaft, um mit den
Worten des Gesamtverbandes der Deut-
schen Versicherungswirtschaft zu spre-
chen, duerst zufriedenstellend. Wie
sieht lhre Prognose fiir 2020 aus?

Schoeller: Eine genaue Prognose kon-
nen wir seriés heute noch nicht abge-
ben. Richtig ist: 2019 war ein sehr gutes
Jahr. Die gebuchten Bruttobeitrage bei
der Gothaer haben um 6,4 Prozent auf
4,487 Milliarden Euro zugelegt. Und bis
zum Ausbruch der Corona-Krise sind wir
auch ins Jahr 2020 sehr gut gestartet.
Die Pandemie wirkt sich natirlich auf
die Schadenquote aus; inshesondere
in der Sachversicherung im Bereich
Veranstaltungsausfall- und Betriebs-
schlieBungsversicherungen haben wir
umfangreiche Zahlungen an unsere
Kunden geleistet. Gleichzeitig spiiren

wir bei den Pramieneinnahmen vor al-
lem in der Lebensversicherung einen
gewissen Druck, denn Kunden sind an-
gesichts der gegenwadrtigen wirtschaft-
lichen Gesamtsituation verstandlicher-
weise zuriickhaltend. Ich bin trotzdem
zuversichtlich, dass wir auch in die-
sem Jahr ein gutes Ergebnis erreichen
werden.

» Wir setzen klar
auf Wachstum. Und
wollen dabei unsere
Position als Partner

des Mittelstandes
weiter stdrken. “

GoNews: Die Gothaer startet im Jahr ih-
res 200-jahrigen Bestehens mit der von
lhnen eingangs erwdhnten Strategie
Ambition2s. Was steckt dahinter?
Schoeller: Wir setzen klar auf Wachstum.
Und wollen dabei unsere Position als
Partner des Mittelstandes weiter stdrken
und unsere Kunden in einer komplexer
werdenden Welt begleiten. Kunden er-
warten nicht mehr nur, dass wir Risiken
decken, sondern dass wir helfen, sie zu
verstehen, sie praventiv vermeiden und
bei Risikoeintritt unterstiitzen, die Folgen
zu bewdltigen. Das Spektrum von Versi-
cherungen wird damit gréfier. Im gesell-
schaftlichen Zusammenhang geht es
uns um Nachhaltigkeit und die Auswir-
kungen unseres Tuns auf nachfolgende
Generationen.

GoNews: Wie werden Sie das Thema
Nachhaltigkeit konkret umsetzen — und

honorieren Kunden dieses Engagement
auch mit Neuvertragen?

Schoeller: Nachhaltigkeit ist eines der
zentralen Zukunftsthemen, das auch zu
einem wichtigen Entscheidungskrite-
rium fiir Kunden und fiir junge Talente
wird, die wir als Mitarbeiter gewinnen
mochten. Fiir die Gothaer hat Nachhal-
tigkeit drei Komponenten: die Versiche-
rungsseite, die Kapitalanlage und die
eigene Klimaneutralitdt. Die Gothaer hat
1995 als einer der ersten Versicherer in
Deutschland das Potenzial der erneu-
erbaren Energien erkannt und spezielle
Versicherungskonzepte fiir Windkraftan-
lagen und andere erneuerbare Energien
entwickelt. Wir sind in diesem Bereich
die Nummer eins in Deutschland und
mehreren europdischen Landern. In der
Kapitalanlage haben wir 2018 damit
begonnen, unsere Aktivitdten auf ESG-
Kriterien auszurichten. Und schlieBlich
ist unsere Hauptverwaltung in K&ln seit
Mitte des Jahres CO2-neutral; weitere
Standorte werden folgen. Das Ziel lautet
Klimaneutralitat. Dariiber hinaus haben
wir Anfang des Jahres einen eigenen Be-
reich fiir Nachhaltigkeitsmanagement
eingerichtet und eine schon lange ge-
plante Stiftung gegriindet.

GoNews: Die Corona-Pandemie hat in
verschiedenen Branchen und Unterneh-
men zu einem Digitalisierungsschub
gefiihrt. Wie sieht es diesbeziiglich in
lhrem Unternehmen aus?

Schoeller: Corona hat dem Thema Di-
gitalisierung einen echten Schub gege-
ben, im Unternehmen, bei unseren Ver-
triebspartnern und bei unseren Kunden.
Es gibt zahlreiche neue Formen der Zu-
sammenarbeit, der Beratung und auch
bei der Weiterbildung. Im Unternehmen
beispielsweise haben sich in den vergan-
genen Monaten neue Wege der Zusam-
menarbeit tiber digitale Kandle etabliert.

»Sehr intensive, sehr spannende erste hundert Tage“ als neuer Chef der Gothaer: Oliver Schoeller beim Interview in seinem Biiro.

Derzeit entwickeln wir im Rahmen unse-
rer Strategie weitere und neue Konzepte
flir die Arbeitswelt der Zukunft. Auch viele
Kunden und Vermittler haben ihre Scheu
vor Instrumenten wie etwa der Videobe-
ratung verloren. Gerade bei einfacheren
Themen werden sich die entsprechenden
Tools jetzt etablieren, weil Termine viel
flexibler und mit geringerem Zeitaufwand
stattfinden kdnnen. Das Gleiche gilt fiir
Onlineschulungen und Webkonferenzen
mit unseren Partnern.

GoNews: Es gibt kaum einen Bereich in
der Versicherung, der nicht von der Di-
gitalisierung beeinflusst wird. Situative
Produktansdtze, Kiinstliche Intelligenz,
Robo-Advice, neue Mobilitdt und E-Mo-
bilitdt, autonomes Fahren. Welche Aus-
wirkungen wird die zunehmende Digita-
lisierung auf den Vertrieb haben?
Schoeller: Sehr grofe, und deshalb ist
die Digitalisierung ja auch ein zentraler
Bestandteil unserer neuen Strategie Am-
bition2s. Die Gothaer hat dafiir in den
vergangenen Jahren gute Grundlagen
geschaffen. Diesen Weg gehen wir jetzt
konsequent weiter.

GoNews: Was heif3t das konkret?

Schoeller: Wir investieren in groflem
Mafe, und dafiir gibt es bereits zahlreiche
Beispiele. Ich denke an die Anbindung
von Maklem tiber BiPRO Schnittstellen an
IT Systeme, aber auch bei den Produkten
in den einzelnen Bereichen, etwa bei den
Krankenversicherungen die Gesundheits-
App und die TeleClinic, die sich gerade in
der Corona-Krise besonders bewahrt, im
Bereich Leben das neue Feel-Programm
zur BU-Prdvention oder bei den Sachver-
sicherungen die Schadentracking-App.
Auch die Verwaltung der Vertrdage und
Kundendaten ist digitalisiert, ein Grofiteil
der Routineprozesse wie die Leistungs-
abrechnung in der Krankenversicherung

lduft mittlerweile ohne menschliches Zu-
tun im Hintergrund ab.

GoNews: Glauben Sie, dass die rasant
fortschreitende Digitalisierung mittel-
fristig zu einer Konsolidierung auf dem
Vermittlermarkt fiihren wird?

Schoeller: Ja, ich bin mir sicher, dass
es zu einer weiteren Konsolidierung
kommen wird, aber nicht allein wegen
der Digitalisierung, sondern vor allem
auch aus demografischen Griinden. Das
Durchschnittsalter im Maklerbereich
betrdgt 5o Jahre. Zwangslaufig werden
in den kommenden Jahren immer mehr
Makler aus dem Markt ausscheiden.
Gleichzeitig aber tut sich der Nachwuchs
schwer, sich fiir eine Selbststéandigkeit
in der Branche zu entscheiden. Ich den-
ke sogar bei Pools wird es aufgrund der
steigenden Anforderungen an Finanzen
und Digitalisierung, technischem Sup-
port und Kostendruck zu einer Konsoli-
dierung kommen.

Zur Person

Oliver Schoeller, 49, ist
seit Juli Vorstandsvorsit-
zender der Gothaer. Der
studierte Betriebswirt
arbeitete fiir internatio-
nale Unternehmensbe-
ratungen und wechselte
2008 zur Gothaer, wo er
2010 als Chief Operating
Officer in den Vorstand
einzog. Seit 2017 leitet
er die Gothaer Kranken
und seit August die
Gothaer Allgemeine.
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easy Login und TGIC vereinheitlichen den
Zugang zu Online-Services

Die Single Sign-On-Verfahren (SSO) von easy Login und Trusted German Insurance Cloud (TGIC®) verstdrken ihre Kooperation. Im Ergebnis erhalten
Makler noch einfacheren Zugang zu noch mehr Versicherern — auf einer einheitlichen Plattform, die in puncto Sicherheit Maf3stdbe setzt.

rundsdtzlich ist Vielfalt
G eine gute Sache. Doch zu

viele unterschiedliche An-
meldeverfahren machen fiir Makler
den Zugang zu den Webservices der
Versicherer, die Dateniibertragung,
den Tarifierungsprozess und die An-
bindung ans Maklerverwaltungspro-
gramm manchmal komplizierter, als
es beiden Seiten lieb sein kann. Da-
bei liegt die Lésung auf der Hand: so
genannte Single Sign-On-Verfahren

(SS0), die mit einer einzigen Anmel-
dung Zugang zu den Onlineservices
gleich mehrerer Versicherer ermog-
lichen — und Vermitt-
lern so wertvolle Zeit
sparen.

Bereits vor rund
zehn Jahren entstand

vertrauen. Durch easy Login haben
sie Zugang zu den Onlineservices
der Gothaer und einer Reihe wei-
terer Versicherer.
Die Anmeldung ist
fir Makler dauer-
haft kostenlos und
jederzeit ohne Fris-

aus einer Branchen-
initiative heraus der heutige SSO-
Platzhirsch easy Login, dem inzwi-
schen mehr als 22.000 Vermittler

Vereinheitlichung von easy Login und TGIC: Was Vermittler jetzt tun miissen

ten kiindbar. Neben
easy Login existiert mit der Trusted
German Insurance Cloud (TGIC®)
der Initiative Maklerkommunikation

Damit Vertriebspartner von

den vereinheitlichten Single
Sign-On-Verfahren profitieren
konnen, miissen sie den
bestehenden easy Login-
Account einmalig erweitern
und auf das sogenannte ,,TGIC
Login-Verfahren*“ umstellen. So
kénnen sie zukiinftig eine neue,
zehnstellige Benutzerkennung
und das mobileTAN-Verfahren

nutzen, um sich bei easy Login
anzumelden. Die Umstellung
funktioniert nach dem Login
tiber die Funktion ,,Account
erweitern®.

e Die Erweiterung des Accounts
muss bis zum 6. Dezember
2020 erfolgen, damit nach die-
sem Termin der Zugang iiber
easy Login noch moglich ist.

e Die Erweiterung des Accounts
gilt auch fiir die im Makler-
verwaltungsprogramm (MVP)
hinterlegten Zugange iiber
easy Login und TGIC.

e Der mobileTAN als alleinige
Authentifizierungsmaglichkeit
wird derzeit in der Branchen-
initiative easy Login noch
diskutiert.

(MKK) ein weiteres Single Sign-
On System auf dem deutschen
Versicherungsmarkt.

Gemeinsame Plattform vereint
Vorteile beider Systeme

Aus zwei mach eins: Denn jetzt
haben easy Login und die TGIC eine
gemeinsame und einheitliche Sin-
gle Sign-On-Plattform fiir Makler
und Versicherer entwickelt, in der
die Vorteile beider Systeme vereint
werden. Easy Login
ist einfach zu bedie-
nen, im Maklermarkt
bekannt und ge-
schatzt. TGIC® ist die

TGIC

Trusted German Insurance Cloud®

und Geschéaftspartnern entwickelt
wurde. Durch das kiinftig verein-
heitlichte Single Sign-On-Verfahren
entfallt fiir Vermittler das mehrfache
Einloggen in verschiedene Systeme.
Auflerdem profitieren sie von dem
hohen Sicherheitsstandard. Das be-
kannte easy Login-Portal wurde in
diesem Zusammenhang technisch
und optisch auf neue FiiBe gestellt
und ist nun iber www.einfach-ein-
mal-einloggen.de erreichbar. Die
bisherigen Nutzer kdnnen sich mit
ihren bestehenden
Zugangsdaten {ber
die neue Website an-
melden und gelangen
unverdandert zu den

bundesweit erste si-
cherheitszertifizierte Cloud-Losung,
die nach den hohen Sicherheits-
anforderungen des Bundesamtes
fiir Sicherheit in der Informations-
technik (BSI) fiir die standardisier-
te Kommunikation von Versiche-
rungsunternehmen mit Behorden

Weitere Informationen gibt es
im Maklerservice von easy Lo-
gin von Montag bis Freitag von
08:30 — 18:00 Uhr unter der Ruf-
nummer 0921 75758-555 oder un-

ter info@easy-login.de .
Zudem gibt’s auf YouTube ein

Erklar-Video, das Schritt fur
Schritt durch die Funktion ,AC-
count erweitern® fidhrt.

Services aus der Wolke: Durch easy Login und die Trusted German Insurance Cloud haben Makler von iiberall Zugriff auf die Onlinedienste der Gothaer.

Services der fir sie
freigeschalteten Versicherer. Nach
der Erweiterung (siehe Kasten links)
kdnnen Vertriebspartner auRerdem
zusdtzlich neue Funktionen wie die
Verwaltung der easy Login-Accounts
und die vereinfachte Freischaltung
von Versicherungsgesellschaften
nutzen.

Zusammenarbeit bietet
Maklern gro3en Mehrwert

Weniger Aufwand fiir Verwaltung,
mehr Zeit flir Beratung — mit dieser
Formel ldsst sich die Zusammenar-
beit von easy Login und TGIC zusam-
menfassen. Sie bietet Maklern einen
grofen Mehrwert. Die sicherheits-
zertifizierte Technologie der TGIC
gepaart mit der groRen Nutzerzahl
und dem Erfahrungsschatz von easy
Login stellt eine vielversprechen-
de und zukunftsorientierte Losung
dar — der sich im Laufe des Jahres
auch deshalb noch weitere Versi-
cherungsunternehmen anschlieen
werden.

Hilfe auf YouTube

Wie erweitere ich
meinen bestehenden
easy Login-Account?
Diese Frage wird auf
der Videoplattform
YouTube ausfiihrlich
beantwortet. In drei
Minuten zeigt ein Film
verstandlich, Schritt
flir Schritt und mit
Hilfe von Bildern und
Erklarungen, wie die
Umstellung gelingt.
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DIE ARBEITSWELT NACH CORONA

Willkommen in ,,New Normal*

Corona hat die Welt verandert — und die Arbeit. Beinahe iiber Nacht fand sich das Land im Homeoffice, in Zoom-Meetings, Videokonferenzen und
virtuellen Workshops wieder. Im Hinblick auf die Zeit nach Corona drangt sich jetzt die Frage auf: Wie sieht in Zukunft die Normalitat aus?

Jede Krise hat ihre Profiteure. Und so
gehorte zu den Gewinnern der Corona-
Krise wohl jeder, der Anfang des Jahres
in Aktien der Firma Zoom investiert hat.
Am 2. Januar kostete das Wertpapier des
US-amerikanischen Tech-Unternehmens
gerade einmal 61 Euro. Etwas mehr als
ein halbes Jahr spdter, am 13. Juli, waren
es bereits 247 Euro — eine Wertsteige-
rung von mehr als 400 Prozent.

Der Erfolg kommt nicht von ungefahr.
Zoom bietet seinen Kunden die Mdglich-
keit, online {iber Video zu chatten. Und
als Corona die Menschen auf der ganzen
Welt in die Isolation zwang, nutzten vie-
le den Videodienst, um Kontakt zu hal-
ten — zu Familie, Freunden und Kollegen.
Wahrend im Dezember téglich gut zehn
Millionen Nutzer auf die Plattform zugrif-
fen, waren es im April bis zu 300 Milli-
onen am Tag. Allerdings hatte der Auf-
schwung auch eine Schattenseite: den

Datenschutz. So soll Zoom personenbe-
zogene Daten erhoben und Nutzerdaten
weitergegeben haben.

Trotzdem hat sich Zoom in der
Wirtschaft weit verbreitet. Mit mittler-
weile 265.000 Unternehmen zahlt die
Softwarefirma viermal mehr Firmen-
kunden als noch vor einem Jahr.
Das liegt in erster Linie daran, dass
zahlreiche Unternehmen ihre Mitar-
beiter beinahe {iber Nacht ins Home-
office geschickt haben. 43 Prozent —
und damit fast jeder zweite Angestell-
te — arbeiteten bereits Ende Méarz zumin-
dest teilweise von zu Hause, wie das
Bayerische Forschungsinstitut fiir Di-
gitale Transformation (bidt) in einer
Umfrage ermittelt hat. , Auffallig war
vor allem die hohe Zufriedenheit der
Mitarbeiter”, sagt Dr. Roland Stiirz,
der die Studie geleitet hat. Demnach
waren mehr als 80 Prozent der Befrag-
ten mit der Heimarbeit zufrieden. Und
mehr als zwei Drittel der Teilnehmer
wiinscht sich fiir die Zeit nach Corona
mehr Homeoffice. Arbeiten wir also
bald nur noch digital, Gber Video-
Tools und von zu Hause? Was wird aus

Das Biiro als Begegnungsstitte bleibt ein wichtiger Teil der neuen Arbeitswelt.

Workshops, Meetings und Messen?
Was bleibt von der Krise — und wie
verandert sie die Arbeitswelt?

,,Wir erleben ein
grofflichiges,
bundesweites Expe-
riment der Digitali-
sierung von Arbeit
und Kooperation. “
Dr. Josephine Hofmann

Fiir Dr. Josephine Hofmann ist die
Corona-Not bereits zum ,,New Normal*“
geworden, zur neuen Normalitdt — mit
langfristigen Folgen fiir die gesamte
Arbeitswelt. ,,Wir erleben ein grof¥fla-
chiges, bundesweites Experiment der
Digitalisierung von Arbeit und Koope-
ration, dessen Verdanderungsgeschwin-
digkeit bis vor kurzem noch undenk-
bar erschien“, sagt die Leiterin des
Teams Zusammenarbeit und Filhrung
am Fraunhofer-Institut fiir Arbeitswirt-
schaft und Organisation (IAQ). In einer
Studie hat sie die Auswirkungen der
Pandemie auf die Unternehmenspraxis
untersucht. ,,Die Ergebnisse sind be-
eindruckend®, sagt die Studienleiterin.
Mehr als 500 Firmen wurden befragt,
bei 93 Prozent von ihnen hat Corona

dazu gefiihrt, dass vermehrt Videokon-
ferenzsysteme genutzt werden — bei
Einstellungsgesprachen (57 Prozent),
bei Mitarbeitergesprachen (62 Prozent)
und sogar im Kundenkontakt (72 Pro-
zent). ,,Besonders bemerkenswert fin-
de ich das agile, schnelle Vorgehen in
den Unternehmen und den Mut, Neues,
auch notgedrungen, schnell umzuset-
zen“, sagt Hofmann. Viele Firmen wol-
len jetzt an dem Fortschritt festhalten.
Rund 9o Prozent der Befragten wollen
Homeoffice in groBerem Umfang umset-
zen, ebenso viele Dienstreisen kritisch
hinterfragen und auf Video-Meetings
ausweichen.

Die Corona-Krise hat den Wandel be-
schleunigt, findet auch Franz Kiihmayer.
,Der Lockdown war Antrieb fiir mobiles

Virtuelle Kollegen — in der

neuen Arbeitswelt werden sie
hdufiger helfen. Corona hat
die Digitalisierung der Wirt-
schaft stark beschleunigt.

Arbeiten®, sagt der Experte fiir die Ar-
beitswelt von morgen am Zukunftsins-
titut in Wien. ,,Viele Firmen sind in
kurzer Zeit weiter gegangen, als sie ge-
dacht hatten. Jetzt sind die Technologi-
en eingefiihrt, werden weiter optimiert
— und nicht mehr verschwinden®, sagt
Kiihmayer. Deshalb sind die Unterneh-
men jetzt gefragt, zu analysieren: Was
hat funktioniert, wo besteht noch Nach-
holbedarf? Infrastruktur, Kompetenz
und Kultur — jeder dieser Bereiche muss
stimmen. Durch die Corona-Pandemie
kam der Umzug ins Homeoffice ja qua-
si Uiber Nacht. Das stellte die Firmen vor
technische Probleme: Sind die Mitar-
beiter mit Laptops ausgestattet? Ist die
Software auf dem neuesten Stand? Ist
die Verbindung ins Biro ——

Teamarbeit im Video-Chat: Fiir viele ist das Alltag geworden im Corona-Homeoffice.
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—» sicher? Und ganz wichtig:
,Kdnnen meine Mitarbeiter mit der neu-
en Infrastruktur tiberhaupt umgehen,
haben sie die Kompetenz fiir remote
work?“, fragt Kithmayer. Und schlie3lich
geht es auch darum, die Kultur inner-
halb der Unternehmen an die Voraus-
setzungen der neuen Arbeitswelt an-
zupassen. So missen beispielswei-
se die Fiihrungskréfte ihren Mitarbei-
tern vertrauen, dass sie ihre Arbeit zu
Hause auch wirklich erledigen. ,,Die
Pandemie hat das Ende der Anwesen-
heitspflicht besiegelt®, sagt Zukunfts-
experte Kithmayer, ,aber keinesfalls
den Beginn der Homeoffice-Pflicht
eingeldutet.”

,,Die Pandemie hat
das Ende der Anwe-
senheitspflicht be-
siegelt — aber nicht
die Homeoffice-
Pflicht eingeldutet.“

Franz Kiihmayer

Mit anderen Worten: Die alleini-
ge Prasenzarbeit im Biiro ist genauso
wenig die Losung wie der komplette
Umzug ins Homeoffice. Daher sei auch
die Sorge, dass durch mobiles Arbei-
ten massig Biiros geschlossen werden
und der Arbeitsplatz im Unternehmen
an Wert verliert, vollig unbegriindet.
Homeoffice oder Prasenzarbeit? Die
Wahrheit liegt dazwischen, in einem
Hybridszenario, sagt Kiihmayer: ,Wir
wollen die Auswahl haben.” Dieser An-
sichtist auch Dr. Tabea Scheel, Arbeits-
und Organisationspsychologin und
Professorin an der Europa Universitat

Wie findet das Meeting statt, physisch oder digital? Diese Frage werden sich Teamleiter in der Zeit nach Corona hdufiger stellen.

in Flensburg. Sie sagt: ,,Mit Beginn
des Lockdowns ging ein Riss durch
die Republik. Die einen haben sich
gefreut, mit der Tasse Kaffee auf dem
Tisch und dem Laptop auf dem Schof
auf dem Balkon in der Sonne zu sitzen
und zu arbeiten — und die anderen ha-
ben Kinder.“ Grundsatzlich habe der
durch Corona beschleunigte Wandel
gewiss Vorteile, sagt Scheel: ,,Viele Ar-
beitsprozesse und Strukturen wurden
aufgeweicht, das Vertrauen ins Home-
office gestarkt und die Erkenntnis er-
langt: Es geht ja doch.“

Aber auf der anderen Seite sei die
Situation, durch eine Krise herbeige-
fuhrt, doch sehr kiinstlich — was wie-
derum Probleme nach sich ziehe. So
sei die technische Ausstattung nicht
immer ideal. Der Arbeitsplatz am K-
chentisch nur selten ergonomisch,
geschweige denn abschlieBbar. Und

der zwischenmenschliche Kontakt auf
fachlicher wie auch auf sozialer Ebene
leide unter der rdumlichen Entfernung
enorm. Diese Distanz kénnen ihrer Mei-
nung nach auch Video-Meetings oder
-Workshops kaum tiberwinden. Sie seien
zwar ein nitzliches Hilfsmittel, aber
nicht die Losung fiir alle Félle.

Analog oder digital? Die
Wahrheit liegt dazwischen

»Zum einen ist es wahnsinnig an-
strengend, mehrere Stunden in die Ka-
mera und auf den Bildschirm zu starren,
und zum anderen bleiben Informatio-
nen auf der Strecke, die ich nur nonver-
bal teilen kann — durch Kérpersprache®,
erklart die Psychologin. Keine digitale
konne eine analoge Veranstaltung er-
setzen. Diese Aussage stammt nicht
von Tabea Scheel sondern von Tilman

Freyenhagen. Das verwundert durch-
aus, denn Freyenhagen ist Geschéfts-
filhrender Gesellschafter des Alster-
spree-Verlages — und damit Veranstalter
der profino, der ersten Onlinemesse fiir
Makler. Aber der Unternehmer hat eine
Erkldarung fiir seine These. ,Veranstalter
analoger Messen sollten die Krise nut-
zen, um ihre Events neu zu denken®,
sagt er. Denn an den aktuellen Forma-
ten storen ihn zwei Dinge. Makler wiir-
den Kongresse nutzen, um ihre Weiter-
bildungspflichten zu erfiillen, wahrend
Vorstdande der Versicherer ihre Termin-
kalender mit Jahresgesprdchen fiillen.
Beides wiederum fiihrt dazu, dass Zu-
fallskontakte, fiir die es die Messen ei-
gentlich gebe, fast komplett wegfallen.
Dabei sei Weiterbildung etwas fiir
Onlineakademien und Jahresgespra-
che ein Fall fiir den Video-Chat. Und auf
der Messe ware plotzlich wieder Zeit

fiir Networking. ,,Um das wiederum zu
fordern, konnten weitere digitale Tools
entwickelt werden®, schldgt Freyenha-
gen vor. Erdenke dabei an eine App, der
Makler ihre Interessen verraten und die
ihnen dann den passenden Rundgang
vorschldgt. Weil Corona jedoch bisher
keine Messen erlaubt, werden Makler
darauf noch etwas warten und sich mit
Onlineveranstaltungen zufrieden ge-
ben missen. Selbst die Leitmesse der
Branche, die DKM, findet in diesem Jahr
erstmals digital statt (lesen Sie das In-
terview auf Seite 7). Trotz aller Berech-
tigung fiir Prasenzmessen sieht Freyen-
hagen im Onlineformat weiterhin einen
wichtigen Baustein fiir die Zukunft.

Das zeigt sich auch anhand der Zah-
len. Rund 23.500 Nutzer sind aktuell auf
der profino angemeldet, 8o Unterneh-
men, darunter auch die Gothaer, stellen
dort aus. Die Live-Akademie zdhlt seit
dem Launch vor drei Jahren 300.000
Teilnehmer.

»Im Video-Chat
bleiben Infos auf
der Strecke, die
ich nur nonverbal
teilen kann - durch
Korpersprache. “
Dr. Tabea Scheel

Schon vor Corona waren Online-
Events gefragt. Die Krise hat den Trend
weiter befliigelt. Rund 60.000 Makler
haben dieses Jahr die Akademie be-
sucht — mehr als 40.000 davon in der
Zeit von April bis Juni. ,Wir sind tragi-
scher Gewinner der Krise“, sagt Freyen-
hagen. Genau wie die Zoom-Aktionare.

CLOUD-SOFTWARE

Flinf Losungen fiirs Maklerbiiro

IM VERGLEICH

Immer und von iiberall digital auf Kundendaten zugreifen — die Cloud macht es moglich. Aber welches Programm bietet welche Vorteile?

G AVARIO |

Avario CRM -
der Alleskénner

Kundendaten ablegen, Dokumente
speichern, Termine verwalten: Diese
Software vereint viele Aufgaben. Ein
Kontaktmanager zeigt den aktuellsten
Stand der Verkaufsgesprdche, mit dem
Kommunikations-Tool lduft Beratung
komplett digital. Und die Provisionsab-
rechnung gelingt per Knopfdruck.

Cloud
D Mobil anwendbar
@ Auswertung und Reporting

g] Integration Mail, Telefon, SMS
g Mitarbeiter: 1 bis unbegrenzt

genesisWorld

CAS genesisWorld -

der Kundenkenner

Eine Losung speziell fiir den Kunden-
kontakt: In der CAS genesisWorld be-
kommt jeder Maklerkunde eine eigene
Akte. Darin abgelegt sind etwa Vertra-
ge, Protokolle oder Dokumentationen.
Der Vorteil fiir den Makler: Mit nur
einem Klick erfahrt er alles {iber seinen
Kunden — immer und von iberall.

Cloud oder Server
Mobil anwendbar
Auswertung und Reporting

Integration Mail, Telefon, SMS

By (59 ol O 8

Mitarbeiter: 1 bis unbegrenzt

WM Software |

[ [ T—

IWM FinanceOffice -

der Verwalter

Ein Tool fiir die Verwaltung: Ein Ver-
gleichswerkzeug verhindert, Daten
doppelt zu erfassen. BiPRO-Schnitt-
stellen vereinfachen den Datentransfer
zum Versicherer. Eine automatisierte
Bestandsanalyse hilft bei Akquise. Und
mit der automatischen Provisionskon-
trolle haben Makler Provisionen im Blick.

Cloud, Server oder Rechner
Mobil anwendbar
Auswertung und Reporting

Integration Mail, Telefon, SMS

Ea 69 ol 31

Mitarbeiter: 1 bis unbegrenzt

i )

CODieBoard# finance-center
— der Bestandsexperte

Diese Losung erleichtert Anderungen
im Bestand. Neue Dokumente lassen
sich einfach automatisch einfiigen und
werden einem Vertrag zugeordnet.
Wenn ein Vertrag bald ablauft, erinnert
daran ein Alarm. Dazu kénnen Kunden
beispielsweise aus einer Familie in
Gruppen zusammengefasst werden.

Cloud oder Rechner

Mobil anwendbar

IE Auswertung und Reporting
@ Integration Mail, Telefon, SMS

Mitarbeiter: 2 bis unbegrenzt

o FLEXPERTO

Flexperto —
der Kommunikationsprofi

Von der Terminvereinbarung bis zur
Vertragsunterschrift — Flexperto vereint
die digitale Beratung in einer Losung:
Verkaufsgesprache fiihren per Video-
Chat, Kundenkontakt tiber Messenger
und Unterschrift per eSignatur. Zudem
kommt die Browserlosung ohne Soft-
ware aus — und ist DSGVO-konform.

Cloud (browserbasiert)

Mobil anwendbar

@ Auswertung und Reporting
g] Integration Mail, Telefon, SMS

Mitarbeiter: 2 bis unbegrenzt
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INTERVIEW

w7Auch die digitale Ausgabe der DKM
muss unverwechselbar sein®

Die DKM findet dieses Jahr statt, aber anders: Statt wie gewohnt in Dortmund trifft sich die Branche vom 26. bis
29. Oktober unter dem Motto ,,digital.personlich® auf einer virtuellen DKM. Die GoNews haben mit DKM-Messechef
Konrad Schmidt iiber den Umzug ins Netz und die Vor- und Nachteile einer virtuellen Messe gesprochen.

GoNews: Herr Schmidt, Corona hat
die Welt weiterhin im Griff. Auch die
DKM wird deshalb nicht in ihrer iib-
lichen Form stattfinden. Was macht
den Branchentreff in virtueller Form
besonders? Grundsatzlich sind digi-
tale Events ja derzeit gefiihlt mit je-
dem Mausklick zu finden.

Konrad Schmidt: Stimmt, unzahli-
ge Veranstaltungen werden mitt-
lerweile digital durchgefiihrt. Und
sicherlich ist schon der ein oder
andere Branchenteilnehmer etwas
bildschirmmiide. Deshalb ist unser
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»Geplante und
spontane person-
liche Gespriiche
sind ebenso
maoglich wie kleine
Gesprdchsrunden. “
Konrad Schmidt

Anspruch, die digitale Ausgabe der
DKM so unverwechselbar zu ma-
chen, wie unsere Besucher es sonst
bei der Prasenzversion kennen und
schadtzen. Darum bieten wir deutlich
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mehr als reines Streaming von Vor-
trdgen an. Bei der DKM 2020 digital.
personlich steht die Live-Kommu-
nikation im Vordergrund — sowohl
beim Netzwerken als auch bei
der Weiterbildung, die im {brigen
wie sonst auch geeignet ist, IDD-
konform Weiterbildungszeiten zu
sammeln.

GoNews: Bleiben wir mal beim Netz-
werken. Wie kann man sich das in
virtueller Form vorstellen?

Schmidt: Neben den verschiedenen
Vortragsformaten richten wir un-
ser Augenmerk auf den sogenann-
ten digitalen Handschlag. Geplante
und spontane personliche Gespra-
che sind ebenso moglich wie kleine
Gesprachsrunden. Mit dem Service
Matchmaking kénnen Teilnehmer
neue Gesprdchspartner finden und
sich fachlich auf Augenhodhe austau-
schen. Live-Vortrage werden durch
interaktive Tools ergdnzt, sodass
sich Zuschauer aktiv in Diskussions-
runden einbringen kénnen. Die dies-
jahrige DKM wird somit digital und
dennoch personlich.

GoNews: Wire nicht auch eine DKM
vor Ort moglich gewesen? Es gibt
doch bereits wieder grofiere Veran-
staltungen, wenn das Hygienekon-
zept passt und Auflagen eingehal-
ten werden.

Schmidt: Unsere langjdahrigen Aus-
steller und Partner der Messe ha-
ben genauso wie unsere Besucher
grofRe Erwartungen an eine DKM.
Dabei ist ein ganz entscheiden-
des Wesensmerkmal unserer Ver-
anstaltung — und ein Gegensatz zu

anderen Messen — der ausgepragte
Netzwerkcharakter. Mit Umsetzung
der Auflagen wiirden wir den Sinn
und Zweck der DKM, ndamlich eine
Plattform zum persdnlichen Aus-
tausch fiir die gesamte Branche zu
sein, nicht mehr erreichen. Zudem
kann die Dynamik der Corona-Krise
immer wieder Fahrt aufnehmen, wie
man es an den jiingsten Hotspots
gesehen hat. Planungssicherheit
fur alle Beteiligten ist aber fiir eine
zuverldssige Messevorbereitung
unabdingbar.

GoNews: Und was bringt die Zu-
kunft? Hat das viel gelobte per-

Zur Person

Konrad Schmidt, 41, ist
seit Mai 2020 alleiniger
Geschéftsfiihrer der
bbg Betriebsberatungs
GmbH, dem Unterneh-
men hinter den Marken
DKM und AssCompact.
Schmidt arbeitet be-
reits seit 2004 fiir die
Firma, in der er 2006
Vertriebsleiter wurde.
2017 stieg erin die
Geschiftsfiihrung auf.

sonliche Gesprdch ausgedient und
bleibt die DKM virtuell?

Schmidt: Auf keinen Fall hat das
personliche Gesprdch ausgedient.
Wir versuchen aktuell, den beson-
deren Umstdnden gerecht zu wer-
den, und haben fiir dieses Jahr die
digitale Plattform geschaffen. Ich
jedenfalls freue mich auf jeden Fall
wieder auf den Austausch im direk-
ten Gegentber. Fiir das ndachste Jahr
ist die DKM als Prdsenzveranstal-
tung in Dortmund geplant. Sicher-
lich werden wir aber die Erfahrun-
gen mit der diesjahrigen DKM auch
in die zukiinftige Messeplanung
einflieBen lassen und Teile des vir-
tuellen Konzepts, die besonders
gut ankommen und funktionieren,
parallel beibehalten.

L

Aus der Westfalenhalle ins Internet: Wihrend die DKM jahrelang
viele Besucher nach Dortmund lockte (links), empfingt sie ihr
Publikum in Corona-Zeiten auf einer Website (rechts).

ARBEITEN ZU HAUSE

Zehn Tipps fiirs
datensichere
Homeoffice

|

Separates, abschlieBbares Arbeitszim-
mer einrichten — oder zumindest ver-
schlieSbare Schranke bzw. Behaltnis-
se fiir dienstliche Unterlagen nutzen.

Wenn Papiere entsorgt werden — nicht
einfach im Hausmill. Entweder einen
Aktenvernichter (mindestens Sicher-
heitsstufe P4) verwenden oder Papiere

sammeln und in der Firma sicher ent-
sorgen. Gleiches gilt fiir Daten(-trager).

D

Firmenunterlagen nie unbeaufsichtigt
liegen lassen und immer blickdicht
transportieren.

Sichere Passworter verwenden! Wenn
sie notiert werden, den Zettel sicher ver-
wahren. Besser und noch komfortabler:
Passwortmanager-Programme, wie z.B.
das kostenlose ,,KeePass* nutzen.

@

Keine Dienstmails in das private Post-
fach weiterleiten. Keine Telefonate {iber
den privaten Festnetzanschluss fiihren.
Hier gelten oft schlichtere Sicherheits-
vorgaben als in der Firma. Beim Telefo-
nieren und Nutzen des Computers auch
auf eventuelle ,,Mithdrer* bzw. Beob-
achter in der Umgebung achten.

-

PCs so ausstatten, dass sie sicher sind
— durch aktuelle Sicherheitsupdates
fir Betriebssystem und Anwendungs-
software, mit Firewall und Virenschutz.

b

Daten ausschlieBlich auf Firmenser-
vern speichern und iiber eine sichere
VPN-Verbindung darauf zugreifen.

(d

Beim Verlassen des Arbeitsplatzes:
Bildschirm sperren!

A

Dienstcomputer und Datentrdger ver-
schliisseln und mit einem Passwort schiit-
zen. Auch personenbezogene Daten nur
verschliisselt abspeichem oder versenden.

Um auf Nummer sicher zu gehen: sich
auch im Homeoffice an die Daten-
schutzvorgaben der Firma halten bzw.
vom Mitarbeiter eine Erkldrung unter-
zeichnen lassen, dass er genau dies tut.

-
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DIGITALES ARBEITEN

IN CORONA-ZEITEN

Schutz vor der Gefahr aus

dem Netz

Wegen der Corona-Situation wird in vielen Firmen und Maklerbiiros online und von zu
Hause aus gearbeitet. Das macht in der Not vieles leichter, erhéht aber die Gefahr vor
Cyberangriffen. Wie Makler sich und Kunden schiitzen.

ie Falschung sah dem Origi-
D nal zum Verwechseln dhnlich.

Auf ihrer Website informierte
die Johns Hopkins Universitdt mit ei-
ner Grafik tiber den Verlauf der Coro-
na-Pandemie. Wer immer auf Stand
sein wollte, besuchte diese Home-
page — oder er dachte es und landete
auf einer Betrugsseite. Auch hier war
eine Infografik zu sehen. Was Nut-
zer nicht sehen konnten: Im Hinter-
grund installierte die Fakeseite eine
Schadsoftware.

Ziel der Kriminellen ist es, Pass-
worter, Kontoinfos und Nutzerdaten
zu klauen. Die Masche ist nicht neu,
nicht einmal die Software ist es. Neu
ist nur der Anlass: Das Corona-Thema.
Und das Ausmaf der Taten.

Kriminelle nutzen das Thema
Corona fiir Cyber-Attacken

Viele Menschen sind verunsichert
und klicken haufiger als sonst auf
Mailanhdnge oder Webseiten, die
vermeintlich iber das Thema infor-
mieren. Hacker nutzen das aus. Wah-
rend die IT-Sicherheitsfirma Trend
Micro aus Japan im Februar 1.793
Spam-Mails mit Corona-Bezug zahl-
te, waren es im Marz bereits mehr als
435.000, rund 67.500 davon gingen
an Empféanger aus Deutschland. Die
sind mit den Folgen nicht mehr allein.
Weil viele Betriebe ihre Mitarbeiter
ins Homeoffice geschickt haben und
sie von dort {iber das Internet arbei-
ten lassen, wird die Gefahr aus dem
Netz zum Risiko fiir die ganze Firma
— gerade, weil der Chef haftet, wenn

Kundendaten in die Hande Krimineller
gelangen. Das ist ibrigens auch ein
Problem fiir Makler, die oft mit beson-
ders sensiblen Daten arbeiten.

Trotzdem unterschdtzen viele die
Gefahr. Denn wahrend fiir die biologi-
schen Viren hochste Sicherheitsmaf-
nahmen gelten, wird der Schutz vorm
technischen Pendant vernachldssigt.
In vielen Firmen haben die Mitarbeiter
ihre Rechner mit nach Hause genom-
men. Dort sitzen sie aber nicht hinter
der betriebseigenen Firewall, sondern
hinter ihrer Fritz-Box. Und auch die
Hardware ist selten ausreichend ge-
sichert. So hat der Bundesverband IT-
Sicherheit e.V. herausgefunden, dass
nur zwei Drittel der Firmenrechner mit
Passwoértern geschiitzt sind, nur 37
Prozent der Mitarbeiter eine sichere
VPN-Verbindung zum Biiroserver nut-
zen und nur jeder fiinfte den Zugang
mit einer Multi-Faktor-Authentifizie-
rung absichert, also zusatzlich zum
Passwort auch noch einen Code ver-
wendet, der ihm etwa aufs Handy ge-
sendet wird. Dabei sind genau das die
technischen Hilfsmittel, die wirksam
vor Netzattacken schiitzen. Dariiber
hinaus gilt es, das heimische WLAN zu
sichern, etwa durch ein sicheres Pass-
wort. Auch ist es ratsam, eine starke
Firewall einzurichten. Zudem sollte
die verwendete Software regelmaBig
aktualisiert werden. Denn Hacker nut-
zen oft Schwachstellen, die neu ent-
deckt wurden, in der Annahme, dass
Nutzer die passenden Updates eben
noch nicht installiert haben.

Bei der Wahl der Kommunikati-
onswerkzeuge fiir Videokonferenzen

oder Instant-Messaging empfiehlt sich
der Einsatz einer sicheren Losung, die
eine echte Ende-zu-Ende-Verschliisse-
lung bietet.

Cyber-Police rundet den
Schutz fiirs Homeoffice ab

Video-Tools wie Skype oder Chat-
Dienste wie Slack eignen sich weni-
ger, da sie die Daten beim Versen-
den nicht verschliisseln. Besser sind
Messenger wie Signal, Threema oder
WhatsApp, die Nachrichten mit En-
de-zu-Ende-Verschliisselung sichern.
Selbst der Video-Chat Zoom, dessen
Nutzerzahlen wahrend der Corona-
Krise in die Hohe schossen, geriet mit
einer Sicherheitsliicke in die Kritik.

Bei Anwendungen wie diesen be-
steht die Gefahr unter anderem darin,
dass fiir jedes Video-Meeting ein Link
generiert und per Mail verschickt wird.
Wenn die Mail unverschlisselt ist,
wird sie ein Einfallstor fiir Kriminelle,
die sich dariiber Zugang zum Video-
Meeting verschaffen kénnen.

Abgerundet wird der digitale Ar-
beitsschutz mit der Cyber-Police der
Gothaer. Sie springt nicht nur ein,
wenn der Schaden da ist und hilft, ihn
technisch zu beheben und finanziell
zu begleichen, sondern unterstiitzt
bei der Pravention, etwa durch die
Schulung der Mitarbeiter. Denn laut
Forsa-Umfrage ,,Cyberrisiken im Mit-
telstand 2019“ gelingen zwei von drei
Cyber-Attacken durch das Klicken fin-
gierter Links, wie bei der Corona-Gra-
fik auf der gefalschten Seite der Johns
Hopkins Universitat.

Das digitale Arbeiten im Homeoffice lGste in der Krise viele Probleme, aber ohne Schutz bietet es auch Angriffsfldchen fiir Hacker.

Weil sich Firmen oft nicht

ausreichend schiitzen,gha-

ben Hacker leichtes Spiel.
E
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Der Produkt-Check

Pravention und schnelle Hilfe im Schadenfall: Mit der
Cyber-Police Kunden wirksam vor Netzattacken schiitzen.

ast jedes zweite Unternehmen
F (44 Prozent) flirchtet laut Gotha-

er KMU-Studie Cyber-Attacken
— aber nur 13 Prozent sind dagegen ver-
sichert. Die gute Nachricht fiir Makler:
Viele Firmen wollen das dndern. Die Cy-
ber-Police der Gothaer bieten den pas-
senden Schutz. Dabei lautet die Erfolgs-
formel: Prdvention und schnelle Hilfe im
Schadenfall. Gelangt eine Attacke ans

Zielund legt die Server lahm, hilft der Go-
thaer-Partner infraforce GmbH und setzt
die Gerdte wieder in Gang. Und natiirlich
steht die Police im schlimmsten Fall auch
fiir den entstandenen Schaden gerade.
Ubrigens: Demnéchst kann die Poli-
ce lber die Plattform CyberDirekt abge-
schlossen werden. Hier erhalten Makler
auch zusatzliche Mehrwerte wie Fallbei-
spiele und aktuelle Infos zum Thema.

B

Fiinf Argumente fiir die Cyber-Police

e Kombinierter Cyber-Schutz bei
Drittschdaden und Eigenschdden

e Cyber-Soforthilfe 24/7/365 ohne
Selbstbeteiligung

e Police kann an individuelles Risiko
des Kunden angepasst werden

Arbeiten in Corona-Zeiten: So schiitzt die
Cyber-Police das Homeoffice

e Auch Schdden durch nicht zielge-
richtete Angriffe sind mitversichert

e Top-Produkt im Franke & Bornberg-
Rating

Arbeitet der Mitarbeiter von

zu Hause mit firmeneigenem
Equipment, ist auch dies mit
der Cyber-Police abgesichert.
Nutzt der Angestellte seine
eigene Technik, sollte die Police

Mehr Risiko? Einfach

e Betriebsunterbrechung (auch bei
Cloud-Ausfall)

e Vertragsstrafen im Zusammenhang
mit der Verletzung von Payment Card
Industry-Datensicherheitsstandards

e Erweiterte Eigenschdden (Cyber-
Diebstahl, Bedienfehler, Sach-

um den sogenannten BOYD-
Baustein erweitert werden.
BOYD steht fiir ,,Bring your own
device“. Mit dem Baustein sind
auch private Geréte, die dienst-
lich genutzt werden, geschiitzt.

Deckung erweitern!

schaden am Computersystem,
Unter- und Uberspannung, elek-
tromagnetische Stérung, Geldbu-
Ben nach EU-DSGVO, Sachscha-
den an Fertigungserzeugnissen,
Bring your own device)

e Cyber-Erpressung

Was Kunden besonders wichtig ist

Die Gothaer KMU-Studie zeigt: Kunden legen Wert auf giinstige Beitrage, schnelle
Hilfe im Schadenfall und flexiblen Versicherungsschutz. Alles das bietet die Police.

Wichtigste Faktoren Cyber-Police

Beitragshohe

Assistance-Leistungen im Schadenfall
Flexibler Versicherungschutz
24-Stunden-Notfallhotline
PraventionsmaBnahmen

Sonstiges

Basis: Alle Befragten; 2020: n=1.002, 2019: n=1.009, 2018: N=998;

Mehrfachangaben méglich (max. 3)

2020 2019 2018
+1 -13
0] +7
1 -9
-2 +4
+4 +8
3 -2 -2
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Gesundheitsservices
fiir die Mitarbeiter sind
Trumpf fiir Arbeitgeber.

GESUNDHEIT FUR GEWERBEKUNDEN

Innovatives Gesundheitsbudget bietet neuen
Tiiroffner-Tarif und lasst Vertriebschancen wachsen

Das innovative Gothaer Gesundheitsbudget MediGroupAG FlexSelect bietet Unternehmerkunden die Moglichkeit, die Gesundheit ihrer Mitarbeiter zu
erhalten — und mit regelmadfig erlebbaren Gesundheitsleistungen langfristig ans Unternehmen zu binden.

und 373.000 Unternehmen mit
R mebhr als zehn Mitarbeitern gibt

es in Deutschland — und bisher
haben erst rund 10.000 davon eine be-
triebliche Krankenversicherung (bkV) ab-
geschlossen. Kaum ein Produktbereich
bietet mehr Wachstumschancen als die
bKV. Umso besser, dass der Gesetzge-
ber den Abschluss fiir Unternehmer-
kunden noch attraktiver gemacht hat:
Beitrdge, die der Arbeitgeber fiir seine
Beschéftigten zahlt, gelten nicht mehr
als Barlohn, sondern als Sachlohn. Da-
mit sind sie bis zu einer Grenze von 44
Euro steuer- und abgabenfrei. Beste

Verkaufsforderung neu gedacht: Beratungs-Tool
unterstiitzt alle Zyklen der bKV-Beratung

Voraussetzungen also fiir Vermittler, ihre
bKV-Vertriebschancen zu nutzen. Als
echten Turdffner hat die Gothaer des-
halb den neuen, rein arbeitgeberfinan-
zierten Tarif MediGroupAG FlexSelect
entwickelt, der exklusiv fiir Mitarbeiter
eines Unternehmens verfligbar ist.

Und so einfach und unbiirokratisch
funktioniert FlexSelect: Der Unterneh-
merkunde legt die Hohe des Gesund-
heitsbudgets fest, das seinen Mitarbei-
tern jahrlich zur Verfiigung steht (300,
500 oder 750 Euro). Jeder Mitarbeiter
kann dann selbst die gewiinschten Leis-
tungen aus den Bereichen Ambulante

Mit dem webbasierten Tool fiir
die Beratung zur arbeitgeberfi-
nanzierten Variante der betrieb-
lichen Krankenversicherung
lassen sich Vorschldge und An-
gebote fiir Unternehmerkunden
erstellen und Kundentermine
nachbereiten. Vermittler werden
modular durch den gesamten
Beratungsprozess gefiihrt.

Die Vorteile im Uberblick:

e Individuell und flexibel: Jeder
Vermittler kann seine eigene
Sales Story erzdhlen.

® Modular: situative Einstiegs-
moglichkeiten in die Sales
Story, die Produktkonfigurati-
on oder den Kostenrechner.

o Effizient: digitale Erfassung
und Ubermittlung der Kunden-
daten; Prozessunterstiitzung
fiir den Be- und Vertrieb, Hilfe
bei der Angebotserstellung.

e Ganzheitlich: Durch umfang-
reiche Funktionen werden alle
Phasen der Beratung digital
unterstiitzt und abgedeckt.

Dariiber hinaus gibt es zum
Beispiel Filme, digitale und hapti-
sche Highlightblétter, Broschiiren
und Angebots-/Vertragsmappen
- und eine Sales Story mit allen
wichtigen Infos zum Thema bKV/
Budgettarif in einem Dokument.
Das Tool gibt es unter:
www.bkv.de/Beratung.

Leistungen, Zahndrztliche Leistungen
und Krankenhaus wahlen.

Dariiber hinaus stehen jedem Mit-
arbeiter innovative Services zur Verfii-
gung, die das Gesundheitsbudget nicht
belasten, zum Beispiel telemedizini-
sche Beratung, die Onlinebuchung von
Facharztterminen — und als besonderes
Highlight: Assistance-Leistungen bei ei-
nem Pflegefall im Angehdrigenkreis (sie-
he Kasten ,,Elder Care®).

Die Wahlleistungen
im Uberblick:

ZAHNE

Beteiligung am Eigen-

anteil

® Bei Zahnbehandlungen

® Bei Zahnersatz

e Bei Zahnprophylaxe bis
80 Euro

AMBULANT

Kostenbeteiligung

o Fiir Brillen und Kontakt-
linsen bis zu 180 Euro

e An Verband- und
Arzneimitteln

o Bei Heil- und Hilfs-
mitteln

e Bei operativer Korrek-
tur der Sehschirfe (z.B.
Lasik)

® Bei Horgerdten

KRANKENHAUS
e Tagegeld von 10 Euro
fiir maximal 28 Tage

Fazit: Von FlexSelect profitieren alle
Mitarbeiter — unabhédngig von Alter und
Geschlecht und ohne Gesundheitsprii-
fung und Wartezeiten. Der neue Tarif
eignet sich aufgrund seiner erlebbaren
Leistungen und seiner geringen Beitrdge
(ab 9,90 Euro pro Monat und Mitarbei-
ter) perfekt als Turoffner fiir die arbeit-
geberfinanzierte betriebliche Kranken-
versicherung — zum Beispiel, um ihn in
Kombination mit anderen bKV-Tarifen fiir
Zahnersatz oder stationdre Zusatzleis-
tungen zu nutzen. Der Tarif FlexSelect
kann bereits Unternehmen ab fiinf Mit-
arbeitern angeboten werden.

Elder Care: Angehorigen-Pflege-Assistance

Service Gesundheit n

Die betriebliche Krankenversiche-
rung (bKV) der Gothaer hat im bKV-Kom-
petenzrating des Instituts fiir Vorsorge-
und Finanzplanung (IVFP) erneut mit
»Exzellent abgeschnitten. Die Experten
haben die bKV in vier Kategorien bewer-
tet: Beratung, Vertragsgestaltung, Ser-
vice/Verwaltung und Produktportfolio.
In allen Kategorien erhielt die Gothaer
die Bestnote: fiinf Sterne. Besonders
gewiirdigt wurde die Entwicklung des in-
novativen, digitalen Beratungs- und Ter-
minvorbereitungs-Tools, das Vermittler
fiir alle arbeitgeberfinanzierten Varian-
ten der bKV einsetzen konnen (Kasten).

Wenn beim Partner, den Kin-
dern, Eltern oder Schwiegerel-
tern Pflegebedarf entsteht, ist
guter Rat oft schwer zu finden.
Die Gothaer bietet Versicherten
in den FlexSelect-Tarifen einen
wertvollen Service — ein echtes
Alleinstellungsmerkmal.

Wie funktioniert das?

Die Assistance fiir Pflege-
Angehorige unterstiitzt Versi-
cherte schnell, kompetent und
auf die individuelle Situation
zugeschnitten. Es gibt einen
festen Ansprechpartner fiir alle
Pflegefragen. So lasst sich eine
sichere und stabile Versorgung
fiir Angehorige aufbauen. Der
Versicherte wird entlastet — fiir
eine bessere Vereinbarkeit von

Pflege und Beruf. Der Service
steht in den FlexSelect-Tarifen
kostenlos zur Verfiigung, ohne
das jeweilige Gesundheitsbud-
get zu belasten.

Von diesen Services profitieren

Versicherte in den FlexSelect-

Tarifen:

o Sprechstunden mit qualifi-
zierten Pflegekraften

e 24-Stunden-Pflegetelefon

e Personliche Pflegeberatung
am Wunschort

e Organisation und Vermittlung
von Pflegediensten sowie
Hilfe im Alltag

o Pflegeheimplatzgarantie

o Pflegekurse fiir Angehorige

www.gothaer.de/eldercare




GOTHAER GEWERBEPROTECT

Volle Kraft fiirs Geschdift:
GewerbeProtect ist eine
Stiitze fiir den betrieblichen
Alltag von Unternehmern.
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Unterstiitzung
fiir Vermittler fiir
den Vertrieb

Damit unabhdngige
Vertriebspartner das
Thema gut bei ihren
Kunden adressieren
konnen, bietet die
Gothaer eine Reihe
cleverer und informa-
tiver VKF-Unterlagen.
Alle relevanten
GGP-Unterlagen wie
Kundeninfo, Highlight-
Blatter, Neuerungen,
Filmbeitrdge und vieles
mehr gibt es stets auf
dem aktuellsten Stand
unter www.gothaer-
gewerbeprotect.de

Umfangreiche Erweiterungen fiir KM

Der Produktbaukasten fiir Gewerbekunden GGP bekommt im Jubildumsjahr des Konzerns ein sattes Update — von der Betriebshaftpflicht

tiber die Inhalts- bis zur Werkverkehrsversicherung wurden Grunddeckung sowie PlusBausteine und Deckungserweiterungen ausgebaut.

b Schreinerei, Blumenladen
O oder PR-Agentur: Die Ab-

sicherung von kleinen und
mittelstandischen Betrieben ist nicht
zuletzt wegen der vielfdltigen Unter-
nehmenslandschaft in Deutschland
ein Job fiir Profis. Neben den ho-

hen Anforderungen an eine fachlich

Die wichtigsten GGP-Neuerungen im Uberblick:

korrekte Kundenberatung durch
den Vermittler gibt es allerdings
noch eine weitere Hiirde beim Ge-
schiaftserfolg: Starre Standardpro-
dukte werden den stetig wechseln-
den Anforderungen von Firmen in der
heutigen Zeit einfach nicht mehr ge-
recht. Um den Versicherungsschutz

1. Betriebs- und Berufshaft-
pflichtversicherung: Hier
sind nun auch Mietsach-
schdden an Arbeitsma-
schinen von gewerblichen
Vermietern und Verleihern
sowie die Arbeit im Home-
office abgedeckt. Neue
PlusBausteine wie ,,Erwei-
terte Kosteniibernahme*
und ,,Reputationsschdaden*
gehoren ebenfalls dazu.

2.Gebdudeversicherung
(VGV): Brand- oder Explosi-
onsschdden durch Kampf-
mittel aus den Weltkriegen
sind nun per Grunddeckung
abgesichert. Weiteres
Zubehor sowie sonstige
Grundstiicksbestandtei-
le sind bis 100.000 Euro
mitversichert — optional ist
eine Erhohung bis 250.000
Euro moglich.

3.Inhaltsversicherung: Wie
bei der VGV gehdren Scha-
den durch Kampfmittel aus
den Weltkriegen ab sofort

zur Grunddeckung. In der
Deckungserweiterung ist
nun die Absicherung von
Geschéftsfahrrdadern bis zu
10.000 Euro méglich und
die Entschddigungsgrenze
der Auflengastronomie
steigt auf 50.000 Euro.

4.Photovoltaikversicherung:
Seit Juli sind alle Photo-
voltaikanlagen ab dem
Jahr 2012 versicherbar. Die
Begrenzung fiir Anlagen bis
maximal 200 kWp entfillt.

5.Vermogensschaden-
haftpflichtversicherung:
Anspriiche, die direkt
gegen die Geschéftsfiihrer
von Kapitalgesellschaften
gerichtet sind, gehdren
nun zur Grunddeckung fiir
Rechtsanwadlte und Steuer-
berater. Auflerdem existiert
nun ein PlusBaustein, der
Kosten zur Abwehr, Beseiti-
gung oder Minderung eines
Reputationsschadens bis zu
250.000 Euro versichert.

fur Gewerbekunden so unkompliziert
wie moglich zu gestalten, hat die Go-
thaer bereits 2017 einen flexiblen
Produktbaukasten mit mehr als zwei
Millionen Kombinationsméglichkei-
ten an den Start gebracht: Gothaer
GewerbeProtect (GGP). Hier lassen
sich die Schutzbausteine so mitei-
nander kombinieren, dass sie das
individuelle Absicherungsbediirfnis
des Kunden abdecken. Gerade jetzt
in Krisenzeiten profitieren Gewerbe-
kunden vom passgenauen Versiche-
rungsschutz, denn keine Pramie wird
fur Uberflussige Deckungselemente
fallig.

Erfolg dank Unterstiitzung
durch Vertriebspartner

Die GGP ist seit ihrer Markteinfiih-
rung vor drei Jahren eine Erfolgsstory.
Knapp 70.000 GGP-Policen wurden
seither abgeschlossen. Damit haben
sich in den vergangenen drei Jahren
jeden Tag 65 Unternehmerkunden
fiir die GGP entschieden. Besonders
erfolgreich ist GGP in den Branchen
Baugewerbe, Beratung und Dienst-
leistung sowie im Einzelhandel. Der
Erfolgbasiertauch aufderiiberragen-
den Technologie, mit der die Gothaer
in sehr kurzen Zeitrdumen auf Markt-
ereignisse und neue Anforderungen
reagieren kann. Umso wertvoller ist
dann konstruktives Feedback von
Vertriebspartnern. Schliefilich sind
sie es, die tdglich Kundenbedarfe
analysieren und so schnell merken,
ob es Verbesserungspotenzial gibt.
Zahlreiche Neuerungen wurden auch
diesmal wieder im engen Schulter-
schluss mit Vermittlern und dank
niitzlicher Hinweise aus dem ge-
samten Vertrieb entwickelt. Oder an-
ders ausgedriickt: Die Gothaer hat

So unterstiitzt Thinksurance im Beratungsprozess

Das beste Produkt bringt nichts
ohne funktionierende Prozesse,
die dem Vermittler die Zeit
verschaffen, sich auf das
Wesentliche zu konzentrieren:
die Beratung seiner Unterneh-
merkunden. Zum Gliick gibt’s
Thinksurance. Die innovative
Gewerbeversicherungsplattform
unterstiitzt Vertriebspartner in

wertvolle Impulse von Maklern dank-
bar aufgenommen und umgesetzt.
Auch dadurch tbererfiillt die GGP die
gehobenen Marktanspriiche eines
modernen Gewerbemarktes.

Gothaer GewerbeProtect: Was
ist neu im Jubildumsjahr 2020?

Die GGP bietet dank des 2020er-
Updates so viel Deckung wie nie zu-
vor — und zusétzliche individuelle Er-
weiterungsmoglichkeiten. So wurden
die Grunddeckung sowie PlusBau-
steine und Deckungserweiterungen
ausgebaut und weiter an die Anforde-
rungen von Kleinunternehmern und
Mittelstandlern angepasst.

Fazit: Die Gothaer entwickelt
den modularen Produktbaukasten
Gothaer GewerbeProtect kontinu-
ierlich weiter und erméglicht so un-
abhdngigen Vertriebspartnern at-
traktive Geschaftsmoglichkeiten im
KMU-Segment.

www.gothaergewerbeproctect.de

ihrem Beratungs- und Auswahl-
prozess. Thinksurance bietet
Deutschlands umfangreichsten
Tarifrechner fiir Gewerbever-
sicherungen und wird standig
erweitert. Vermittler finden die
Plattform im Internet.

www.thinksurance.de

Der GGP-Tarifrechner

Im Tarifrechner (TR)
lassen sich alle Produkte
berechnen und abschlie-
Ben. Das Besondere: Der
TR fragt ausschlieBlich
Eingaben ab, die wirklich
notwendig sind. Einmal
gemachte Angaben
werden automatisch

dort wieder verwendet,
wo sie fiir die Tarifie-
rung bendtigt werden.
Andert der Makler
Deckungssummen,
Selbstbeteiligungen oder
PlusBausteine, werden
die Auswirkungen direkt
sichtbar. Zu finden ist der
Tarifrechner unter www.
gothaergewerbeprotect.de
(Anmeldung mit Makler-
Login erforderlich).
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BERUFSUNFAHIGKEITSVERSICHERUNG SBU

Neue Klauseln zur Besserstellung im Beruf und bei
Krebs: Gothaer verbessert SBU-Tarife erneut deutlich

Fiir die rund 28 Millionen Arbeitnehmer in Deutschland, die bisher keine Berufsunfahigkeitsabsicherung haben, hat die Gothaer ihr Premiumpaket der
bereits mehrfach ausgezeichneten Berufsunfdhigkeitsversicherung erneut aufgewertet.

ie Absicherung der Arbeits-
D kraft ist ein attraktives Wachs-

tumsfeld fiir Vermittler. Um
ihre unabhdngigen Vertriebspartner in
diesem attraktiven Segment zu unter-
stiitzen, hat die Gothaer den Schutz
ihrer selbststandigen Berufsunfdhig-
keitsversicherung (Gothaer SBU) erneut
massiv verbessert. So ist die Verlange-
rungsoption ohne emeute Gesundheits-
priifung bei Ausweitung der gesetzli-
chen Lebensarbeitszeit eine einfache
Losung fiir Kunden und Vermittler, die
Planungssicherheit schafft, wenn der
Gesetzgeber eine Anderung des Regel-
rentenalters vornimmt. Noch mehr Flexi-
bilitat fir den Kunden gibt es durch die

Gothaer SBU:
Top bei Ratings

e Morgen & Morgen
vergibt fiir die SBU-
Tarife der Gothaer
fiinf Sterne - fiir die
Tarife SBU Plus und
Premium, SBU Invest
und die Direktversi-
cherung. Auch alle
BUZ-Tarife erhalten
die Bestnote.

Franke & Bornberg
vergibt die Hochst-
wertung FFF+ fiir die
SBU Premium.

In der infinma-Analyse
»Marktstandards in
der BU“ erhalten alle
Tarife eine Zertifi-
zierung, weil sie den
Marktstandard erfiillen
oder {ibertreffen. Nicht
einmal jeder zweite
Tarif am Markt erhalt
das Zertifikat.

innovative Besserstellungsklausel: Ab
sofort kénnen Kunden bei Anderung ih-
rer beruflichen Tatigkeit priifen lassen,
ob der neue Beruf glinstiger eingestuft
wird. Eine Schlechterstellung ist dabei
ausgeschlossen.

Die Anderungen reihen sich ein in
ein ganzes Biindel von Verbesserungen,
die die Gothaer in ihrem Jubildumsjahr
im Bereich Absicherung der Arbeitskraft
vornimmt. So wurde bereits im April auf-
grund von Anpassungen im sozialen Ge-
setzbuch die Pflegedefinition des Gotha-
er Fahigkeitenschutzes erweitert. Diese

Verbesserungen greifen jetzt ebenfalls in
den Tarifen der SBU: Die vereinbarte Ren-
te wird bereits gezahlt, wenn der Kunde
vier von neun der in den AVB formu-
lierten Verrichtungen des tdglichen
Lebens nicht mehr ohne fremde Hilfe
ausiiben kann. Das entspricht in etwa
Pflegegrad zwei. Weiteres Highlight: die
Krebsklausel in den Tarifen SBU Pre-
mium und SBU Invest. Bei einer Krebs-
erkrankung erhdlt der Kunde mit der
Bestdtigung durch den Facharzt sofort
fir die ndchsten 18 Monate die verein-
barte Rentenleistung ausbezahlt — ohne

Prognosezeitraum und auch dann, wenn
sich der Gesundheitszustand des Kun-
den erfreulicherweise wieder bessert.

Optimierungen im Preis und
in den Prozessen

Neben der verbesserten Pro-
duktqualitdt profitieren zahlreiche
Kundengruppen jetzt von giinstige-
ren Beitrdgen. Dies gilt insbesondere
fiir Ingenieure, Arzte, kaufminnische
Leiter und IT- und EDV-Experten. Doch
das beste Produkt niitzt nichts ohne

Giinstigere Beitrdge fiir zahlreiche Kundengruppen: Verbesserter Tarif liefert neue Argumente fiir den Abschluss einer SBU-Police.

Service Leben n

leistungsstarke Prozesse, die Vermitt-
lern Arbeitszeit freischaufeln, um ihnen
mehr Kundenberatung durch weniger
Verwaltungsaufwand zu ermdglichen.
Daher wurden neben der Uberarbeitung
der Produkte zur Berufsunfahigkeit und
Grundfahigkeit umfangreiche Mafinah-
men zur Verbesserung der Prozesse in
der Risikopriifung und der Annahme-
politik umgesetzt, um den Bereich der
Arbeitskraftabsicherung noch besser zu
unterstiitzen (siehe Kasten unten). Das
ebenfalls modernisierte AKS-Beratungs-
Tool finden Makler im Internet.

www.gothaer.de/aks

Risikopriifung
optimiert

e Giinstiger: Senkung
der Risikozuschlage
um zirka 30 Prozent.
Giinstigere Bewertung
von Freizeit- und Ge-
sundheitsrisiken.

Schneller: Beantwor-
tung von Risikovoran-
fragen innerhalb von
48 Stunden.

Transparenter: Bei
Bedarf kontaktiert der
Risikopriifer Vermittler
und erldutert seine
Entscheidung. Die Ex-
perten sind erreichbar
unter 0221 308-57014.

o Kundenfreundlicher:
Spezifischere Fragebo-
gen, verstdndlichere
Klauseltexte, Berei-
nigung von Summen-
grenzen bei Berufen.

BETRIEBLICHE ALTERSVERSORGUNG

Neuer Selfservice schiitzt die Umwelt

Das Angebot in der betrieblichen Altersversorgung (bAV) bietet doppelten Nutzen: Zum einen erleichtert es fiir Makler und ihre
Kunden die Verwaltung von bAV-Policen, zum anderen unterstiitzt es eine Baumspendenaktion der Gothaer.

ein Papier, kein Versand, kein
K Nachtelefonieren: Mit dem
neuen Selfservice der Gothaer
wird die Verwaltung der betrieblichen
Altersvorsorge fiir Makler und ihre Kun-
den ab sofort noch einfacher. Mit der
neuen Anwendung lassen sich Aufga-
ben wie Adressanderungen oder ent-
geltfreie Beschaftigungszeiten einfach
elektronisch verwalten.
Dariiber hinaus ist der neue Self-
service besonders nachhaltig. Durch
den Verzicht auf Papier wird etwas fiir

die Umwelt getan. Denn fiir die Herstel-
lung miissten sonst viele Baume gefallt
werden. Dies entfdllt durch Nutzung
der neuen bAV-Self-Services. Doppelt
nachhaltig wird die Nutzung, weil die
Gothaer dafiir eine Baumpflanzaktion
im Thiringer Wald unterstiitzt. Insge-
samt 15.000 Euro stellt der Konzern
zur Verfiigung, um gemeinsam mit dem
Forstamt Leinefelde in einem durch
Stiirme, Hitze und Borkenkdfer ge-
schddigten Waldgebiet junge Bdume
zu pflanzen. Den Ort hat die Gothaer

bewusst gewahlt, denn vor 200 Jahren
wurde das Unternehmen in der thiirin-
gischen Stadt Gotha gegriindet.

,Die Baumpflanzaktion ist ein we-
sentlicher Teil unserer Nachhaltigkeits-
strategie®, sagt Michael Kurtenbach,
Vorstandsvorsitzender der Gothaer
Lebensversicherung: ,,Durch die Auf-
forstung bestehender Walder unter-
stiitzen wir nicht nur den Klimaschutz,
sondern fordern auch die Biodiversitat
und schaffen einen Erholungsraum
fir die Region.“ Der Wald ist tiber das

»Programme for the Endorsement
of Forest Certification® (PEFC) zertifi-
ziert und entspricht den Vorgaben der
Thiiringer Rahmenpflanzverbande.
Gepflanzt werden 10.000 Stecklinge,
darunter Eichen, Buchen, Bergahor-
ne, Wildkirschen und Weifttannen.
Realisiert wurde das Projekt in Zusam-
menarbeit zwischen Gothaer Experten,
Forstamtern und Sachversténdigen.

www.gothaer.de/bav-cockpit

Mehr Wald - gesunde Umwelt: 10.000
Bidume werden bei der Aktion gepflanzt.
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Zum Informieren

Henriette Meissner, Alexan-
der Schrehardt, Frank Wérner
Betriebliche Altersversorgung
in der COVID-19-Pandemie

Die Corona-Pandemie stellt
auch die Versicherungswelt
vor groe Herausforderungen — und
wirft Fragen auf. Wie zum Beispiel
verdndert das Virus die Absicherung
der Arbeitskraft? Und wie verdandert
sich private und berufliche Altersver-
sorgung? Drei Experten haben sich
dieser Fragen angenommen und ihre
Kompass-Reihe um ein kompaktes
und unverzichtbares Hilfsmittel fir
Makler erweitert.

74 Seiten; ISBN: 978-3-96329-

322-1; 17,90 Euro; Verlag
Versicherungswirtschaft

Zum Teilnehmen

Alsterspreeverlag

profino — Fachkongresse auf
der digitalen Makler-Messe
Piinktlich zum Messemonat
Oktober startet die Online-
Makler-Messe profino ein
neues Format: profino Fachkongres-
se, die auch die Gothaer als Part-
ner unterstiitzt. Vier Wochen wird
ein Thema dabei behandelt — mit
Vortrdgen, Diskussionen, Webinar-
Workshops und dem sogenannten
Maklermatching, tiber das sich inte-
ressierte Makler auch untereinander
austauschen konnen. Aufierdem be-
kommen alle Teilnehmer Unterlagen
und Give-aways fiir ihre Kunden ge-
schickt. Den Auftakt macht das The-
ma Biometrie, es folgen die Themen
Gewerbe und Altersvorsorge.
www.profino-online.de

W

profino

eGoNews: Maklerzeitung fiir
die Hosentasche

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

GoNews
- [,J‘ _ R
o Y
&1& Hier QR-Code scannen
) O und einfach die App
- ,GoNews*“downloaden.
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INTERVIEW

GoNews Oktober 2020 — Exklusive Zeitung der Gothaer fiir ihre Vertriebspartner

Norman Wirth ist Fachanwalt
fiir Versicherungsrecht und
Finanzwirt. Als Sachverstdn-
diger berit er den Deutschen
Bundestag und einzelne Bun-
destagsfraktionen.

S

,,ES ist ein falsches Zeichen, dieses

Gesetz weiter voranzutreiben*

Die Entscheidung iiber den Aufsichtswechsel fiir unabhangige Finanzanlagenvermittler zur BaFin hat Finanzminister Scholz vertagt.
Doch das Thema bleibt aktuell, so Norman Wirth, geschiftsfiihrender Vorstand des Bundesverbandes Finanzdienstleistung.

b Aufsichtswechsel, Provisi-
O onsdeckel oder die ruckelige

Umsetzung der DSGVO: Wenn
es um ausufernde Regulierung durch die
Politik geht und Kritik aus der Versiche-
rungswirtschaft erhoben wird, gehort
seine Stimme zu den profiliertesten.
Denn fiir Norman Wirth bedeutet zu viel
Regulierung nicht nur eine Schwachung
der Finanzdienstleistungsbranche, son-
dern auch eine Schwdchung des Mit-
telstands insgesamt. Der Berliner Jurist
ist geschaftsfiihrender Vorstand des
Bundesverbandes Finanzdienstleistung
AfW. Die GoNews sprachen mit Norman
Wirth iiber die Auswirkungen, die der
von der Regierungskoalition geplante
Aufsichtswechsel von den bisher zu-
standigen Industrie- und Handelskam-
mern hin zur BaFin fiir Finanzanlagever-
mittler mit Erlaubnis nach Paragraph 34f
Gewerbeordnung haben wird.

GoNews: Die Entscheidung iiber den
Aufsichtswechsel fiir unabhéngige Fi-
nanzanlagenvermittler zur BaFin hat
Bundesfinanzminister Scholz wegen
der Corona-Krise vertagt. Sehr zur Er-
leichterung der Branche, oder?

Norman Wirth: Tatsadchlich ist es wohl
eher so, dass es noch zu keiner Ent-
scheidung gekommen ist, da unsere
Argumente bei den Bundestagsabge-
ordneten vor allem der CDU/CSU-Frak-
tion auf sehr fruchtbaren Boden gefal-
len sind. Es gab also einen erheblichen
Dissenz zwischen der treibenden Kraft
SPD und ihrem Koalitionspartner. Und
dann kam ja noch der Wirecard-BaFin-
Skandal. Eines ist klar: Jede Verzoge-
rung oder vor allem auch finale Strei-
chung des Vorhabens ist zu begriifien.
Zu einer Zeit, in der gerade der Mittel-
stand extrem von den Auswirkungen
der Corona-Epidemie getroffen wird,
halten wir es fiir ein denkbar falsches

Zeichen, dieses mittelstandsfeind-
liche Gesetz weiter voranzutreiben.
Denn vor allem die Vermittler hdtten
die Kosten der Umstellung und der
Aufsicht zu tragen. Auf den einzelnen
Erlaubnisinhaber kdmen nach unseren

»Es gibt keinen
Nachweis dadfiir,
dass die jetzige
Aufsichtspraxis
ineffektiv wire.

Schatzungen jahrliche Kosten in Hohe
von bis zu 5.000 Euro zu. Fast die Half-
te der unabhéangigen Vermittler wiirde
seine Zulassung zuriickgeben. Eine fla-
chendeckende Beratung auf professi-
onellem Niveau wdre dann nicht mehr
gewdhrleistet. Flir Verbraucher wiirde
sich also die Moglichkeit, Zugang zu
unabhangiger Beratung zu erhalten,
massiv verschlechtern.

GoNews: Trotzdem verspricht sich die
Politik mehr Transparenz und Schutz
fiir Verbraucher - das hat dann eben
seinen Preis.

Wirth: Hohere Kosten liefen sich
selbstverstandlich rechtfertigen, wenn
dadurch Probleme bei der Aufsicht

geldst oder zumindest gelindert wiir-
den. Ernsthafte Probleme sind aber
gar nicht vorhanden. Es gibt keinen
belastbaren Nachweis dafiir, dass die
jetzige Aufsichtspraxis ineffektiv oder
zum Nachteil der Verbraucher ware.
Im Gegenteil: Ware denn eine Aufsicht
durch die BaFin effektiver? Der Wire-
card-Skandal hat ja zuletzt eindrucks-
voll gezeigt, dass bei der BaFin bereits
jetzt viel im Argen liegt. Bei den Finanz-
skandalen der jiingeren Vergangenheit
hat es sich nie um Vermittlerskandale,
sondern stets um Produkt- oder Ins-
titutsskandale im Wirkungskreis der
BaFin gehandelt. Viele Millionen an
Steuergeldern und Belastung fiir den
Mittelstand ohne Mehrwert fiir Ver-
braucher — so ist unser Fazit zu dem
Projekt, dem keine sachlich belastba-
ren Argumente gegeniiberstehen.

GoNews: Man konnte die Kritik des
AfW auch als Lobbyismus und Versuch
der Besitzstandswahrung abtun.

Wirth: Nattirlich ist das Lobbyismus. Es
ist unsere originare Aufgabe als Berufs-
verband, aktiv dafiir einzutreten, dass
unsere Mitglieder auch in ein, drei oder
zehn Jahren ihre Tatigkeit tiberhaupt
noch unabhdngig austiben kénnen.
Das kénnen wiraber nur mitvoller Uber-
zeugung und Engagement machen,
wenn wir alle Argumente auf unserer
Seite wissen. Sie miissen auch sehen:
Die zustandigen Bundesratsausschiis-
se fiir Finanzen sowie Wirtschaft haben
ebenfalls empfohlen, den vorliegen-
den Gesetzesentwurf abzulehnen. Sie
kommen wie der AfW zu dem Ergebnis,
dass das Gesetz zum Aufsichtswech-
sel auf die BaFin mittelstandsfeindlich
wdre — und auch fiir Verbraucher kei-
ne Verbesserung bringen wiirde. Sie
missen sich das klarmachen: Die po-
litischen Entscheidungstrager gerade

der SPD sind entschlossen, gegen die
Empfehlung ihrer eigenen Fachleu-
te zu handeln — {ibrigens in einem
bemerkenswerten Schulterschluss
mit dem Bankenverband und den
Verbraucherschutzverbéanden.

GoNews: Was wdre denn eine sinn-
volle Alternative? Der politische Druck
wird ja nicht abnehmen - und das The-
ma irgendwann wieder aktuell.

Wirth: Es gibt einen Kompromissvor-
schlag, den wir auf jeden Fall mittra-
gen konnten. Der geht dahin, dass es
eine bundesweit einheitliche Aufsicht
der IHKen gibt. Und die Befugnisse
der BaFin kénnten dann dahingehend
gestdrkt werden, dass sie einheitliche
Qualitatsstandards setzt und uber-
wacht — sie also eine Art abgestimmte
Fachaufsicht libernimmt. Die SPD lehnt
bisher leider auch diesen Vorschlag ab.
Es bleibt spannend, denn das Thema
ist tatsdchlich noch nicht vom Tisch.

DER BUNDESVERBAND | AR}

Der Bundesverband
Finanzdienstleistung
(AfW) ist der Berufsver-
band in Deutschland ta-
tiger Finanzberater. Der
1992 gegriindete Verein
vertritt die Interessen
von 37.000 unabhéngi-
gen Finanzanlagen- und
Immobiliardarlehensver-
mittlern sowie Versiche-
rungsmaklern von 2.000
Mitgliedsunternehmen.
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