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INTERVIEW

mit Christian Lindner

Der FDP-Chef iiber PKV, GKV und

Biirgerversicherung: S.10

AUSBLICK

2017 — das alles @ndert sich im neuen Jahr

Die grofite Reform seit Einfiihrung der Pflegeversicherung, die erneute Absenkung
des Garantiezinses, Turbulenzen an den Finanzmarkten nach den US-Wahlen: Auf die
Branche warten zahlreiche Herausforderungen, aber auch Chancen.

ines ist sicher: Das neue,
E gerade begonnene Jahr wird

fur die Versicherungs- und
Finanzdienstleistungs-Branche er-
neut turbulent. Die Anderungen des
zweiten Pflegestarkungsgesetzes be-
deuten die grofite Reform seit der Ein-
filhrung der Pflegeversicherung — mit
Folgen fiir Produktanbieter, Vermittler
und Kunden. Die erneute Absenkung
des Garantiezinses in der Lebensver-
sicherung auf den historischen Stand
von 0,9 Prozent machen private Al-
tersvorsorge und Berufsunfdhigkeits-
Absicherung — und damit kompetente
Beratung — immer wichtiger. Dariiber
hinaus werden 2017 Themen wie IDD,

LVRG, InsurTechs und — last not least
— der Bundestagswahlkampf nicht nur
die Assekuranz in Atem halten.

Politische Unsicherheiten
bestimmen die Finanzmarkte

Gesundheitspolitisch positioniert hat
sich bereits jetzt FDP-Spitzenkandidat
Christian Lindner. Im Interview mit
den GoNews spricht er sich eindeutig
fiir das duale System aus PKV und GKV
aus (,,Deutschland hat eines der welt-
weit besten Gesundheitssysteme®)
und erteilt einer eventuellen Biirger-
versicherung eine eindeutige Absage.
Lindner: ,,Das ware das Gegenteil von

Wahlfreiheit, Wettbewerb und Quali-
tatssteigerung.“ (Seite 10)
Spdtestens seit dem US-Wahl-
kampf 2016 und der liberraschen-
den Wahl des Unternehmers Donald
Trump zum Prédsidenten werden po-
litische Unsicherheiten nach dem
Brexit 2016 auch in diesem Jahr die
internationalen Finanzmarkte be-
stimmen (lesen Sie dazu bitte die
Analyse von Gothaer Fondmanagerin
Carmen Daub auf Seite 7). Was kon-
nen Makler in dieser Situation tun?
Die Gothaer ist sich sicher: Weiter auf
Qualitat setzen — und den Kunden
mit hochwertiger Beratung und plau-
siblen Argumenten tiberzeugen.

®othaer

EDITORIAL

Licher Uerntrichsparinen,

mit der neuen Ausgabe der GoNews
wiinsche ich lhnen fiir 2017 alles
Gute, privaten wie geschéftlichen Er-
folg sowie das Wichtigste iiberhaupt:
Gesundheit.

Auch diese Ausgabe beschiftigt
sich mit diesem Thema. Hauptauf-
gabe der GoNews ist es ja, lhnen zu
aktuellen Anldssen produktneutrale
Informationen zu liefern; so auch dies-
mal. Wir haben fiir Sie Informationen
zu der groBten Reform seit Einfiih-
rung der Pflegeversicherung zusam-
mengetragen. Wir haben den Gesund-
heitsexperten und
FDP-Vorsitzenden
Christian Lindner
befragt. Wir stellen
das Gesundheits-
system der USA in-
klusive moglicher
Folgen durch die Pra-
sidentschaftswahl
vor. Und wir beschreiben, wie sich die
— librigens hervorragende — Gothaer-
Produktwelt auf die Lage einstellt.

Auch neue Services mochte ich Ih-
nen ans Herz legen. Mit TGIC kdnnen
Sie sich zentral bei zahlreichen Versi-
cherern authentifizieren, auch bei der
Gothaer. Unsere neue MedienBorse
stellt Ihnen Inhalte zur Verfiigung, die
Sie kostenfrei fiir Ihre Newsletter nut-
zen kénnen. Und gegen die Bedrohung
durch Hacker kdnnen Sie jetzt eine Lo-
sung aus unserem Haus anbieten.

Die GoNews liefert also wieder
wichtige Impulse fiir Ihr Geschaft. Viel
Spafd beim Lesen,

lhr

Ulrich Neumann

Ulrich Neumann, Leiter Maklervertrieb

LESERBEFRAGUNG

Positives Feedback von 95 Prozent der Teilnehmer

Mit der Teilnahme an der Leserumfrage konnten GoNews-Leser iiber die Maklerzeitung urteilen und der Redaktion
wertvolle Hinweise geben — zwei von ihnen gewannen zudem ein iPad Pro.

ie Gothaer mochte mit der
Zeitung GoNews ihren Ver-
triebspartnern einen echten Mehr-
wert bieten. Deswegen hat sie mit
der letzten Ausgabe die Leser zu
einer Umfrage eingeladen, um zu
erfahren, wie die GoNews ankom-
men. Die Ergebnisse liegen nun
vor. Das Urteil fiel eindeutig aus:
Fast 95 Prozent der Befragungs-
Teilnehmer sind mit der Zeitung
,vollkommen zufrieden®, ,,sehr zu-
frieden*“ oder ,,zufrieden®.
Konkret wollte die Gothaer bei-
spielsweise wissen: Lesen Sie die
GoNews regelmaBig? Wie gefallt

Ihnen die Auswahl der Themen? Sind
die Schwerpunkte, die wir setzen,
auch die Themen, die Sie bewegen?
Werden komplizierte Themen einfach
und verstandlich aufbereitet?

Die Ergebnisse zeigen: Mit den
GoNews ist die Gothaer auf dem rich-
tigen Weg. Rund 9o Prozent der Teil-
nehmer lesen die GoNews, 50 Pro-
zent sogar regelmafiig jede Ausgabe.
In mehr als 9o Prozent der Riickmel-
dungen wurde die Themenauswahl
mit ,,ausgezeichnet®, ,,sehr gut“ oder
»gut“ bewertet. Auflerdem gab die
Mehrheit (97 Prozent) an, dass sie die
Zeitung fir informativ halt und auch

komplexe Themen verstandlich auf-
bereitet findet. Und fiir rund ein Drit-
tel der an der Umfrage teilnehmenden
Makler ist die Lektiire der GoNews ein
Anlass, um Kontakt mit der Gothaer
aufzunehmen. Die GoNews sind damit
auch ein wichtiges Instrument fiir den
Dialog.

Interessant sind auch die Meinun-
gen zu den Themenschwerpunkten.
Bevorzugt gelesen werden Storys zu
neuen Produkten, Wirtschaft und Fi-
nanzen sowie Service-Themen.

Als Dankeschon fiir die Teilnahme
verloste die Gothaer zwei Tablets App-
le iPad Pro. Die Gewinner sind: Udo

Zwei Gewinner
freuen sich
liber ein neues
iPad Pro.

Giesen, Geschaftsfiihrer der Profi-
nanz Versicherungsmakler GmbH
in Siegburg, und Michael Ludwig,
Geschaftsfiihrer der Wilhelm Herr-
mann Assekuranz Makler GmbH in
Ettlingen.
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GESUNDHEITSSYSTEME ANDERER LANDER

Medicare, Obamacare und jetzt Trump -
so geht Gesundheit in den USA

Das deutsche Gesundheitssystem mit gesetzlicher und privater Krankenversicherung steht — vor allem vor Wahlen -
immer wieder in der Kritik. Aber ist es wirklich so schlecht, wie manche Politiker sagen? In einer Serie nehmen die
GoNews die Versicherungssysteme anderer Lander unter die Lupe. Teil fiinf: die USA.

as Wichtigste vorweg: Das
m amerikanische Gesundheits-

system ist nicht so schlecht
wie sein Ruf. Ein Grund dafiir, dass die
landldufige Meinung {iber die Kranken-
versicherung in den USA derart kritisch
ist, diirfte auch in den ungewdhnlich
harten Bandagen liegen, mit denen
seit Jahren um den ,,Patient Protection
and Affordable Care Act“ — besser be-
kannt als ,,Obamacare“ — gestritten
wird. Dabei geht es im Kern um die un-
terschiedlichen Auffassungen zum The-
ma Versicherungspflicht — und darum,
wer iberhaupt von den staatlichen Ver-
sicherungen Medicare und Medicaid
profitieren kann. Doch der Reihe nach.

Gruppenvertrdge iiber
den Arbeitgeber

Grundsatzlich handelt es sich beim
amerikanischen Gesundheitssystem
um eine Mischung aus o6ffentlicher und
privater Vorsorge. Wichtigste Einrich-
tungen der staatlichen Versicherungen
sind Medicare fiir Senioren und Medic-
aid fiir Arme. Beide wurden 1965 ge-
schaffen und sind seither unentwegt
gewachsen. In die Medicare-Versiche-
rung werden neben Senioren mit 66
Jahren auch Behinderte und unheil-
bar Kranke aufgenommen. Daneben
gibt es weitere offentliche Versiche-
rungssysteme des Bundes sowie der
Bundesstaaten fiir Militdrangeharige,
Angestellte im 6ffentlichen Dienst so-
wie fiir Kinder und Jugendliche. ,,Me-
dicaid“ hingegen ist ein Gesundheits-
flirsorge-Programm fiir Personenkreise
mit geringem Einkommen, Kinder, dlte-
re Menschen und Menschen mit Behin-
derungen, das von den einzelnen Bun-
desstaaten organisiert und paritatisch
zusammen mit der Bundesregierung
finanziert wird.

Auch wenn ihre Namen dhnlich
klingen, liegen Medicaid und Medicare

also vollig unterschiedliche Konzepte
zugrunde: Wahrend Medicare Beitra-
ge, Selbstbehalte und Vorleistungen
wie eine klassische Krankenversiche-
rung kennt, ist Medicaid eine sozial-
hilfeartige Leistung, die die Bediirf-
tigkeit des Empfédngers voraussetzt.
Beide Systeme ergdnzen sich gegen-
seitig: So sind rund sieben Millionen
Amerikaner Mitglied in beiden Pro-
grammen. Sie erfiillen sowohl die Auf-
nahmekriterien fiir Medicaid als auch
fiir Medicare.

Der zweite Pfeiler sind die priva-
ten Versicherungen und Versorgungs-
pldne, von denen es eine kaum (ber-
schaubare Vielfalt gibt. Die meisten
Amerikaner sind durch ihre Arbeitge-
ber versichert, die von 5o Prozent bis
mitunter 100 Prozent der Versiche-
rungspramie iibernehmen. Die grofle
Mehrheit der Amerikaner bezahlt also
einen Teil ihrer Arztrechnungen durch
eine betriebliche Krankenversicherung.
Fiinf von sechs amerikanischen Arbeit-
nehmern sind inklusive ihrer Familien
durch Gruppenkrankenversicherungen
abgesichert, die entweder gemeinsam
von Arbeitgeber und Arbeitnehmer
oder vom Arbeitnehmer allein getra-
gen werden. Die privaten Arbeitgeber
versuchen, durch Gruppenvertrage mit
Versicherungen und Pharmazieunter-
nehmen die Kosten zu reduzieren.

Der Amtsinhaber und sein Nach-
folger: Am 20. Januar wird Donald
Trump (r.) als 45. Prdsident der USA
vereidigt. Fiir seinen Vorgdnger
Barack Obama (l.) endet dann seine
achtjdhrige Amtszeit.

Eine weitere Art der Krankenver-
sicherung fiir Arbeiter ist die ,,Health
Maintenance Organization® (HMO).
Eine HMO umfasst ein Arzteteam, das
fir eine im Voraus bezahlte Gebiihr
die gesamte Krankenversorgung einer
Person ibernimmt. HMOs legen gro-
Ben Wert auf die medizinische Vorsor-
ge, weil sie auch die Kosten fiir Dienst-
leistungen iibernehmen miissen, die
sie selbst nicht bieten konnen — zum
Beispiel bei Krankenhausaufenthal-
ten. HMOs werden immer beliebter
und gelten als probates Mittel, die
medizinischen Ausgaben gering zu

halten. Einige Amerikaner stehen den
HMOs jedoch kritisch gegeniiber, weil
sie das Recht der Patienten auf freie
Arztwahl einschranken.

Kein Land der Welt gibt so viel
Geld fiir die Gesundheitsversorgung
seiner Bevolkerung aus wie die Ver-
einigten Staaten — sowohl in abso-
luten Zahlen als auch relativ zur Ein-
wohnerzahl. Die Gesamtausgaben
fiir die Gesundheitsversorgung belie-
fen sich etwa 2012 auf rund 2,6 Bil-
lionen Dollar jahrlich. Die Pro-Kopf-
Ausgaben fiir die fast 314 Millionen
Menschen in den Vereinigten Staaten
waren im gleichen Zeitraum fast dop-
pelt so hoch wie in Deutschland. Weil
immer mehr Menschen immer dlter
werden, ist die Kostenzunahme zum
Beispiel bei Medicare kaum zu brem-
sen. Seit 1980, als in Amerika noch
etwa 226 Millionen Menschen gezahlt
worden waren, haben sich die Kos-
ten im Gesundheitswesen mehr als
verzehnfacht.

An dem Versuch, den Kostenzu-
wachs im Gesundheitswesen in den
Griff zu bekommen und zugleich die
Qualitat zu sichern, sind schon gan-
ze Politikergenerationen gescheitert.
Zuletzt hat Prasident Barack Obama,
der jetzt von Donald
Trump abgelost
wird, versucht,

Anwartschaftsversicherung bei langeren USA-Aufenthalten

Ob wegen Studium oder Entsen-
dung als Expat: PKV-Versicherte,
die fiir langere Zeit (meist liegt
die Grenze bei einem Jahr) in die
USA gehen, kdnnen ihren hie-
sigen Vertrag nicht fortfiihren
bzw. sie sind {iber ihren bisheri-
gen Vertrag nicht fiir die Zeit des
Auslandsaufenthaltes versichert.

Wer nach seiner Riickkehr auch wie-

der in seinen PKV-Tarif einsteigen

mochte, sollte Folgendes beachten:

e Eine Anwartschaftsversicherung
(AnwV) bietet die Mdglichkeit, in
den alten Tarif zurtickzukehren.

e Die AnwV leistet keinen Krankenver-
sicherungsschutz — weder hier noch
im Ausland. Der Anwarter muss

sich also im Ausland zusatzlich
absichern.

e Bei der groBen Anwartschaft
wird das Eintrittsalter eingefro-
ren. Nach Beendigung wird der
Versicherungsschutz mit dem ur-
spriinglichen Eintrittsalter und da-
durch mit einem geringeren Bei-
trag fortgefiihrt.

I

Wer kann es am beste
Gesundheitssysteme der
unterscheiden sich zum Teil sta
- Die GoNews analysieren Stirk
und Schwichen der andere

-

Gesundheitssysteme
anderer Lander

MaklerTV

Im MaklerTV spricht Versicherungs-
Wissenschaftler Prof. Matthias
Beenken iiber die Zukunft der PKV
im Wahljahr 2017.

=) www.makler.gothaer.de/maklertv

die Beitrittsschwelle fiir Medicaid
abzusenken, um den Versicherungs-
schutz auf alle auszudehnen. Nach
einer seit zwei Jahren regelmafig er-
neuerten Gallup-Umfrage verzeichnete
Obamacare tatsachlich Starterfolge: So
sank die Zahl der unversicherten Er-
wachsenen von 17,1 Prozent Ende 2013
bis Ende 2015 um 5,2 Prozentpunkte.
Den groéfiten Zuwachs an Versicherten
gab es allerdings direkt nach Einfiih-
rung der Versicherungspflicht 2014, als
die Zahl der Unversicherten bis auf 11,4
Prozent sank. Seitdem stagnieren die
Zahlen.

Explodierende
Kosten

Viele Amerikaner empfanden durch
die Reform einen Verlust an Freiheit.
Denn Obamacare griff in einen beste-
henden Versicherungsmarkt ein, der
fir die meisten Amerikaner im Kern
funktionierte. Nach Schadtzungen ha-
ben bis zu fiinf Millionen Amerikaner
ihre Krankenversicherungen zumin-
dest in Teilen verloren, weil sie den
Regeln von Obamacare nicht mehr ge-
nigten. Und die neuen Vertrdge muss-
ten Standards erfiillen, die sie fiir vie-
le Familien teurer machten.

Wie es jetzt weitergeht? Der desi-
gnierte Prasident Donald Trump hat
angekiindigt, die Reformen seines
Vorgdngers zuriickzudrehen. Wie weit
das sein wird, dariiber ldsst sich der-
zeit nur spekulieren.
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Wirtschaft n

NEUES KONTROLLSYSTEM

Finanzmarktwachter: Mehr Transparenz
und Schutz fiir den Verbraucher

Der durch das Bundesministerium der Justiz und fiir Verbraucherschutz geférderte sogenannte ,,Marktwachter Finanzen*
ist ein Friihwarnsystem, mit dem die Verbraucherzentralen den Finanzmarkt aus der Perspektive der Verbraucher analysieren.
Die ersten Ergebnisse sind fiir Makler durchaus erfreulich.

inanzmarktwachter — gab’s
das nicht schon? Vorsicht:
Das neu geschaffene Friih-

warnsystem ,,Marktwdchter Finan-
zen* ist nicht zu verwechseln mit der
behordlichen Aufsicht von Unterneh-
men der Finanzindustrie, zum Bei-
spiel durch die BaFin. Stattdessen
geht es bei dem Angebot um ein In-
strument des Verbraucherschutzes,
organisiert iber die Verbraucherzen-
tralen und ihren Bundesverband.

Der Begriff ,Finanzmdrkte® ist
nicht ndher definiert. Er bezieht alle
Bereiche von méglichen Geldanlagen
wie Wertpapiere, Vermogensanlagen,
Sachwertinvestitionen, offene und
geschlossene Investmentfonds, Spar-
plane und andere Anlageformen bei
Banken, Bausparkassen und sonsti-
gen Unternehmen ein. Auch der graue
Kapitalmarkt gehort dazu. Und natiir-
lich die Versicherungen, bei denen
insbesondere Lebens- und Rentenver-
sicherungen sowie fondsgebundene
Produkte im Fokus stehen.

Grundlage der Arbeit sind
Verbraucher-Beschwerden

Den Finanzmarktwéchter gibt es be-
reits seit Mdrz 2015, doch erst nach
und nach gewinnt die Arbeit an Fahrt.
Hinter dem Begriff verbirgt sich eine
neu geschaffene Institution, die die
Informationen der 16 Landesver-
braucherstellen mit ihren 200 Bera-
tungsstellen in Deutschland biindelt.
Grundlage fiir die Arbeit des Finanz-
marktwdchters sind Verbraucherbe-
schwerden und empirische Untersu-
chungen. So kdnnen die zahlreichen

Informationen, die schon immer in
den Landesverbraucherzentralen vor-
lagen, gebiindelt und zu einer Markt-
beobachtung ausgebaut werden.

Schliisse fiir den gesamten
Markt ziehen

Flankiert wird das Ganze durch Markt-
studien, die helfen sollen, Marktver-
werfungen friih zu erkennen. ,,Wichtig
ist es uns, mehr Ratio in die Verbrau-
cherpolitik zu bringen®, erklart Klaus
Miiller, Vorstand beim Verbraucher-
zentrale Bundesverband (vzbv). Denn
bisher standen die Landesverbrau-
cherzentralen zwar dem Kunden mit
Rat und Tat zur Seite, aber sie konn-
ten daraus keine Schliisse fiir den ge-
samten Markt ziehen. ,,Systematische
Marktbeobachtung und der intensive
Austausch von Erkenntnissen waren
nicht drin. Dazu fehlten uns die Kapa-
zitaten®, so Miiller. Der ,,Finanzmarkt-
wachter” schliefit diese Liicke fiir die
Verbraucher.

Heiko Maas, Bundesminister der
Justiz und fir Verbraucherschutz,
sieht den Verbraucherschutz in
Deutschland durch den Finanzmarkt-
wadchter gestarkt, indem er sich um
den Versicherungsmarkt kiimmert,
»flr den die Privathaushalte fast 190
Milliarden Euro im Jahr ausgeben®.
Daher sei es richtig, dass der Finanz-
marktwachter dieses wichtige Thema
fir Verbraucher genau untersuche.
Die gesammelten Erkenntnisse ge-
ben die Finanzmarktwadchter mit kon-
kreten Handlungsempfehlungen an
Behorden, Politik und Verbraucher
weiter.

Informieren per interaktivem Onlineportal

Auf seiner Webseite informiert

der Finanzmarktwdchter tber die

aktuellen Erkenntnisse in den

Bereichen:

e Geldanlage und Altersvorsorge

e Immobilienfinanzierung

e Versicherungen

e Grauer Kapitalmarkt

e Bankdienstleistungen und
Konsumentenkredite

Das Onlineportal soll auch die Er-
kenntnisse des Marktwachters er-
weitern. Verbraucher kénnen ihre

Probleme am Finanzmarkt iiber ein
Beschwerdeformular mitteilen und
so dazu beitragen, die Datenbasis
des Marktwéchters zu verbessern.
Neben dem ,Marktwach-
ter Finanzen® wurde auch der
Marktwédchter Digitale Welt ge-
griindet. Er beobachtet und infor-
miert iber wichtige Bereiche wie
E-Commerce, digitale Giiter oder
Dienstleistungen.

www.marktwaechter.de

Das genau macht der ,,Marktwachter Finanzen*

e Tagliche Marktbeobachtung ins-
besondere in Presse, TV und In-
ternet

e Zentrale Auswertung von Ver-
brauchergesprachen

e Bearbeitung von Verbraucher-
anfragen

e Erfassung, Sammlung und Analy-
se von Verbraucherbeschwerden

e Auswertung von eigenen und
fremden Datenbanken

¢ Informationsaustausch mit Be-
horden

e Anfragen bei Unternehmen und
Auswertung der Antworten

e Durchfiihrung von vertiefenden
Analysen

. \Ganz genau hingesehen: Die X
Finanzmarktwdchter wollen mehr
Transparenz in den Markt brii

,Beschwerden auf
homoopathischem Niveau*

Fragen und Antworten: Holger Mardfeldt, Vorstand beim Verband Deutscher Versicherungsmakler

Der Versicherungsmakler Holger
Mardfeldt, 55, ist Vorstand im Ver-
band Deutscher Versicherungs-
makler, der seit mehr als 9o Jahren
filhrenden Interessensvertretung
deutscher Versicherungsmakler.
Seit 1996 ist Mardfeldt dariiber hi-
naus Partner der Martens & Prahl
Holding in Hamburg.

GoNews: Was haben Makler vom
neuen Finanzmarktwéachter?

Holger Mardfeldt: Mehr Transpa-
renz ist nicht nur fiir die Verbrau-
cher gut. Auch fiir Makler wird es
immer schwieriger, den gesamten
Markt zu tberblicken und Proble-
me rechtzeitig zu erkennen. Ob
der Finanzmarktwéachter oder die

Verbraucherzentralen das allerdings
wirklich leisten kénnen, kann ich
nicht beantworten. Schlieflich dirf-
ten viele der Mitarbeiter der Verbrau-
cherzentralen am freien Markt gar
nicht zu Versicherungsthemen bera-
ten, weil ihnen die Zulassung dazu
fehlt.

GoNews: Wie interpretieren Sie
die ersten Zwischenergebnisse?
Von rund 500.000 Anfragen wa-
ren rund 6.800 Meldungen auffal-
lig, nur eine einzige betraf einen
Versicherungsmakler.

Mardfeldt: Zum einen bestatigt das die
positiven Zahlen, die wir schon vom
Versicherungsombudsmann kennen.
Gemessen an der Gesamtzahl aller

VDVM-Vor-
stand Holger
Mardfeldt

Beratungen bewegen sich die Be-
schwerden eher auf homdopathi-
schem Niveau. Zum anderen besta-
tigt es auch indirekt die alte Weisheit
vom voneinander abweichenden
Fern- und Nahbild in der Versiche-
rungsbranche. Vermittlern und Versi-
cherern an sich wird misstraut, aber
der eigene Vermittler kommt beim
Verbraucher meist zu Recht gut weg.



RICHTLINIEN

IDD wird
zu deutschem Recht

Die europdische Versicherungsver-
triebsrichtlinie IDD (Insurance Distri-
bution Directive) muss bis zum 23.
Februar 2018 in nationales Recht um-
gesetzt werden. Ziel: die Verbesserung
des Verbraucherschutzes und eine
Mindestharmonisierung des Vertriebs-
rechts in der EU.

Seit Ende 2016 ist das deutsche Ge-
setzgebungsverfahren in Gang — und
soll bis zum Juli 2017 abgeschlossen
sein. Geplant ist eine schlanke Geset-
zesumsetzung, aus Fachkreisen heif3t
es, dass die IDD ,,eins zu eins*“ umge-
setzt werde. Seit der Verdffentlichung
des Referentenentwurfs steht fest, dass
das Provisionsabgabeverbot fiir Versi-
cherungsvermittler erhalten bleibt. Zu
diesem Zweck wurde eine entsprechen-
de Regelung in § 34d Abs. 1 GewO ein-
gefiigt. Die Ausnahme fiir Makler, Dritte,
die nicht Verbraucher sind (also Gewer-
bekunden) bei der Vereinbarung, Ande-
rung oder Priifung von Versicherungs-
vertragen gegen gesondertes Entgelt
rechtlich zu beraten, bleibt erhalten.

Allerdings darf der Makler fiir die
Versicherungsvermittlung kiinftig nur
noch Courtagen vom Versicherer an-
nehmen. Die Vermittlung gegen ein vom
Kunden zu zahlendes Honorar ist nur
noch dem Honorar-Versicherungsbera-
ter erlaubt. Neben erhohten Qualifika-
tionsanforderungen fiir alle Vertreiber,
der Erhéhung der Mindestversiche-
rungssumme in der Berufshaftpflicht-
versicherung auf 1.250.000 Euro je Ein-
zelschaden und 1.850.000 Euro (fiir alle
Schadensfille im Jahr) und der Einhal-
tung von Wohlverhaltensregeln hat der
Vertreiber Art und Quelle seiner Vergii-
tung offenzulegen, nicht aber die Hohe
seiner Verglitung.

Interessenkonflikte
identifizieren und managen

Bei Versicherungsanlageprodukten sol-
len Versicherer und Vermittler Interes-
senkonflikte identifizieren, managen
und offenlegen. Die Vergiitung darf sich
nicht nachteilig auf die gegeniiber dem
Kunden zu erbringenden Leistungen
auswirken. Die Europdische Aufsichts-
behdrde hat dazu eine ,,High-Risk-Liste*
erarbeitet. Hier wird es auf die Ausle-
gung von unbestimmten Rechtsbegrif-
fen ankommen. Im Bereich Beratung
sind zusdtzliche Erfordernisse bei der
Priifung von Geeignetheit und Ange-
messenheit zu beriicksichtigen, und der
Kunde ist periodisch tiber von Versiche-
rer oder Vermittler erbrachte Services
und Transaktionen zu informieren.

Bei den Produktpriifungsprozessen
geht es um die Bestimmung des Ziel-
marktes. Dazu wird es fiir Produkther-
steller und Vermittler zum Austausch
im Bereich Uberwachungs- und Infor-
mationspflichten kommen mussen. Ins-
besondere bei groBeren Maklern kann
sich die Frage stellen, ob sie als herstel-
lende Vermittler zu qualifizieren sind,
weil sie eine Schliisselrolle bei der Pro-
duktentwicklung spielen.

Fazit: Der Referentenentwurf ent-
hélt keine unerwarteten Regelungen.
Wie die delegierten Rechtsakte in Ver-
ordnungen umgesetzt werden, ist aller-
dings nicht genau zu sagen. Das The-
ma IDD wird Versicherer und Makler
auch in den ndchsten Monaten weiter
beschaftigen.

chluss mit dem Durcheinan-
E der: Bislang mussten sich

Versicherungsmakler hdufig
in jedes Extranetz ihrer Partner einzeln
einwdhlen und Bestandsdaten manuell
aktualisieren. Dahinter steckte ein alt
bekanntes Problem: Die EDV der Versi-
cherungsbranche verfiigt bislang nicht
iber einheitliche Kommunikations-
standards. Zugangswege, Authentifi-
zierung und Meniis unterscheiden sich
deutlich. Die Maklerkommunikation
4.0 setzt genau dort an:
Mit einer Authentifizie-
rung (Single Sign-on)
konnen sich Makler
kiinftig mit allen
teilnehmen-
den Versiche-
rungen ver-
netzen. Die
Daten werden
automatisiert
iber ein Maklerverwal-
tungsprogramm ausgetauscht.

Die Maklerkommunikation 4.0 er-
moglicht also, den bilateralen Daten-
austausch zwischen Maklern und Versi-
cherungsunternehmen weitestgehend
zu automatisieren. Damit der Daten-
austausch sicher ist, werden Makler
und Versicherer tiber die TGIC des GDV
authentifiziert. Die ausgetauschten In-
formationen basieren auf allgemein
akzeptierten und standardisierten
BiPRO-Normen, welche von Vermittlern,
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Maklerkommunikation 4.0 —
der schnelle Weg ins digitale Zeitalter

Mit TGIC - der Trusted German Insurance Cloud des GDV - erhalten Makler die Méglichkeit, sich zentral bei
Versicherungsunternehmen zu authentifizieren. Damit ist die Grundlage gelegt, tagesaktuell neue Dokumente
sowie aktuelle Vertrags- oder Provisionsdaten von allen teilnehmenden Versicherern zu erhalten.

Versicherern und Dienstleistern ge-
meinsam entwickelt werden.

Der Datenaustausch erfolgt im In-
ternet direkt zwischen Makler und
Versicherung. Die Kundendaten selbst
werden nicht tiber die TGIC transpor-
tiert und dort auch nicht gespeichert.
Makler miissen sich nur einmal am Tag
identifizieren und konnen dann auf

alle beteiligten Versi-
cherer zugreifen.

»Versicherungsmakler fiihlen sich

bis heute allzu oft wie Reisende im

18. Jahrhundert, wenn sie mit Versicherern

kommunizieren: iiberall Schranken, eigene

Gesetze und befremdliche Dialekte.
Verbandsmagazin ,,Positionen*, GDV

Nutzung eines branchenweiten, zentralen

Registrierungs- und Authentifizierungsservices

A B

Makler  Maklerverwaltungs-

programme (MVP)

o

GDV__.
me M

BiPRC

Prasesss | Normen | Community

TGIC®

Vu

Maschine-zu-Maschine
Kommunikation

Diese Vorteile bietet das TGIC-Portal

Nach der Anmeldung im Makler-
kommunikation-4.0-Portal kénnen
Makler neben der Verwaltung ihrer
Daten insbesondere auch die Vor-
teile des Single-Sign-on nutzen.
Sie erhalten durch nur eine einzige
Anmeldung Zugang zu allen Extra-
netzen der Versicherer, bei denen
sie bereits ein Benutzerkonto haben.

Diese Vorteile bietet das Portal:

e Geschiitzter Datenaustausch
durch sichere Authentifikation

e Tdglich nur eine einmalige An-
meldung im Portal und dadurch
Single-Sign-on auf alle fiir den

Nutzer berechtigten Extranetze
der Versicherungsunternehmen

e Keine Installation spezieller Hard-
ware oder Software erforderlich

e Anlage von sogenannten Orga-
nisationsnutzern maoglich. Mitar-
beiter des Maklerunternehmens
konnen durch diesen Nutzer
tiber die TGIC auf die BiPRO-Ser-
vices der VU zugreifen

e Support-Service

e Kostenloser Service fiir den
Endnutzer

https://makler.tgic.de

Praktisch fiir ,,Gut beraten“-Teil-
nehmer: Bereits heute gibt es durch
die Weiterbildungsinitiative in der
TGIC gut 18.000 Konten, die Maklern
zuzurechnen sind. Sie alle kdnnen
dariiber mit den Versicherern kom-
munizieren, die bereits dabei sind. 15
Versicherer — von A wie Allianz tiber
G wie Gothaer bis W wie Wiistenrot
Wiirttembergische — unterstiitzen das
Projekt bereits.

VDVM-Vorstand Holger Mardfeldt zu
den Méglichkeiten der neuen
Maklerkommunikation 4.0.

=) www.makler.gothaer.de/maklertv

-

Ab in die Cloud: Einfacher
Zugang fiir den Vermittler

,Erfiillt die hochsten
Sicherheitsstandards*

Drei Fragen an Detlef Westerheide,
Experte fiir Vertriebssysteme bei der Gothaer

GoNews: Was versprechen sich
die Initiatoren von der Makler-
kommunikation 4.0?
Westerheide: Sie leistet einen
wichtigen Beitrag dazu, die Zusam-
menarbeit zwischen Maklern und
Versicherungsunternehmen in das
digitale Zeitalter zu iberfiihren.
Durch die Standardisierung und Au-
tomatisierung von Verwaltungspro-
zessen gewinnen Makler mehr Zeit
fiir ihre Kernaufgabe — die Beratung
der Kunden.

GoNews: Wie kénnen Makler mit-
machen? Und ist das auch sicher?
Westerheide: Makler bendtigen
ein Benutzerkonto bei der TGIC.
Dadurch werden sie bei der An-
meldung im MKK-Portal authen-
tifiziert. Darliber hinaus besteht
die Moglichkeit, auch weitere
Services der teilnehmenden Versi-
cherungsunternehmen zu nutzen.
Und ja: Das ist sicher. Die TGIC
wurde vom Bundesamt fiir Sicher-
heit in der Informationstechnik

Gothaer-
Experte Detlef
Westerheide

zertifiziert — als erste Cloud-Lo-
sung in Deutschland tUberhaupt.
Sie erfiillt damit die hochsten
Sicherheitsstandards.

GoNews: Was macht die Gothaer
konkret?

Westerheide: Zum Beispiel kénnen
Makler tiber die Gothaer als Trusted
Partner ihr Benutzerkonto einrich-
ten lassen. Nach erfolgreicher Iden-
titatsprifung legen wir ein TGIC-
Benutzerkonto an. Voraussetzung
ist, dass der Makler der Nutzung
seiner personlichen Daten im Re-
gistrierungsprozess sowie den Nut-
zungsbedingungen im Vorhinein
zugestimmt hat.
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Gut fiir den Kunden, lukrativ fiir
den Makler: mit der Gothaer
Unfallpolice haben Vermittler
eine Spitzenabsicherung im
Portfolio.

Produkt News Komposit Privat- und Unternehmerkunden u

AKTION

Unfall-Kampagne 2017 bietet
Maklern attraktive Konditionen

Mit den Produktlinien Top und PlusDeckung der Gothaer Unfallversicherung bieten
Makler eine Spitzen-Absicherung gegen die finanziellen Folgen eines Unfalls.

in ganzes Jahr lang raumt
E die Gothaer Maklern einen

erhdhten Preisnachlass auf
die Unfall Produktlinien Top und Plus-
Deckung ein. Mit den leistungsstarks-
ten Gothaer Unfallversicherungen zu
den besten Konditionen steht Maklern

ein hervorragendes Instrument zur Ak-
quise von Neukunden zur Verfligung.

Die Highlights der Gothaer Unfall-

Kampagne 2017 im Uberblick

e Giinstiger Preis fiir die Produktlinien
Gothaer UnfallTop und PlusDeckung

Worauf Makler bei der Beratung zur

Unfallversicherung achten sollten

e Aufverbesserte Gliedertaxe achten
e Sinne und innere Organe absichern
Sinnvolle Hilfeleistungen wie Reha-Beihilfe einschliefien

Auf den Mitwirkungsanteil achten

o Tarife mit vereinfachter Gesundheitspriifung wahlen

® |nsektenbisse einschlieflen

e Bewusstseinsstérungen beriicksichtigen
e Erweiterung des Unfallbegriffs auf Eigenbewegung
e Zahnersatz fiir natiirliche Zdhne, ABER auch fiir Briicken, Gebiss und

Implantate versichern

Maklers leistungsstarkste Lieblinge im direkten Vergleich

Berufsgruppe A: Der 20-jdhrige
Bankkaufmann, mit 100.000 Euro
VSu, 350 Prozent Progression,
10.000 Euro Tod und 50 Euro Kran-
kenhaustagegeld

Berufsgruppe B: Der 20-jdhrige Mau-
rer, mit 100.000 Euro VSu, 350 Pro-
zent Progression, 10.000 Euro Tod
und 50 Euro Krankenhaustagegeld

Berufsgruppe K: Das einjdhrige
Kind, mit 100.000 Euro VSu, 350 Pro-
zent Progression, 10.000 Euro Tod
und 50 Euro Krankenhaustagegeld

Gesellschaft/ Gesellschaft/ Gesellschaft/
Tarif Tarif Tarif
Gothaer 146,70 Rhion 250,85 Rhion 84,97
PlusDeckung ’

Gothaer Gothaer
Rhion 173,93 PlusDeckung ) PlusDeckung 86,66
Baden Badener Top 177,41 Generali Generali

Komfort-Plus 303,58 Komfort-Plus 88,24
VHV Exklusiv 195,87 Baden Badener Top 322,64 Baden Badener Top 98,38
Generali . X

197,84 HKD Vario HKD Vario *

Komfort-Plus Vollschutz 388,16 Vollschutz 105,67
HKD Vario
Vollschutz 202,78 InterRisk XXL Maxi 444,02 VHV Exklusiv 120,63
InterRisk XXL Maxi 246,71 VHV Exklusiv 511,70 InterRisk XXL Maxi 151,78

*HKD mit 30 Euro Krankenhaustagegeld

e Laufzeitrabatte sind bereits einge-
rechnet und gelten auch schon bei
einjdhriger Vertragslaufzeit

e Bonusleistungen beim Tragen eines
Helms

e Vereinfachte Gesundheitspriifung
mit Annahmegarantie

e Die Gothaer bietet ihren Ver-
triebspartnern Ubernahme-Lésun-
gen, falls ihre Kunden von Unfall-
Bestandsbereinigungen anderer
Versicherer betroffen sind.

Ubrigens: Der starke Preisnachlass
gilt in Verbindung mit der Gothaer
UnfallTop oder PlusDeckung auch
fiir die Andockprodukte Gothaer Un-
fallrentePlus oder CuraPlus. Alle Infos
rund um die Unfallprodukte der Go-
thaer gibt es auf der Wissensseite.

www.unfall2o17gothaer.de

Der Gothaer Unfall-Gliedertaxen-Rechner

im Makler-Portal

Der Gothaer Unfall-Gliedertaxen-
Rechner bietet die Moglichkeit,
die Leistungen, die sich bei Verlet-
zungen durch einen Unfall an den
jeweiligen GliedmaBen und Sin-
nesorganen ergeben, einfach und
tibersichtlich darzustellen. Dabei
deckt er sowohl Gothaer UnfallTop
als auch Gothaer UnfallTop mit Plus-
Deckung mit den entsprechenden
Gliedertaxenwerten ab. Der Benut-
zer wahlt lediglich die Invaliditats-
grundsumme und die Progressions-
stufen aus. Anhand einer virtuellen
Figur, die wie ein Navigator funkti-
oniert, wird die Invaliditatsleistung
dann dargestellt. Der Rechner ver-
anschaulicht schnell und einfach
unterschiedlichste korperliche Be-
eintrachtigungen und tiberzeugt so-

Die Gothaer Unfall-Gliedertaxe

Invaligaatssumme
wenemgane | 100000€ | Bacechnen
'
000¢ 300 000 4
P ]
Progressionsstuten on ®310% s0%
eine Hand
Invealigitatsleistung
Untait 390%
bk i g
' UntailTop: 200%
W0
PiusDeckung: 200%
— 200,000 €

www.makler.gothaer.de/gliedertaxe

wohl Berater als auch Kunden von
den Invaliditdtszahlungen der Go-
thaer Unfallversicherungen.

T witter: 33 Millionen Passworter
geknackt®, ,,80 Millionen geklau-

te Datensdtze bei Anthem* oder ,,Tele-
kom von Hackern lahmgelegt“: Fast tag-
lich machen Meldungen wie diese die
Runde. Cyber-Angriffe nehmen massiv
zu — ebenso wie die damit verbundenen
Kosten. Allein in Deutschland sind Un-
ternehmen in den vergangenen Jahren
Schéden in Hohe von rund 65 Milliarden
Euro entstanden. Dabei beschranken
sich Datendiebe langst nicht mehr auf
Grokonzerne, sondern interessieren
sich zunehmend auch fiir den Mittel-
stand. Ein Risiko stellt die zunehmende
Vernetzung der Geschéftsprozesse dar.
Fiir die Versicherungsbranche eroff-
net sich ein vollig neuer Markt, Riick-
versicherer gehen von einem Milliar-
den-Volumen aus. Kein Wunder also,
dass immer mehr Versicherer in dieses
Geschaftsfeld drangen. Doch was versi-
chern die neuen Cyberpolicen? Wie so
hdufig ergeben sich hier groe Unter-
schiede bei den Deckungskonzepten

DIGITALISIERUNG

Was tun gegen Cyber-Attacken?

Die Bedrohung durch Hackerangriffe wachst — der dazugehorige Versicherungsmarkt
auch. Wie Makler ihre Unternehmerkunden gegen Cyberrisiken absichern kénnen.

der Anbieter. Kurz gesagt: Sie schliefien
die Liicken, die bei der Absicherung
mittels herkommlicher Betriebsversi-
cherungen bestehen. Weil die bisheri-
gen Modelle aus der ,analogen® Zeit

A

Angriff aus dem Netz: Hacker-

angriffe werden immer hdufiger.

stammen, greift ihr Schutz bei den heu-
tigen IT-Risiken in der Regel zu kurz. Cy-
berpolicen hingegen versichern explizit
das Risiko, das sich aus der Verletzung
der IT-Sicherheit ergibt. So decken sie
zum Beispiel Schdden ab, die durch
Viren, Trojaner, Datenverlust und -dieb-
stahl, ,,Denial-of-Service-Attacken* oder
Erpressersoftware entstehen. Neu ist
die Kombination aus der Versicherung
von Eigenschdden mit der Absicherung
gegen Anspriiche Dritter.

Zusdtzlich wird dem Kunden
in der Regel eine Reihe von optio-
nal wdhlbaren Bausteinen angebo-
ten. Enthalten ist dabei etwa eine

Betriebsunterbrechungsversicherung,
die in dem Fall zum Tragen kommt,
dass die IT durch einen Hackerangriff
zum Stillstand gebracht wird.

Auch die Gothaer Cyber-Versiche-
rung folgt diesem Ansatz und sichert mit
ihren obligatorischen Bausteinen ,,Haft-
pflicht* und ,,Eigenschaden* die Grund-
risiken ab. Zusatzlich abschlieBbar
sind die Bausteine ,,Betriebsunterbre-
chung*, ,Vertragsstrafe* und ,,Erweiter-
te Eigenschdden®. Die Markteinfiihrung
startet Anfang dieses Jahres und bleibt
zundchst auf Gothaer Bestandskunden
mit einem jahrlichen Umsatz von fiinf
Millionen Euro beschrankt.

Grundbausteine der

Gothaer Cyber-Versicherung

Haftpflicht

e Priifung

e Abwehr

e Freistellung

e Rechtsschutz

e Behordliche Verfahren

e Einstweiliger Rechtsschutz

e Ausgegliederte
Datenverarbeitung

Eigenschaden

Kosten fiir

e Sicherheitstechnische
Dienstleistung

e Benachrichtigung

e Kommunikation und
Public Relations

e Monitoring

e Datenwiederherstellung

e Krisenmanager
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Nach Rechnungszinsabsenkung:

The Show must go on

Trotz historisch niedrigem Hochstrechnungszins und der angespannten Lage an den Markten bleiben private
Altersvorsorge und Berufsunfahigkeitsversicherung alternativlios. Makler konnen iiberhaupt nicht anders,
als weiterhin fiir beide Themen zu sensibilisieren — zum Wohle ihrer Kunden.

etzt ist es also so weit: Seit
“ Beginn des Jahres steht

der Hochstrechnungszins
— also der Zins, den Versicherer mit
ihren Produkten dem Kunden maxi-
mal garantieren diirfen — auf dem
vorerst niedrigsten Level: 0,9 Pro-
zent sind historischer Tiefenrekord.
Die Absenkung ist eine Reaktion auf
die anhaltende Niedrigzinsphase
und war notwendig, denn die Unter-
nehmen sind durch sie angehalten,
noch vorsichtiger zu kalkulieren,
damit die Versprechen an die Kun-
den auch langfristig erfiillt werden
konnen. Viele Versicherer bieten Al-
tersvorsorgelosungen nur noch mit
reduzierten Garantien oder sogar
ohne Garantien an. Kurz: Das The-
ma Niedrigzinsen ist dauerprdsent
und nicht mehr vom Tisch zu bekom-
men. Frage: Lohnt der Abschluss
einer privaten Rentenversicherung
tiberhaupt noch? Die klare Antwort:
Auf jeden Fall. Private Altersvorsor-
ge wird vor diesem Hintergrund eher
noch wichtiger, als dass man sie
vernachldssigen konnte. Denn die

gesetzliche Rente reicht schon heute
immer hdufiger nicht mehr aus.
Hauser wie die Gothaer sehen eine
Losung im LV-Paradigmenwechsel:
Anstelle eines stdandigen Renditever-
gleichs mit eigentlich vollig anderen
Produkten, wie Sparpldnen und Ta-
gesgeldkonten, legt sie den Fokus
auf die Alleinstellungsmerkmale der
Branche: Das Hauptaugenmerk liegt
dabei auf der lebenslangen Leistung.
Dies ermoglicht, den Lebensstandard
zu halten und sich hier und da noch
zusatzlich etwas zu gdnnen.

Lebenslange Absicherung ist
Ziel einer Rentenversicherung.

Diese lebenslange Absicherung ist
eine Kernaufgabe einer Rentenversi-
cherung. Hinzu kommt die Absiche-
rung weiterer biometrischer Risiken,
die so nur die Assekuranz bietet — ein
Trumpf, mit dem auch der Vertrieb
deutlich wuchern kann.

Stichwort Berufsunfdahigkeit: Die
Absicherung der eigenen Arbeitskraft
ist von besonderer Wichtigkeit. Denn

was tun, wenn das eigene Gehalt auf-
grund einer Krankheit wegfallt? Die ei-
gene Arbeitskraft finanziert das eigene
Leben. Fillt sie weg, stehen viele Men-
schen vor erheblichen finanziellen Ein-
schrankungen. Ausnahmsweise sind
sich deshalb auch in Sachen Berufs-
unfahigkeitsversicherung einmal alle
Seiten einig. Vom Politiker tiber den
Verbraucherschiitzer bis hin zu den
Versicherern sagt jeder, der sich ein
wenig auskennt: Wie die Privathaft-
pflicht fiir jedermann oder die Geb&u-
deversicherung fiir Hauseigentiimer,
ist auch die BU ein absolutes Muss. Es
gibt zwar keine gesetzliche Pflicht, aber
die finanziellen Folgen einer Berufsun-
fahigkeit konnen absolut existenzge-
fahrdend sein — und gehoren einfach
ordentlich abgesichert. Zu Recht ist die
BU unter Vermittlern auch eines der be-
liebtesten Produkte — nicht zuletzt, weil
die Qualitat der am Markt verfiigbaren
Produkte seit Jahren sehr hoch ist.
Auch in Sachen BU wird sich die Ab-
senkung des Hochstrechnungszinses
im Beitrag bemerkbar machen. Ein Blick
auf die Beitragsunterschiede kann also

Entwicklung des Hochstrechnungszinses von 1942 bis heute*

durchaus interessant sein, da bei der
BU-Versicherung neben dem zu zahlen-
den Beitrag auch der garantierte Brut-
tobeitrag relevant ist. Der Teufel steckt
wie so oft im Detail. Denn die Wahr-
scheinlichkeit, dass der Versicherer mit
einem hoheren Unterschied (Spread)
zwischen Brutto- und Nettobeitrag den
zu zahlenden Beitrag anpassen wird, ist
deutlich héher und bedeutet im Ernst-
fall erhebliche Mehrkosten.

In Sachen BU-Absicherung gilt:
Qualitdt hat ihren Preis.

Dass es Berufsunfahigkeitsschutz nicht
zum Preis einer privaten Haftpflichtver-
sicherung geben kann, sollte jedem
Kunden klar sein. Entsprechend sind
auch die Zahlen in einem Leistungsfall:
Hier stehen dem Kunden schnell fiinf-
oder sechsstellige Summen zu. Des-
halb gilt natiirlich in Sachen BU-Absi-
cherung auch: Qualitdt hat ihren Preis.

Fazit: Pflichtversicherungen wie die
Kfz-Haftpflicht gibt es in der Lebensver-
sicherung nicht. ,,Absolute-Muss-Ver-
sicherungen* wie die PHV aber schon:

Jetzt im MaklerTV: Gothaer
Marketing- und Vertriebs-Vorstand
Oliver Briif} iiber Vertriebschancen

in der Lebensversicherung.

=) www.makler.gothaer.de/maklertv

Sorgenffrei bis in alle Ewigkeit? Die Vorsorge
mit einer Rentenversicherung garantiert sichere

Leistungen — lebenslang.

Mit Gothaer Perikon schla-
gen Vermittler der Recl'.l-
nungszinsabsenkung el‘n
Schnippchen. Denn die
fondsgebundene Lésung
zur Absicherung schwe-
rer Krankheiten ist davon
nicht betroffen. Die Bei-
trige bleiben trotz Rech-
nungszinsabsenkung na-
hezu unverandert giinstig.

mit der Berufsunfdahigkeitsversiche-
rung und einer privaten Altersvorsorge.
In beiden Féllen gilt: besser friih als
spadt vorsorgen, weil die Preise mit ho-
herem Eintrittsalter steigen.

www.makler.gothaer.de/sbu

’ www.makler.gothaer.de/
garantierenteperformance

Leistungs-Highlights

07/1986 -  07/1994 -
06/1994 06/2000

01/1942 —
06/1986

i

07/2000 -
12/2003

01/2004 —
12/2006

01/2007 —
12/2011

*in Prozent

1,75
01/2012 - 01/2015 — ab
12/2014 12/2016 01/2017

Leistungen der Gothaer Garantie-

Rente Performance

e Zahlung einer garantierten
lebenslangen Rente

e Kapitalauszahlungen auf Wunsch
moglich

e Erhohte Altersrente im Pflegefall

e Hinterbliebenenschutz vor und
nach Rentenbeginn

... und vieles mehr!

Leistungen der Gothaer BU

Premium

e Individuell vereinbarte Zahlung
im Falle der BU

e Gelbe-Schein-Regelung: Absi-
cherung auch bei langer Krank-
schreibung

e Lebenslange Rentenzahlung im
Falle eines friihen Pflegefalls

e Einmalleistung bei schwerer Er-
krankung eines eigenen Kindes

... und vieles mehr!
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as Jahr 2016 begann auf-
m regend: Gleich im Januar
l6sten Turbulenzen am chi-
nesischen Aktienmarkt und aufkom-
mende Sorgen vieler Marktteilneh-
mer liber die wirtschaftliche Lage in
Asien krdftige Riickgdnge auch an
den internationalen Aktienmarkten
aus. Bei Unternehmensanleihen so-
wie Schwellenlanderanleihen sah es
nicht anders aus. Einzige Ausnahme
waren die ansteigenden Kurse von
Staatsanleihen der Kernlander.
Doch mit dem Friihling kam dann
die Wende: Zusdtzliche expansi-
ve Maflnahmen der Notenbanken
der grofRen Industrienationen so-
wie Fundamentaldaten, die auf ein
moderates Wachstum in den USA
und Europa hindeuteten, sorgten
fiir eine Erholung der Risikoassets.
Der Brexit-Schock war kurz und hef-
tig, da die Marktteilnehmer zuvor
mehrheitlich von einem Nein zum
Ausstieg der Briten aus der EU aus-
gegangen waren. Staatsanleihen

GELDANLAGE

Investment und Finanzen

Auch 2017 turbulente Zeiten
an den Kapitalmarkten

Ob Brexit oder Trump: Nicht nur aus politischer Sicht war 2016 aufregend. Auch an den
Kapitalmarkten gab es heftige Auf- und Abwartsbhewegungen. Carmen Daub,
Fondsmanagerin der Gothaer Asset Management AG, iiber die Aussichten fiir 2017.

profitierten in dieser Phase, die Ren-
dite von Bundesanleihen mit zehn
Jahren Laufzeit fiel gar auf den his-
torischen Tiefstand von minus 0,2
Prozent.

Ahnlich war das Bild nach dem
unerwarteten Ausgang der US-Pra-
sidentschaftswahl, der ebenfalls die
Kapitalmdrkte durcheinander brach-
te. Mit einer groBen Ausnahme:
Diesmal traf es die Rentenmarkte
weltweit. Die Renditen stiegen kraf-
tig an, oder anders gesagt, die An-
leihekurse gaben deutlich nach. Bei
der Bundesanleihe mit zehn Jahren

Laufzeit kletterte die Rendite bis auf
0,4 Prozent.

Politische Unsicherheiten
bestimmen 2017

Und wie geht es weiter? Die Konjunk-
turdaten deuten auf einen soliden
Wachstumspfad dies- und jenseits
des Atlantiks. Sollte sich dieser
Trend fortsetzen bei gleichzeitig an-
steigenden Inflationsraten, dann ist
mit einem weiteren Renditeanstieg
bei Staatsanleihen zu rechnen. In
einem solchen Umfeld konnte die

Die Gothaer Fonds-Familie - fiir jeden das Richtige

Die meisten Vermittler und ihre Kunden kennen die
Gothaer als zuverldssigen Partner in Sachen Versi-
cherungen. Tatsdchlich jedoch kiimmert sich das
Unternehmen um weit mehr — auch im Bereich Geld-
anlage. Die Gothaer legt beispielsweise die ihr an-
vertrauten Gelder aus Versicherungsbeitrdgen am
Kapitalmarkt an und muss dabei gleichzeitig hochste

Sicherheitsvorgaben erfiillen und wettbewerbsfa-
hige Renditen fiir die Kunden erzielen. Von diesem
Knowhow kdnnen auch Kunden profitieren, denn mit
der Gothaer Fonds-Familie stehen erstklassige Fonds-
l6sungen zur Verfiigung, zum Beispiel die Gothaer
Comfort Fonds, die sich durch ausgewdhlte Chance-
Risiko-Profile unterscheiden:

Gothaer Comfort Ertrag

(o bis 30 Prozent Aktienanteil)
eignet sich fiir den sicherheits-
orientierten Anleger, der Wert auf
Wachstumschancen legt und sich
kurzfristiger Marktschwankun-
gen bewusst ist. Der Aktienanteil
kann je nach Marktphase auch
vollstdandig abgebaut werden.
ISIN: DEOOODWSORW5

www.makler.gothaer.de/comfortfonds
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Gothaer Comfort Balance

(20 bis 70 Prozent Aktienanteil)
eignet sich, wenn Marktchan-
cen stdarker wahrgenommen wer-
den sollen und der Anleger Wert
auf Ausgewogenheit legt. Mit ei-
nem Aktienanteil zwischen 20
bis 70 Prozent partizipiert man
starker an den Chancen der Ka-
pitalmdrkte. Dafiir nimmt der
Kunde maRige Marktschwankun-
gen und Verlustrisiken in Kauf.
Das Fondsmanagement hat aber
dennoch die Risiken im Blick.
ISIN: DEOOODWSORX3

Gothaer Comfort Dynamik

(40 bis 100 Prozent Aktienanteil)
eignet sich bei einem Anlage-
horizont von mehr als 10 Jahren
oder wenn tberdurchschnittliche
Marktchancen langfristig wahr-
genommen werden sollen. Mit
seinem Aktienanteil von 40 bis
100 Prozent konnen langfristig
tiberdurchschnittliche Ertrags-
chancen wahrgenommen wer-
den. Uber héhere Marktschwan-
kungen und Verlustrisiken ist
sich der Anleger dabei im Klaren.
ISIN: DEOOODWSORY1
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US-Notenbank weiter auf eine Nor-
malisierung der Zinsen hinarbeiten.
Fur die Eurozone hingegen ist noch
unklar, wann und wie die EZB ihre
ultralockere Geldpolitik zuriickfah-
ren wird. Wahrscheinlich wird die
EZB ihr Anleihekaufprogramm iiber
den Marz hinaus fortfiihren, mog-
licherweise wird sie aber das Kauf-
volumen sukzessive reduzieren. In
der Folge wiirde das Zinsanstiegspo-
tenzial bei Euroland-Staatsanleihen
erst mal begrenzt sein. Den Aktien-
markten wiederum wird diese ex-
pansiv ausgerichtete Geldpolitik der
Notenbanken weiterhin Riickenwind
verschaffen. Doch Vorsicht ist gebo-
ten: Die Bewertungen sind bereits
seit geraumer Zeit nicht mehr giins-
tig, sodass Aktien kurzfristigen Risi-
ken ausgesetzt sind.

Fragen beziiglich der zukiinftigen
US-Politik und Wahlen in einigen
Ldandern der Eurozone werden auch
2017 fiir politische Unsicherheiten
sorgen und immer wieder zu hohen
Schwankungen an den Kapitalmark-
ten fiihren. Deshalb sollten Investo-
ren nicht nur in eine Assetklasse in-
vestieren, sondern die Risiken breit
streuen. Am besten ist es, die Anla-
gen nicht nur in Aktien und Staats-
anleihen aufzuteilen, sondern auch
andere Rentensegmente wie Unter-
nehmensanleihen oder Schwellen-
landeranleihen im Auge zu behal-
ten. Die vermdgensverwaltenden
Gothaer Comfort Fonds tun genau
das - und beriicksichtigen aufier-
dem noch weitere Vermogensklas-
sen wie Rohstoffe oder Alternative
Investments.

e
Stabil oder turbulent? Wa
der Kapitalmarkt 2017 fiir In
Anleger und

Dabei liegen die Erfolgschancen
in der aktiven Steuerung der Asset-
Allokation und im Know-how der
GoAM: Die Kapitalmarktexperten
der Gothaer Asset Management er-
stellen umfangreiche Marktanalysen
— je nach Einschdtzung der Kapital-
madrkte werden die Positionierungen
in den Gothaer Comfort Fonds ent-
sprechend angepasst.

Zur Person: Carmen Daub

Carmen Daub, 51, verantwortet
seit Anfang 2011 die Kapitalanla-
gen des Gothaer Konzerns sowie
als Fondsmanagerin die Gotha-
er Comfort Fonds. Die Finanzex-
pertin wurde fiir ihre Arbeit mit
zahlreichen international renom-
mierten Awards wie dem Lipper
Fund Award oder dem Morning
Star Fund Award ausgezeichnet.
Von 1990 bis 1992 arbeitete die
Volkswirtin als Analystin fiir Ak-
tien- und Rentenanlagen in der
Vermdgensverwaltung der Volks-
wohl-Bund Versicherungen. Von
1992 bis 1996 war sie bei der BHF-
Bank als Finanzanalystin fiir die
internationalen Rentenmarkte im
Investment-Research zustandig.
Von 1996 bis Ende 2010 manag-
te sie bei der Oppenheim KAG die
internationalen Rentenfonds und
fihrte das Team Internationale
Konvergenzldander und Emerging
Markets.
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KRANKENVERSICHERUNG

Hohe medizinische Versorgung:
die private Krankenversicherung
finanziert einen grofien Teil der
Praxiskosten von Arzten.

Die neue Kraft der PKV

Beim Kostenvergleich von GKV und PKV schneiden die Privaten ldangst nicht so schlecht
ab wie haufig behauptet. Trotzdem schwebt im kommenden Wahlkampf wieder ein
altbekanntes Damoklesschwert iiber der Branche: Kommt die Biirgerversicherung?

s bedarf keiner hellseheri-
schen Fahigkeiten, um mit
einiger Sicherheit sagen zu

konnen: Mit dem Start des Bundes-
tagswahlkampfs wird auch wieder das
Thema Biirgerversicherung auf den
Tisch kommen. Die Claims sind be-
reits seit Ende des vergangenen Jah-
res abgesteckt: Wahrend die Forscher
der Hans-Bockler-Stiftung in einer im
November veroffentlichten Studie - je
nach Szenario — von 22.700 bis 51.000
Menschen ausgehen, die durch Einfiih-
rung einer Bilirgerversicherung ihren
Job verlieren wiirden, glaubt der SPD-
Gesundheitsexperte Karl Lauterbach
an die Arbeitsplatzsicherheit bei den
privaten Krankenversicherern — und

sogar an einen Zuwachs im Pflege-
sektor von 10.000 bis 20.000 Stellen.
Woher diese Zahlen stammen, verriet
erindes nicht. Kurz: Im Grunde genom-
men ist die Debatte langst wieder in
vollem Gange.

Das duale System bewdhrt
sich seit Jahrzehnten

Im Ausland nimmt man die in Deutsch-
land immer wieder aufflammende Dis-
kussion eher verwundert zur Kenntnis.
Der Grund liegt auf der Hand: In kei-
nem der Nachbarldnder, die auf eine
Einheitsversicherung setzen, ist eine
ahnlich gute Versorgung zu vergleich-
baren Beitragen wie in Deutschland

Entwicklung der Beitragseinnahmen in der PKV
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GKV: 3,.2% 136,86%
-
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==PKV (Beitragseinnahmen je Vollversicherten)

==: PKV gegldttet

GKV (Einnahmen ohne Steuerzuschuss)

Quellen: BMG (Versicherte Personen GKV insgesamt, Einnahmen GKV; 2016 und 2017 je-
weils extrapoliert), BaFin Nw230 (Beitragseinnahmen KKV), PKV-Statistik 4 (Vollversicher-

te PKV; Beihilfeberechtigte zu 40 Prozent)

zu haben. Beispiel Niederlande: 2006
wurde hier eine Einheitspflichtversi-
cherung eingefiihrt. In der Folge sind
seit der Reform die Zusatzbeitrdge
— trotz gravierender Leistungskiir-
zungen (zum Beispiel Streichung der
Hilfsmittel) deutlich gestiegen. Auch
in GroBbritannien sieht es diister aus:
Freie Arztwahl? Fehlanzeige. Und wer
sich die Kostenentwicklung in der
Schweiz genau anschaut, kann aus
deutscher Sicht gar nicht anders als
gelassen zu bleiben.

Das Problem der Kostenexplosion
teilt die PKV in Deutschland iibrigens
mitnichten. Im Gegenteil: Von 2007
bis 2017 stiegen die PKV-Beitrdge laut
einer Analyse des Wissenschaftlichen
Instituts der PKV (WIP) pro versicher-
ter Person um 35 Prozent und in der
GKV um 37 Prozent. Damit nahm die
Beitragslast der PKV-Versicherten trotz
der Beitragsanpassungen 2017 in ge-
ringerem Mafe zu als in der GKV. Je
Jahr stiegen die Beitrdge durchschnitt-
lich um 3,8 Prozent, wenn man den
Bundeszuschuss fiir die GKV einrech-
net, ohne sind es 3,0 Prozent, in der
GKV 3,2 Prozent.

Fazit: Allen Unkenrufen zum Trotz
bewdhrt sich das duale System in
Deutschland seit Jahrzehnten. Einer
der beliebtesten Kritikpunkte ist und
bleibt aber die unterschiedliche Qua-
litat der Versorgung. Zugegeben: Der
Kunde erhalt in der PKV mehr fiir sein
Geld. Aber: Er finanziert auch einen
nicht unerheblichen Teil der Praxis-
kosten eines Mediziners.

GoNews Januar 2017 — Exklusive Zeitung der Gothaer fiir ihre Vertriebspartner

Gothaer Krankenvollversicherung:

Erstklassiges Preis-Leistungs-Verhiltnis

Die Krankenvollversicherungstarife Gothaer MediVita besitzen in
Sachen Preis-Leistung auch 2017 eine TOP-Positionierung am Markt.

Verldssliche Aussagen uber die Zu-
kunft sind schwer. Zuletzt muss-
ten das die Experten einsehen, die
noch im Herbst von branchenweiten
Beitragsanpassungen nach oben
ausgegangen waren — von durch-
schnittlich elf bis zwdlf Prozent
Preiserhdhung in der privaten Kran-
kenvollversicherung war im Oktober
in den Medien die Rede. Letztlich
blieben die Zahlen dann aber wei-
testgehend darunter. Im Falle der

Gothaer liegt die Gesamt-BAP (ohne
Zins- und Pflegeeinfliisse) tiber alle
Bestandsversicherten sogar unter
einem Prozent.

Uber die vergangene Entwick-
lung hingegen kann man verldsslich
berichten — und dabei durchaus Po-
sitives entdecken, wenn man sich
zum Beispiel die Kostenentwicklung
eines PKV-Patienten anschaut, der
sich vor 30 Jahren fiir die Gothaer
Kranken entschieden hat.

Hervorragende Entwicklung fiir Gothaer Bestandskunden

Verbluffend, aber wahr: Ein Be-
standskunde, der seit 30 Jahren
bei der Gothaer versichert ist — zwi-
schenzeitlich in einer leistungsstar-
ken Gothaer-MediVita-Kombi —, hat
zeit seines Versicherungslebens nie
mehr als rund 61 Prozent des je-
weils korrespondierenden, monat-
lichen GKV-Hochstbeitrags gezahlt.
In den ,,besten Monaten* des Ver-
tragsverlaufs betrug sein Gothaer-
Beitrag sogar nur knapp 23 Prozent
vom gesetzlichen Hochstwert. He-
rausgekommen sind sechsstellige
Beitragsersparnisse tber diesen
langen Betrachtungszeitraum. Und:
Nicht nur fiir diesen angestellten
Versicherten selbst, sondern auch
fiir seinen Arbeitgeber war die Ent-
scheidung damals ausgesprochen
lukrativ: Er muss(te) sich ndmlich
nur an den niedrigeren Gesamtkos-
ten beteiligen.

Vermutlich — aber nicht gesi-
chert — zahlt der AG zu den dop-

pelten Gewinnern. Denn: Die bes-
sere medizinische Versorgung
fuhrt in der Regel zu geringeren
Ausfall- und AU-Zeiten.

Beitrdge ab VB

(01/1987-12/2016)

GKR GKV
71.238,59 Euro  169.533,30 Euro

Flir einen MediVita-Kunden im Bestand
bedeutet das iiber einen Betrachtungs-
zeitraum von 30 Jahren eine Ersparnis
von {iber 98.000 Euro im Vergleich zum
korrespondierenden GKV-Hochstsatz.

MediVita: Positive Entwicklung auch beim Neugeschift

Auch im Neugeschaft kann sich
die Entwicklung sehen lassen. Die
jdhrliche Beitragssteigerung fir
die Top-Kombi liegt bis 2017 bei
6,47 Prozent pro Jahr — seit Einfiih-
rung im April 2008. Rechnet man
den Teil der Anpassungen raus,

der zum Beispiel durch gesetzliche
Anderungen (alte Welt / neue Welt,
Unisex) verursacht und nicht durch
Leistungsanpassungen veranlasst
wurde, ergibt sich eine Steigerung
von sehr moderaten 3,82 Prozent
pro Jahr.

Die MediVita-Entwicklung*

(Neugeschiftsbeitrdge)

*bereinigt
+ 40,09 Prozent in
knapp zehn Jahren

393,70

Euro

2008

2013

Beitrag

Geschlecht EA35

Vertei-
lung

3,82 Prozent
pro Jahr

427,52
I :

2014 2015 2016 2017

Unisex-
beitrag

Ménner 269,27 Euro 50 % | 134,64 Euro | 341,08 Euro
Frauen 412,86 Euro 50 % | 206,44 Euro
Manner 269,27 Euro 75 % | 201,95 Euro | 305,17 Euro
Frauen 412,86 Euro 25 % | 103,22 Euro
Manner 269,27 Euro 80 % | 215,42 Euro | 297,99 Euro
Frauen 412,86 Euro 20 % | 82,58 Euro
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tinf Pflegegrade statt wie bis-
ﬂ her drei Pflegestufen: 2017

wird der Pflegebediirftig-
keitsbegriff neu definiert. Was verbirgt
sich dahinter? Und warum ist eine sol-
che Umstellung tiberhaupt notwendig?
Die Unterstiitzung fiir Pflegebediirfti-
ge und ihre Angehorigen wird spiirbar
ausgeweitet und sorgt dafiir, dass die
Hilfe passgenauer wird.

Dazu dient vor allem das neue Be-
gutachtungsinstrument, das Beein-
trachtigungen und vorhandene Fahig-
keiten von Pflegebediirftigen in sechs
verschiedenen Bereichen misst und
damit insgesamt genauer erfasst. Bei
der Priifung, ob Pflegebediirftigkeit vor-
liegt, werden zukiinftig mehr Kriterien
der Alltagsbewdltigung hinzugezogen.
So wird beispielsweise vom medizini-
schen Dienst untersucht, wie mobil ein
Mensch noch ist, ob er seine grundle-
genden Bediirfnisse mitteilen, soziale
Kontakte pflegen oder selbststdndig
Medikamente einnehmen kann. Kiinftig
zdhlen also nicht mehr nur korperliche,
sondern auch geistige Einschrankun-
gen, wenn der Unterstiitzungsbedarf
des Einzelnen ermittelt wird.

Auflerdem setzen die Leistungen
friiher an als bisher. Mit dem Pflege-
grad 1 — der nicht zu vergleichen ist mit
der bisherigen Pflegestufe | — werden
viele Menschen erstmals Leistungen
der Pflegeversicherung erhalten, wenn
beispielsweise eine Dusche altersge-
recht umgebaut werden muss oder Hil-
fe im Haushalt bendtigt wird. Dadurch
erhalten mittelfristig schdatzungsweise
bis zu 500.000 Menschen zusatzlich
Unterstiitzung.

Mehr Hilfe fiir die 1,6 Millionen
Demenzkranken in Deutschland

Die Verbesserungen kommen vor al-
lem auch Demenzkranken zugute.
Schon mit dem Ersten Pflegestar-
kungsgesetz (PSG I) zum 1. Januar
2015 wurde dafiir gesorgt, dass auch
Demenzkranke Anspruch auf Unter-
stiitzungsleistungen im ambulanten
Bereich haben. Jetzt wurden diese
Leistungen ausgeweitet und sowohl
im ambulanten Bereich als auch im
stationdren Bereich fiir erhebliche
Verbesserungen gesorgt. Mit dem
PSG Il erhalten Demenzkranke ab
2017 erstmals gleichberechtigten Zu-
gang zu den Leistungen der Pflege-
versicherung. Folge: Die Unterschei-
dung zwischen Pflegebediirftigen mit
korperlichen Einschrdankungen und
Pflegebediirftigen mit geistigen Ein-
schrankungen fallt endgiiltig weg. Je-
der erhalt die Hilfe, die er braucht.
Aktuell sind rund 2,7 Millionen
Menschen in Deutschland pflegebe-

PFLEGESTUFEN WERDEN PFLEGEGRADE

Pflegereform 2017 — kein
Stein bleibt auf dem anderen

Die Anderungen des Zweiten Pflegestdrkungsgesetzes bedeuten die gréfte Reform
seit Einfiihrung der Pflegeversicherung. Die GoNews erkliren die wichtigsten Anderungen
fiir Makler und ihre Kunden — und die Anpassungen in der Gothaer Produktwelt.

diirftig. Die meisten Pflegebediirftigen
erhalten nun deutlich mehr Unterstiit-
zung als bisher. Das gilt bei der Pflege
zu Hause genauso wie etwa bei den
Zuzahlungen, die im Pflegeheim zu
leisten sind. Durch die automatische
Uberleitung in die neuen Pflegegrade
ist auBerdem dafiir gesorgt, dass eine
bereits pflegebediirftige Person kei-
nen neuen Antrag auf Begutachtung
stellen muss. Wer bereits eine Pfle-
gestufe hat, wird automatisch in den
passenden Pflegegrad eingestuft.

Was bedeutet die Reform fiir
die Gothaer Produktwelt?

Die Pflegepflichtversicherung ist
auch fiir PKV-Kunden fester Bestand-
teil des gesetzlichen Sozialsystems.
Entsprechend hat auch die Gothaer
die gesetzlichen Anderungen mit al-
len Leistungsverbesserungen fiir ihre
privat vollversicherten Kunden der
Tarife PVN oder PVB umgesetzt. Mit

Pflegeliicke — das kann auf Betroffene zukommen

Eigenbeitrag

Finanzierungsliicke

Gesamtkosten
im Pflegefall*
2.963 EURO

Pflegegrad 3

Leistung der
Pflegepflicht
1.262 EURO

)

*Kosten flir Zweibettzimmer. Quelle: Eigene Hochrechung auf Basis der Pflegeeinrich-
tungsdatenbank der PKV (Stand August 2016) unter Beriicksichtigung der Zahlen der Deut-
schen Stiftung Patientenschutz (neuer Pflegesatz 2017).

Endlich bessere Zeiten fiir Pflegebediirftige

Einfiihrung der Pflegegrade werden
die absoluten Leistungen der Pflege-
pflichtversicherung zum Teil erhdht.
Egal, ob PKV-Vollversicherter
oder GKV-Mitglied — trotz aller ge-
setzlichen Leistungsverbesserungen
bleibt es dabei: Der Pflegefall birgt
auch in Zukunft ein hohes finanzi-
elles Risiko, das mit Hilfe einer pri-
vaten Erganzung deutlich reduziert

Die wichtigsten

Anderungen des PSG Il

e Aus drei Pflegestufen werden
fiinf Pflegegrade.

e Der Pflegebediirftigkeitsbegriff
ist neu definiert: kdrperliche,
geistige und psychische Ein-
schrankungen werden ganz-
heitlich bei der Begutachtung
betrachtet.

e Jeder Pflegegrad beriicksichtigt
zukiinftig die bisher separat fest-
gestellte eingeschrankte Alltags-
kompetenz (zum Beispiel infolge
Demenz).

www.gothaer.de/pflege

und Pflegende? Das zumindest verspricht
die neue Reform.

" 4

werden kann. Wer seine Angehori-
gen finanziell und emotional entlas-
ten méchte und eine mogliche finan-
zielle Abhdngigkeit vom Sozialamt
verhindern will, sollte auch nach der
Reform mit einer privaten Pflegezu-
satzversicherung vorsorgen.

Das Gute: Von der Optimierung
profitieren Gothaer MediPG-Kunden
(entspricht dem Top-Tarif MediP),

Produkt News Kranken n

denn kiinftig werden mehr Men-
schen Leistungen aus ihrer Ergdn-
zungsversicherung erhalten. Der
Versicherungsschutz wurde an die
Neuerungen der Pflegepflichtversi-
cherung angeglichen, Tarif MediP ist
an die neue Pflegesystematik ohne
Einschrankungen angepasst worden.
Dies findet sich auch in einem neu-
en Namen wieder: MediPG. Dieser
Top-Tarif leistet unverandert zu 100
Prozent {iber alle Pflegegrade. Allei-
ne der Kerntarif MediPG 4 (entspricht
MediP 3) bekommt zukiinftig eine
noch groflere Bedeutung, denn die-
ser Tarif zahlt ab sofort das hochste
vereinbarte Pflegetagegeld fiir Pflege
im Heim, bei Zuordnung sogar tiber
die vier Pflegegrade 2 bis 5.

Unterstiitzung fiir
Vertriebspartner

Kunden, die MediPG 1 (= MediP o)
versichert haben, kdnnen zukiinftig
bereits zu einem friiheren Zeitpunkt
bei geringer Pflegebediirftigkeit mit
Versicherungsleistungen der Gotha-
er rechnen. Auch wenn aus der Pfle-
gepflichtversicherung mit lediglich
125 Euro im Monat nur minimale fi-
nanzielle Unterstiitzung fiir geringe
Pflegebediirftigkeit bei Pflegegrad 1
erfolgt, sollten fiir den Pflegefall ho-
here Kosten eingeplant werden.
Pflegerische Unterstiitzung kann die
betroffenen Pflegebediirftigen und
deren Angehorige bereits zu diesem
frihen Zeitpunkt sehr entlasten — fi-
nanziell, pflegerisch, aber auch emo-
tional. Die Absicherung eines Pfle-
getagegeldes fiir diesen geringen
Pflegegrad ist weiterhin eine sinnvol-
le Entscheidung.

Ubrigens: Die Gothaer unterstiitzt
ihre unabhdngigen Vertriebspartner
in Sachen PSG Il mit einem ganzen
Biindel an Verkaufsforderungsmate-
rialien. Weitere Informationen gibt es
beim zustandigen Maklerbetreuer.

www.makler.gothaer.de/pflege

MediPG nach Pflegegraden

Neu: Pflegegrad 1 - gerin-
ge Pflegebediirftigkeit

Gothaer MediPG1

Erkrankungen

Gothaer MediPG1 | \ie zum Beispiel

Pflegegrad 2 - erhebliche
Pflegebediirftigkeit

Gothaer MediPG4

Demenz werden
fester Bestandteil

Gothaer MediPG2 der Pflegebe-

Pflegegrad 3 — schwere
Pflegebediirftigkeit

Gothaer MediPG4

gutachtung und
finden ab 2017 in

Gothaer MediPG3
allen Pflegegra-

Pflegegrad 4 - schwerste
Pflegebediirftigkeit

Gothaer MediPG4

den Berticksich-

Gothaer MediPGy4 | tigung!

Pflegegrad 5 - schwerste
Pflegebediirftigkeit mit
besonderen Anforderun-
gen an die Pflege

Gothaer MediPG4

Gothaer MediPG4

Hinweis: Die Tarife MediPG 1, 2, 3, 4 und EZ entsprechen bis zum 21. Mdrz 2017 den Tarifen

MediP o, 1, 2, 3 und EZ.

Monatliche Leistungen Pflegepflichtversicherung ab 2017

Pflegegeld bei ambulanter

Pflege 316 Euro 545 Euro 728 Euro 901 Euro
Ambulante Pflege durch 125 Euro (Entlas-

Pflegedienste tungsbetrag) 689 Euro 1.298 Euro 1.612 Euro 1.995 Euro
Vollstationdre Pflege im

Pflegeheim 125 Euro 770 Euro 1.262 Euro 1.775 Euro 2.005 Euro
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»,Eine Biirgerversicherung ware das Gegenteil von
Wahlfreiheit, Wettbewerb und Qualitatssteigerung*

Interview mit Christian Lindner, Bundesvorsitzender der FDP, iiber die Kritik am deutschen Gesundheitssystem, die Beitragsentwicklung
in PKV und GKV, Vergiitungsmodelle fiir Versicherungsvermittler und die zur Bundestagswahl in diesem Jahr wieder aufflammende
Diskussion um Kopfpauschale und Biirgerversicherung.

GoNews: Herr Lindner, gerade vor
Wahlen steht das deutsche Gesund-
heitssystem immer wieder in der Kri-
tik. Zu Recht?

Christian Lindner: Deutschland hat
eines der weltweit besten Gesund-
heitssysteme mit einer flachen-
deckenden Versorgung und freier
Arztwahl. Im Vergleich zu unseren
Nachbarstaaten hat man bei uns
auch kurze Wartezeiten. Es gibt aber
natiirlich auch Kritikpunkte. Um nur
ein Beispiel zu nennen: Wir hinken
in Deutschland bei der Digitalisie-
rung des Gesundheitswesens mit
der eigentlich schon langst veralte-
ten, aber noch immer nicht vollstan-

»Ein Vergleich iiber mehrere Jahre zeigt, dass
die Beitragsentwicklung in GKV und PKV nahezu
identisch verlduft.“

dig umgesetzten, elektronischen Ge-
sundheitskarte hinterher. Wenn die
fertig ist, ist sie schon veraltet. Hier
gilt es, die Chancen fiir die Patienten
besser zu nutzen, dabei aber auch
die Selbstbestimmung tiber die Da-
ten zu sichern.

GoNews: Sie haben die Private Kran-
kenversicherung einmal als die ein-
zige stabile Sdule des Gesundheits-
wesens bezeichnet. Sie stehen also
zum dualen System von GKV und
PKV?

Lindner: Wir stehen zum bewdhrten
dualen System aus gesetzlicher und
privater Krankenversicherung. Beide
Sdulen missen zukunftsfest weiter-
entwickelt werden.

GoNews: Ein Vorwurf gegen die
PKV lautet: Sie ist nur fiir Gutver-
diener. Ist die Einkommensgrenze
ungerecht?

Lindner: Die Abgrenzung
zwischen gesetzlicher und
privater Krankenversiche-
rung ist historisch gewach-
sen. Wir wollen mehr Wahl-
freiheit fiir alle Biirger und
einen fairen Wettbewerb
zwischen beiden Sdulen.
Fiir eine grundlegende Um-
gestaltung zu einem Sys-
tem mit einkommensunab-
hdngigen Beitrdgen auch
in der GKV sehe ich aber
derzeit keine politischen Mehrheiten
in Deutschland. Die politische Debatte
geht ja eher in Richtung der Biirgerver-
sicherung, die leider das Gegenteil von
Wabhlfreiheit, Wettbewerb und Quali-
tatssteigerung ware.

GoNews: Aber hohe Beitragsanpas-
sungen machen die PKV gerade im
Alter unerschwinglich.

Lindner: Ein Vergleich iiber mehre-
re Jahre zeigt, dass die Beitragsent-
wicklung in GKV und PKV nahezu
identisch verlauft. Viele vergessen

A}

die versteckten Beitragserhhungen
in der GKV neben der Steigerung der
Beitragssdtze wie etwa durch Tarif-
erhohungen, individuelle Gehalts-
erhohungen oder Anhebungen der
Beitragsbemessungsgrenze. Zudem
sieht die PKV mit kapitalgedeckten
Riickstellungen im Gegensatz zur
GKV eben gerade auch individuelle
Vorsorge fiir das Alter vor.

gegen die PKV.“

GoNews: Ein weiterer Vorwurf lautet,
die PKV betreibe Rosinenpickerei,
weil sie nur gesunde Menschen auf-
nimmt und alle anderen in die GKV
miissen.

Lindner: Fiir die Menschen, die der-
zeit liberhaupt die Wahlmadglichkeit
haben, ist eine Entscheidung sicher
auch immer von der individuellen Le-
bensplanung wie beispielsweise der
familiaren Situation abhdngig. Die
hdchsten Ausgaben zur Behandlung
von Krankheiten fallen hingegen in
der Regel erst zum Lebensende hin

»Die hochsten Ausga-
ben zur Behandlung
von Krankheiten fallen
in der Regel erst zum
Lebensende hin an,
also lange nach einer
Entscheidung fiir oder

an, also lange nach einer Entschei-
dung fiir oder gegen den Wechsel in
die PKV.

GoNews: Wo liegen die Fehler ei-
ner Biirgerversicherung, wie sie im
Wahlkampf ja sicherlich wieder auf
den Tisch kommen wird?

Lindner: Einer als Biirgerversicherung
getarnten staatlichen Einheitsversi-
cherung erteilen wir eine
klare Absage. Sie wiirde
zu einer Rationierung von
Gesundheitsleistungen
filhren. Ohne den Wettbe-
werb mit der PKV wiirden
medizinische Innovatio-
nen erst viel spater in den
Leistungskatalog der GKV
aufgenommen werden als
heute. Wartezeiten wiirden
auch deutlich zunehmen,
wie der Vergleich mit staat-
lich finanzierten Gesund-
heitssystemen in anderen europai-
schen Landern zeigt. Wirklich Reiche
konnten sich hingegen eine exklusive
Privatbehandlung leisten, was dann
zu einer echten Zwei-Klassen-Medizin
fitlhren wiirde.

GoNews: Aber in der Schweiz oder
anderen Nachbarlandern scheint das
System Kopfpauschale doch ganz
gut zu funktionieren.

Lindner: Eine Kopfpauschale ist ja
auch etwas anderes als eine so-
genannte Biirgerversicherung.

Christian Lindner, 38, ist seit 2013

Bundesvorsitzender der FDP und Mitglied des
Landtages in Nordrhein-Westfalen. Bei der
Bundestagswahl 2017 wird der in Wuppertal

geborene Unternehmensberater als
Spitzenkandidat antreten.

Einkommensunabhdngige Beitrdge
auch in der gesetzlichen Versicherung
verbunden mit einem steuerfinanzier-
ten Sozialausgleich kdnnten zu einem
fairen Wett-
bewerb zwi-
schen beiden
Systemen mit
vergleichba-
ren Tarifen fiir
die Basisabsi-
cherung und
Wahlmoglich-
keiten fiir alle
Biirger fiihren.

GoNews: Trotz A 3

allem leidet

die Branche — und damit auch ein
Teil der Versicherungsvermittler - am
schwdchelnden Neugeschdft in der
Krankenvollversicherung. Wie kann
man Abhilfe schaffen?

Lindner: Es gibt in Deutschland die
verbreitete Mentalitat, dass man sich
gerne auf den Staat verldsst. Private
Vorsorge ist natiirlich auch Verantwor-
tung und Aufwand. Wirwiirden uns ein
System wiinschen, in dem mehr Wahl-
freiheit fiir alle Biirger besteht. Es gibt
aber auch ganz konkrete Ansatze fiir
Verbesserungen, beispielsweise bei
den Grundlagen der Beitragsfestset-
zung durch die Moglichkeit jahrlicher
Anpassungen oder bei den Anlage-
moglichkeiten fiir die Alterungsriick-
stellungen. Zudem braucht ein Neu-
geschaft in der Krankenversicherung

angesichts der Komplexitat der un-
terschiedlichen Vertrage immer auch
eine qualifizierte, aber auch einfach
zugdngliche Beratung.

GoNews: Auch die Vergiitungsmo-
delle in der Versicherungsbranche
werden immer wieder diskutiert. Wie
stehen Sie zur Frage Provision und
Courtage oder Honorarberatung?

Lindner: Die Verbraucher sind miin-
dig. Sie sollten selbst entscheiden,
welches Modell sie wiinschen. Ent-
scheidend ist, dass eine ausreichen-
de Transparenz vorherrscht. Beide
Modelle haben ihre Vor- und Nach-
teile. Potenzielle Kunden sollten die
Wahl haben, ob sie selber Geld ein-
setzen wollen, um einen Berater fiir
eine moglichst unabhdngige Bewer-
tung zu bezahlen, oder ob sie sich auf
den Vertrieb eines seriésen Unterneh-
mens verlassen wollen. Zudem den-
ke ich, dass auch in dem komplexen
Bereich der privaten Krankenversiche-
rungsvertrdge die Online-Beratung
und -Vermittlung zunehmen wird.

GoNews: Wenn Sie sich das Kranken-
system eines Landes auf dieser Welt
aussuchen konnten, welches wiirden
Sie wahlen und warum?

Lindner: Ich denke, dass ich gar kein
anderes Land auswahlen wiirde. Wir
kdnnen stolz auf unser Land und sei-
ne medizinische Versorgung sein. Auch
wenn es Dinge zu verbessern gibt.

GoNews: Wie verdndert die gesell-
schaftliche Situation in Deutschland
die Aufgaben der Sozialpolitik? Wie

»Wir kénnen kiinftige
Ausgabensteigerun-
gen in Rente, Pflege
und Gesundheitswesen
nicht allein zu Lasten
der jiingeren Generati-
onen finanzieren.“

muss sich die Sozialpolitik in der Zu-
kunft reformieren, um zeitgemaf} zu
sein?

Lindner: Die Sozialpolitik muss vor
allem die Herausforderungen der de-
mografischen Entwicklung endlich
wirksam angehen. Wir konnen kiinf-
tige Ausgabensteigerungen in Rente,
Pflege und Gesundheitswesen nicht
allein zu Lasten der jiingeren Gene-
rationen finanzieren. Wir brauchen
eine Begrenzung der Belastung durch
Steuern und Sozialabgaben. Und
wir brauchen eine ,,Schuldenbrem-
se 2.0“, mit der politisch und gesell-
schaftlich gewiinschte versicherungs-
fremde Leistungen nicht mehr aus
den Beitragsmitteln der Versicherten,
sondern aus dem Bundeshaushalt
finanziert werden.
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MEDIENBORSE

GOTHAER TIPP:

MedienBo6rse und
GlobalNetzwerk
. kombinieren

A
At

Immer und iiberall in gutem
Kontakt: Mit den Inhalten
~ der MedienBérse erreichen
Makler ihre Kunden auf

allen digitalen Wegen.

Neutrale Inhalte fiir die
Website oder den Newsletter

Passend zur Saison oder tagesaktuell: Die Gothaer unterstiitzt Vertriebspartner jetzt auch
bei der Kommunikation — mit produktneutralen, kostenfreien Serviceangeboten.

iele Makler haben es bereits
erkannt: Die Kundenanspra-

che iiber moderne Kand-
le wie E-Mail-Newsletter, die eigene
Internetseite oder eine Fanpage bei
Facebook kann ein niitzliches Instru-
ment der Kundenbindung sein. Denn
wer seine Kunden hin und wieder mit
niitzlichen Tipps versorgt, ruft sich po-
sitivin Erinnerung. Doch nur wer regel-
mafig Beitrdge bei Facebook postet,
erscheint iberhaupt in den Timelines

seiner Kunden. Und auch ein Newslet-
ter bringt nichts, wenn er nur einmal
pro Jahr verschickt wird.

Das Problem: Wer hat schon Zeit,
sich neben der Beratung seiner Kun-
den, Weiterbildungen und Dokumen-
tationspflichten noch Gedanken iiber
passende Inhalte zu machen? Und um
welche Bildrechte miisste man sich
tiberhaupt kiimmern, wenn man nicht
gleich abgemahnt werden mdéchte?
Genau hierfiir bietet die Gothaer ihren

unabhdngigen Vertriebspartnern jetzt
eine clevere Ldsung an: mit ihrem
neuesten MehrWert ,,MedienBorse

Die MedienBorse im Netz.

Service Mehrwerte n

App ,,GlobalNetzwerk*

Sie suchen einen neuen Kanal zur
Kommunikation mit Ihren Kunden?
Mit der App ,,GlobalNetzwerk* fin-
den und binden Sie Stammkunden
durch interessenspezifische Wer-
bung und Ansprache.

Und so geht’s: Platzieren Sie
in [hrem Geschéft einen Aufstel-
ler, Flyer oder Sticker und spre-
chen Sie Ihre Kunden aktiv an.
Die Kunden scannen einen QR-
Code und wahlen die Themenfel-
der aus, zu denen sie demndachst
nitzliche Infos erhalten mochten
— also zum Beispiel Neuerungen
in der Lebensversicherung oder
Schadenverhiitungstipps fir
Hausbesitzer. Nun kennen Sie
die Interessen lhrer Kunden und
konnen sie tiber aktuelle Ange-
bote und Aktionen auf dem Lau-
fenden halten — zum Beispiel mit
Inhalten aus der MedienBarse fiir
Makler.

Das App-System kann auBer-
dem ohne Programmierkenntnisse

fur Makler — einer Plattform, auf der
Vertriebspartner vorbereitete und be-
bilderte Texte fiir den Einsatz bei ihren
Kunden finden.

Etwa zweimal pro Woche stellt die
Gothaer diese Inhalte bereit, die Mak-
ler in ihrem Namen nutzen kénnen.
Das Fotomaterial wird so ausgewahlt,
dass es unbedenklich verwendet wer-
den kann, ohne dass unabhdngige
Vertriebspartner sich Gedanken tber
Urheber- und Nutzungsrechte machen
mussen.

Die Texte sind ebenfalls frei edi-
tierbar, jeder Makler entscheidet
also zum Beispiel selbst, ob er seine
Kunden bei Facebook siezt oder duzt
und ob er die Texte noch um eine Ein-
ladung zur Kontaktaufnahme erwei-
tern mochte oder nicht. All das nicht
zuletzt, weil die Gothaer die Unab-
hangigkeit ihrer Vertriebspartner sehr
ernst nimmt: Die redaktionelle Hoheit
liegt also ganz beim Makler selbst.

Fazit: Wer ab und zu nitzliche
Anregungen oder Tipps bereithalt,
ruft sich beim Kunden positiv in
Erinnerung.

mit lhrer eige-
nen Homepage
verbunden wer-

den, sodass auch konventionel-
le Internetnutzer von den Infos
profitieren.

Weiterer Vorteil: Aktualisie-
rungen von Kontaktdaten wie Na-
mensdnderungen, Telefonnummer
oder E-Mail-Adresse erledigt das
System von GlobalNetzwerk auto-
matisiert. Somit bleiben die Kon-
taktdaten immer auf dem aktuells-
ten Stand.

e Mitteilungen erreichen lhre Kun-
den iiber mobile Endgerate und
E-Mail oder klassisch per eige-
ner Homepage.

e Wiinsche und Interessen der
Kunden kennen

e Kinderleichte Bedienung iiber
das Web und mobile Endgerate

www.globalnetzwerk.com

So nutzen Sie

die MedienBorse

e Bei Gefallen einfach das
Bild per Rechtsklick auf dem
Computer abspeichern. Am
Ende jedes Beitrags gibt es
aufRerdem einen Link zum
Foto in hoherer, druckfdahiger
Auflosung.

Den Text kopieren und zum
Beispiel in ein Worddokument
einfligen, um ihn dort nach
den eigenen Wiinschen anzu-
passen

Bei Facebook posten, auf die
eigene Homepage stellen oder
per Newsletter versenden
Keine kostenlosen Inhalte mehr
verpassen: Wer auf der Seite
seine E-Mail-Adresse eintragt,
wird kurz per E-Mail tber neu
eingestellte Inhalte informiert.

www.makler-medienboerse.de

GEWERBEKUNDEN

Zielgruppe KMU: So kommt der Erfolg bei Unternehmen

Immer mehr Makler setzen auf das Gewerbegeschift. Besonders im Fokus dabei: Kleine und mittelstandische Unternehmen (KMU).
Die GoNews erkldren, welche Chancen dieses Segment bietet und worauf es fiir Makler besonders ankommt.

m ie schlechte Nachricht vor-
weg: Vermittler, die nach
dem LVRG in der Lebensversiche-
rung oder Provisionsdeckeln in der
PKV lediglich auf der Suche nach
einfachem Ersatzgeschéft sind, wer-
den im KMU-Segment nicht wirklich
gliicklich. Dazu ist die Materie zu
komplex, die Anforderungen an Mak-
ler hoch. Einen Gewerbebetrieb um-
fassend zu beraten, ist anspruchs-
voll und zeitaufwendig. Doch wer die
Miihen nicht scheut — und sich zum
Beispiel auf eine spezielle Branche
fokussiert —, der wird mit guten Er-
tragsmoglichkeiten belohnt.

So zeigt eine Studie der Gothaer,
dass viele KMU nicht ausreichend
versichert sind. Insbesondere in den

ersten Jahren nach Griindung set-
zen viele Unternehmer andere Prio-
ritdten. Anfangs wird also nur das
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Notwendigste abgeschlossen, etwa
eine Betriebshaftpflicht. Spater, mit
mehr finanziellen Mdéglichkeiten,

entsteht aber hdufig die Bereit-
schaft, sich umfassend beraten
zu lassen — der richtige Zeitpunkt

Potenzial Unterversicherung:
Viele kleinere Unternehmen
sind nicht gut abgesichert.

fiir den Makler, seinen Kunden
dann fiir bestehende Risiken zu
sensibilisieren.

Unterstiitzung durch den
Versicherer ist hilfreich

Klar ist aber auch: Die Gewerbebe-
ratung ist durch individuelle Risiko-
prifungen und Besichtigungen des
Unternehmens vor Ort noch sehr
aufwendig. Eine verniinftige techni-
sche Unterstiitzung durch den Ver-
sicherer ist deshalb sehr hilfreich.
Denn wenn die Qualitdt der Anfra-
gen und der iibermittelten Informa-
tionen steigt und die Riickfragen so
reduziert werden kénnen, ist das ein
grofler Mehrwert fiir beide Seiten.



Vorgestellt

Zum Informieren

%{" Peter Wenig
Noagiq Der groBe Hamburger
E ." Pflegeratgeber

Das Buch beschiftigt sich
verstdndlich, praxisnah und
kompetent mit allen Belan-
gen rund um das Thema Pflege. Die
groBe Pflegereform 2017 mit den
Ubergidngen von Pflegestufen zu
den neuen Pflegegraden wird detail-
liert beschrieben. Mediziner, Pfle-
geexperten, Juristen und Verbrau-
cherschiitzer geben wertvolle Tipps
und Ratschlage. Zusatzlich gibt es
weiterfithrende Adressen sowie In-
ternetseiten und Biichertipps. Dazu
ein Serviceteil mit allen Infos zum
Thema Pflege in Hamburg. Ein um-
fassendes Werk auch fiir Menschen,
die nicht aus Hamburg kommen.
320 Seiten; ISBN: 978-
3958560086; 19,95 Euro, Zei-
tungsgruppe Hamburg

Zur Weiterbildung

24. Januar 2017, 10 Uhr
Pflegereform zum 1.1.2017: Was
muss der Makler beraten?

Rudolf Bonsch referiert iiber den
neuen Pflegebediirftigkeitsbegriff
und dessen Konsequenzen, Um-
stellungsangebote und wie bera-
ten werden sollte. Fiir das Webinar
gibt es einen Weiterbildungspunkt.
Preis: 19 Euro. Anmeldung un-
ter: www.campus-institut.de/
seminare/webinare/

Tipps & Termine
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ung, DMS & Cie. — die zur JDC
Group gehodrende Gruppe

“ bietet moderne Beratungs-

und Verwaltungstechnologien fiir Kun-
den und Berater. Doch wahrend viele
Vertriebspartner den technologischen
Wandel als Problem
und die jungen Fintech-
Firmen als Wettbewer-
ber sehen, sieht die JDC
Group den Faktor ,,Tech-
nologie“ als Chance. Fiir
den Vorstandsvorsitzen-
den Dr. Sebastian Grabmaier steht fest:
,Losungen aus unserem Geschaftsbe-
reich Advisortech werden Beratern zu-
kiinftig helfen, ihre Kunden noch besser
zu betreuen und im Ergebnis mehr Um-
satz zu generieren. Denn schlussendlich
erreicht die digitale Revolution aktuell
auch die komplexen, vertrauensbasier-
ten Giiter wie Finanzdienstleistungen.

Vertragsverwaltung
via App

Um diese Entwicklung aktiv mitzu-
gestalten, bietet die JDC Group ihren
Partnern die App ,allesmeins“ (siehe

JDC-Manager
Dr. Sebastian Grabmaier
{

JDC

GROUP
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PORTRAT

Mehr als nur ein Pool — wie die JDC Group
Digitalisierung als Chance begreift

Die JDC Group ist mehr als nur der bekannte Pool Jung, DMS & Cie. Unter dem Claim ,,Best Advice.
Better Technology* bietet die Gruppe ihren Partnern beste Voraussetzungen fiir hohe Beratungsqualitat -
weit iiber {ibliche Poolfunktionen hinaus.

Kasten) — oder das Herz der Kunden-
verwaltung: die ,World of Finance“.
Kernstiick dieses Beraterportals sind
seine CRM-Funktionen. Dazu zdhlen ne-
ben den Stammdaten der Kunden auch
umfassende Vertrags- und Depotinfor-
mationen. Der Bereich
Vertragsverwaltung in-
formiert tiber den aktu-
ellen Status der einge-
reichten Vertrdge und
Zeichnungsscheine. Alle
Kundenumsatze im Ver-
sicherungs-, Anlage- und Finanzierungs-
geschadft sind tber alle Sparten und Ge-
sellschaften konsolidiert einzusehen.
Der jiingste Technik-Coup der Grup-
pe war der Kauf der Vergleichsplattform
Geld.de. Partner kénnen tiber Geld.de
ihre Arbeitsabldufe optimieren, indem
sie sich auf beratungsintensives Ge-
schéft konzentrieren und bei einfachen
Produktklassen Kunden selbst ent-
scheiden lassen. Das Besondere: Bei
Neuabschliissen im Internet erhalten
Makler dank Vernetzung ihre Vergi-
tung ohne eigenen Arbeitsaufwand.
Geld.de ist somit die erste Plattform,
die den Bestand konsequent beim ein-
zelnen Makler beldsst und ist damit die
ideale Erganzung zur App. ,,Durch un-
sere hybride Strategie, die personliche
Beratung mit modernster Finanztech-
nologie zu kombinieren, kénnen unse-
re Partner ihren Endkunden ein hochat-
traktives Angebot in allen Finanzfragen
machen und sich selbst zusatzliche
Geschafts- und Vergiitungsmodelle er-
schlieBen®, erkldrt Grabmaier.
Ebenfalls im Jahr 2015 gestartet ist
der Service ,,DMR — Deutsche Makler
Rente®. Erist fiir Vertriebler gedacht, die
ihr Geschdft aus Alters- oder Krankheits-
griinden aufgeben wollen. Im Rahmen

der DMR garantiert Jung, DMS & Cie.
Vermittlern bei Aufgabe ihres Geschafts
ein Anrecht auf den Bestandsaufkauf
inklusive Bewertungsanalyse.

Eigene Vergleichsplattform
sichert Maklern Provision

,»Flr viele Vermittler ist die laufende Be-
standsprovision eine Altersvorsorge.
Allerdings sinkt die Bestandsprovision
bei nur noch sporadisch betreuten Be-
standen wegen der Aufgabe der Vermitt-
lertatigkeit oft dramatisch®, sagt Grab-
maier. ,,Mit unserer Deutschen Makler
Rente bieten wir unseren Poolpartnern,
die sich aus dem aktiven Vermittlerge-
schéft zuriickziehen wollen, eine faire
Maoglichkeit, um sich ihr Lebenswerk zu
sichern.“

www.hpm.versicherung

allesmeins: Per App entscheiden die
Kunden bei einfachen Produkten selbst —
dem Berater bleibt mehr Zeit fiir die Bera-
tung bei komplizierten Themen.

Technik fiir den Makler —

die App allesmeins

@)‘ llesmeins

Die JDC Group entwickelt eigene
Tools zur Vertriebsunterstiitzung.
Die App ,allesmeins* bietet End-
kunden einen Uberblick iiber Fi-
nanz- und Versicherungsanlagen.
Dabei verbindet ,,allesmeins* Fin-
Tech mit Makler und Berater: Einer-
seits ermoglicht sie Kunden das
schnelle und einfache Managen
der eigenen Versicherungen und
Finanzen. Andererseits bleibt die
personliche Beratung durch den
Versicherungs- und Finanzexper-
ten bestehen — und der Kunde so
im Bestand des Maklers.

Beratungssicherheit und Haftungsfreistellung

unter ei

Die JDC Group bietet ihren Part-
nern ein eigenes Haftungsdach.
Zur Erinnerung: Seit Einfiihrung
des Finanzmarktrichtlinie-Umset-
zungsgesetzes darf ein Berater
seinem Kunden nicht mehr zum
Verkauf einzelner oder samtlicher
Finanzinstrumente raten, sobald
sich andere Finanzinstrumente
als Investmentfonds im Depot be-
finden. Wer weiterhin eine umfas-
sende Anlageberatung fiir seine
Kunden gewdhrleisten mochte, die
tiber Investmentfonds hinausgeht,

nem Dach

muss einem Wertpapierdienst-
leistungsunternehmen angehoren
— oder anders ausgedriickt: unter
einem Haftungsdach agieren.

Die osterreichische JDC-Toch-
tergesellschaft Jung, DMS & Cie.
GmbH bietet genau diese Mog-
lichkeit. Durch die rechtssichere
Vermittlung von Zertifikaten, An-
leihen und Exchange Traded Funds
(ETF) generieren Partner nicht nur
mehr Umsatz, sondern profitieren
gleichzeitig von der Haftungsfrei-
stellung durch den Pool.





