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Neue Folge von
MaklerTV

Einige Themen von MaklerTV sind auf
das Angebot der GoNews abgestimmt.
Der unten stehende Hinweis weist in
der Zeitung direkt darauf hin. Dann
lohnt es sich, neben der Lektiire die
TV-Sendung anzusehen. Viel Spaf3!

> ' Im emag hier klicken und im

MaklerTV mehr sehen!

=) www.makler.gothaer.de/maklertv

Neue Fakten auf dem

Tisch: Das LVRG zwingt zu
Verdnderungen bei der
Vergiitung.

>

Neues Zwei-Komponenten-Modell schafft
ausgewogene Lastenverteilung

Infolge des LVRG verdndert sich die Provisionswelt der Lebensversicherungen. Mit ihrem
neuen Vergiitungsmodell reagiert die Gothaer auf die Erwartungen des Gesetzgebers.

ie Provisionswelt steht in
E der Lebensversicherung vor

einem bedeutenden Wan-
del. Grund dafiir ist das LVRG, das
die Verdnderungen durch zwei Pas-
sagen erforderlich macht — durch die
Absenkung des Héchstzillmersatzes
von 40 Promille auf 25 Promille und
durch die Reduzierung des Hochst-
rechnungszinses von 1,75 Prozent
auf 1,25 Prozent. Der erste Punkt
wird marktweit zu einem teilwei-
sen Umschichten von einmaligen
Abschlussprovisionen auf laufende
Abschlussprovisionen fiihren. Der
zweite Punkt fiihrt vielfach zu niedri-
geren Provisionen fiir Versicherungs-
vertrage mit kiirzeren Laufzeiten.

Wirden die Versicherer gerade die-
sen Schritt nicht gehen, konnte den
Kunden selbst bei Vertragslaufzeiten
von beispielswiese 25 Jahren keine
Beitragsgarantie geboten werden.
Damit Vertrage mit kiirzeren Laufzei-
ten fiir den Kunden attraktiv bleiben,
ist eine Reduktion der im Produkt
einkalkulierten Kosten und damit
einhergehend eine Provisionsreduk-
tion erforderlich. Wahrend sich die
Versicherungsbranche zurzeit noch
iberaus heterogen zeigt und etliche
Unternehmen Entscheidungen iiber
ihre neuen Verglitungsmodelle hi-
nausschieben, hat die Gothaer be-
reits fiir Transparenz gesorgt und ein
aus zwei Komponenten bestehendes

Vergiitungsmodell verabschiedet. Es
wird zum 1. Juli 2015 in Kraft treten.
Das gibt Maklern die Méoglichkeit,
sich wahrend einer Ubergangszeit
darauf einzustellen.

Auf jeden Fall wird die Gothaer,
anders als viele Wettbewerber, fiir
selbststandige Biometrieprodukte
auch weiterhin die volle diskontierte
Abschlusscourtage zahlen. Auch Ein-
malbeitrage, der VermogensPlan Pre-
mium und Teile des kollektiven bAV-
Geschiéfts werden kiinftig unverdandert
vergiitet. Fur Makler bedeutet dies,
dass die Gothaer in einem grof3en Teil
ihres Beratungsalltags keine Kiirzun-
gen vornehmen wird (bitte lesen Sie
auch den Bericht auf Seite 2).

EDITORIAL

Licher Uerntrichsparinen,
das LVRG beschaftigt uns alle, Sie als
Vermittler und uns als Anbieter. Da-
bei geht es in erster Linie darum, den
Kunden besser zu stellen, aber auch
darum, wie lhre Leistungen kiinftig ver-
glitet werden sollen. Dariiber und tiber
die Situation rund um das LVRG infor-
mieren Sie die GoNews auf dieser und
der folgenden Seite.

Unsere Entscheidung, Sie mog-
lichst produktneutral zu informieren
— sei es durch unsere nunmehr vier-
kdpfige ,,Broschiiren-Familie“ zur Ver-
triebsinformation, unser MaklerTV oder
die GoNews -, gilt
auch fiir diese Aus-
gabe. Wir berichten
tiber wachsende
Cyber-Risiken und
was diese fiir die
Absicherung von
Unternehmen und
Privathaushalten
bedeuten (Seite 9). Wir beschreiben,
warum gutes Benehmen im Business
immer wichtiger wird und auch bei der
E-Mail nicht haltmachen sollte (Seite
10). Und wir geben Tipps, worauf Mak-
ler beim Verkauf oder Kauf eines Be-
standes achten sollten (Seite 10).

Natiirlich finden Sie auch Produkt-
infos, etwa zum neuen VermogensPlan
Premium, der nach Umfragen exakt den
Wiinschen einer Zielgruppe entspricht,
der es in Deutschland besonders gut
geht: den vermodgenden Senioren.

Viel SpaB3 beim Lesen,lhr
Ulrich Neumann

Ulrich Neumann, Leiter Maklervertrieb

> Im emag hier klicken und Ulrich
Neumann sehen und héren!

EVENT

Jungmakler-Award 2015: Jetzt bewerben!

Die Gothaer unterstiitzt den Maklernachwuchs, und auch ein breites Biindnis zur Forderung der Jungmakler
ist dem Unternehmen ein Anliegen.

E em Maklerberuf mangelt es
an Nachwuchs. Viele junge
Menschen scheuen den vermeint-
lich tberbordenden administra-
tiven Aufwand. Zudem besteht
angesichts weitreichender gesetz-
geberischer Eingriffe die Furcht
vor sinkenden Einkommen. Hinzu
kommen Haftungsfragen und eine
Vielzahl von Regulierungsinitiati-
ven aus Berlin und Briissel, die in
die Gestaltungsfreiheit eingreifen.
Dennoch ist der Beruf unverandert
attraktiv. Die Gothaer hat sich
zum Ziel gesetzt, den Maklernach-
wuchs zu fordern, und unterstiitzt

den von der bbg Betriebsbheratung
mbH ins Leben gerufenen Jungmak-
ler-Award seit vielen Jahren. Ziel ist
es, ein moglichst breites Biindnis zur
Forderung des Maklernachwuchses
aufzubauen.

Im vergangenen Jahr hatten 111
Bewerber an der Ausschreibung zum
Jungmakler-Award teilgenommen.
Vergeben wurde der Preis in den Ka-
tegorien Neugriindung und Betriebs-
{ibernahme. Eine zehnkopfige Jury
aus Fihrungskraften, Maklern und
Journalisten entschied tiber die sechs
Preistrager. Gefordert wird der Award
von drei Dutzend Unternehmern der

Versicherungs- und Finanzbranche so-
wie von Fachmedien.

Fiir 2015 erhoffen sich die bbg und
die Forderer eine noch regere Teilnah-
me. Wobei keinesfalls nur einer der
pramierten Pldtze zahlt. Jeder Jung-
makler, der an der Ausschreibung
teilnimmt, profitiert von Vorteilen, Ak-
tionen und Veranstaltungen des Jung-
makler-Clubs. Teils kostenlos, teils im
Preis erheblich reduziert, kann jeder
an Webinaren und Veranstaltungen
teilnehmen. Dariiber hinaus erhalt
jeder Bewerber Zugang zu Beratungs-
und Analysetools sowie einer Un-
ternehmens- und IT-Beratung. Auch

profitieren Jung-
makler tber XING
und Facebook
vom Gedanken-

austausch in

einer eigenen
Community.
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www.jungmakler.de/2015



akler miissen sich schnell

Politik
mit den neuen Vergiitungs-

m modellen und -hdhen aus-

einandersetzen und ihr Geschéaftsmo-
dellanpassen”, empfahl Dr. Sebastian
Grabmaier, Vorstandsvorsitzender des
Miinchener Maklerpools Jung, DMS &
Cie, Anfang Marz bei cash.online. An-
sonsten drohten durch das neue LVRG
zumindest fiir einige Makler ernsthaf-
te Liquiditatsschwierigkeiten.

Das LVRG enthdlt ndamlich zwei
Anderungen zum 1. Januar 2015, die
zu einer Anderung in den Lebensver-
sicherungsprodukten fiihren; wie bei
allen anderen Versicherern, so auch
bei der Gothaer. Zum einen wurde der
Hochstrechnungszins von 1,75 Prozent
auf 1,25 Prozent reduziert. Zum ande-
ren wurde der Hochstzillmersatz von
40 Promille auf 25 Promille gesenkt.
Ohne darauf an anderer Stelle zu re-
agieren, hatte der niedrigere Garan-
tiezins erhebliche Auswirkungen auf
die Attraktivitat klassischer Produkte.
Ein Beitragserhalt ware nur noch fiir
Versicherungsvertrage mit einer Lauf-
zeit von rund 25 Jahren gewabhrleistet.
Wiirde ein Kunde einen Vertrag mit ei-
ner Laufzeit von weniger als 25 Jahren
abschliefen, waren die garantierten
Leistungen geringer als die gezahlten
Beitrdge — ein im Verkaufsgesprach
kaum vermittelbarer Effekt.

Zugestdndnisse von
Versicherern und Vermittlern

Aber auch der Gesetzgeber wird da-
rauf schauen, wie die Branche die Um-
setzung und die Leistungsfahigkeit
der Lebensversicherungsprodukte
gestaltet. Aus diesen Griinden wurde
die Kalkulation so gestaltet, dass nun-
mehr ein Beitragserhalt nach 15 Jah-
ren (klassische Rentenversicherung)
beziehungsweise 17 Jahren (klassi-
sche Kapitalversicherung) gewahrleis-
tet ist.

Um dies zu erreichen, ist es not-
wendig, dass sowohl die Vermittler als
auch die Versicherungsunternehmen
Zugestdndnisse machen. Die Gothaer
wird daher bei diesen Vertrdgen die
einkalkulierten Kosten reduzieren und
die Courtage fiir Laufzeiten nur bis 20
Jahre abstaffeln. Entsprechend wer-
den im neuen Vergiitungsmodell die
Courtagesdtze und Bewertungsfakto-
ren fiir klassische Policen mit kiirze-
ren Laufzeiten reduziert. Aber auch
die Gothaer steuert ihren Teil dazu
bei, da sie die reduzierten Kosten an
die Kunden eins zu eins weitergibt.
Dadurch bleibt das Produkt attraktiv,
und Makler profitieren von besseren
Verkaufschancen durch nach wie vor
leistungsfahige Losungen.

Die LVRG-Bestimmungen zum
Hochstzillmersatz bedeuten de facto
aber auch, dass in allen Lebens- und
Rentenversicherungen die Abschluss-
kosten, die nicht gezillmert werden
konnen, liber die gesamte Vertrags-
laufzeit verteilt werden miissen. Da ein
Teil der Abschlusskosten nicht mehr
gezillmert werden darf, ist entspre-
chend die diskontierte Abschlusspro-
vision um 15 Promille zu kiirzen. Diese
15 Promille werden beim Makler aber
nicht iber die gesamte Laufzeit, son-
dern auf zehn Beitragsjahre verteilt,
beginnend ab dem zweiten Vertrags-
jahr. Dies betrifft im Wesentlichen die
Renten- und Kapitalversicherungen.

Bei dem neuen Vergiitungsmodell
wird fiir Renten- und Kapitalversi-
cherungen inklusive Zusatzversiche-
rungen ein Teil der diskontierten Ab-
schlussprovision umgewidmet in eine

Geringere
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DIE FOLGEN DES LVRG

Kosten sollen kiinftig an

den Kunden weitergegeben werden

Das LVRG enthilt zwei Neuerungen, die eine Anderung der Produktkalkulation erforderlich machen: die Reduzierung
des Rechnungszinses auf 1,25 Prozent und die Senkung des Hochstzillmersatzes auf 25 Promille. Allerdings bietet

laufende Abschlusscourtage, die tiber
zehn Beitragsjahre verteilt ausgezahlt
wird. Dariiber hinaus wird es bei der
Gothaer — entgegen den Entscheidun-
gen einiger anderer Marktteilnehmer —
fiir selbststandige Biometrieprodukte
weiterhin die volle diskontierte Ab-
schlusscourtage geben. Hierdurch soll
den Vermittlern die Moglichkeit eroff-
net werden, fiir einen erheblichen Teil
ihres Geschafts nach dem bisherigen
Modell vergiitet zu werden. Auch Ein-
malbeitrdge wie der neue Vermdgens-
Plan Premium, der zum 1. April einge-
fiihrt wurde, sowie Losungen fiir das
Kollektivgeschaft in den bAV-Preis-
klassen G und Q werden nach den
alten Regelungen vergiitet.

Neues Vergiitungsmodell der
Gothaer erst ab 1. Juli

Obwohl die Gothaer das LVRG und da-
mit den neuen Hochstrechnungszins
und den neuen Zillmersatz seit dem
1. Januar 2015 anwenden muss und
diese Anforderungen in den Produk-
ten entsprechend schon umgesetzt
hat, wird das neue Vergiitungsmodell
erst zum 1. Juli 2015 eingefiihrt. Dies
ermoglicht Vertriebspartnern eine
Ubergangszeit, in der sie sich auf die
neue Situation einstellen kdnnen. Im
Vergleich dazu reagiert der Markt auf
die neuen Vorgaben uneinheitlich.
Einige Versicherer haben bereits zum
1. Januar oder zum 1. April die Vergi-
tung verandert. Weitere werden nun

die Gothaer interessante Lésungen fiir ihre Makler.

gemeinsam mit der Gothaer folgen,
und nur wenige Versicherer haben an-
gekiindigt, die Umsetzung zu einem

spdteren Zeitpunkt durchzufiihren.
Letztendlich aber wird der Gesetzge-
ber daraufachten, dass die geringeren

Kosten an den Kunden weitergegeben
werden und sich alle Gesellschaften
daran halten.

,Die ersten Makler entwickeln bereits
individuelle Modelle“

Drei Antworten von Norman Wirth, Rechtsanwalt und Vorstand des Bundesverbandes
der Finanzdienstleister AfW

1. Die Absenkung des Hochstrechnungszinses zum Jahresanfang zwingt die Versicherer, ein-
zelne Produktarten vollig neu zu kalkulieren und dabei die Abschluss- und Verwaltungskos-
ten herunterzufahren, um weiterhin eine zeitlich ertragliche Spanne zwischen Vertragsab-
schluss und Erreichen des Beitragserhalts darstellen zu konnen. Ist dies der Mehrzahl der
Makler bekannt, und welche Auswirkung wird dies auf die Gesamtvergiitung haben?

Der Mehrzahl der Makler ist das inzwischen sehr bekannt. Zum einen wird hieriiber doch
schon recht viel in der Presse berichtet. Zum anderen sind schon einige Versicherer aus
der Deckung gekommen und haben die neuen Modelle vorgestellt beziehungsweise be-
finden sich in der Umsetzung. Auch die grofen Maklerpools versuchen, den angeschlos-
senen Partnern schon einen Uberblick zu verschaffen, teils liber ihre Newsletter, teils tiber

, r]J
oA

die Webseite. Fakt ist: Die Gesamtvergiitung wird insgesamt etwas sinken. Der Trend ist klar: Absenkung der Ab-
schlussprovision, Anhebung der Bestandsprovision beziehungsweise der laufenden Abschlussprovision und Ver-
langerung der Stornohaftungszeit. Es gibt jedoch mehrere variable Modelle.

2. Die mit der Absenkung des Hochstzillmersatzes indirekt erforderlich gewordene Verschiebung hin zu Be-
standsprovisionen wird derzeit von den Versicherern diskutiert und in ersten Féllen auch schon umgesetzt. Wann
ist mit einem marktweiten Uberblick iiber den Modus operandi zu rechnen?

Spdtestens zum Ende dieses Jahres.

3. Wird es marktweit zu einem Riickgang der Gesamtvergiitung kommen?

Soweit mit Gesamtvergiitung die Einnahmen aus Provisionen beziehungsweise Courtagen gemeint ist — ja. Viele
Makler orientieren sich aber bereits dahin, dass sie fiir sich individuelle Modelle entwickeln, um den drohenden
oder schon vorhandenen Einkommensverlust auszugleichen. Das geht insbesondere in die Richtung, dass Kunden
fiir bestimmte Tatigkeiten ein Honorar in Rechnung gestellt wird.
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GDV-VERHALTENSKODEX

Wirtschaft n

Versicherungs-Branche macht sich zum Vorreiter
fuir faire und kompetente Beratung

Die grof3en Versicherungsunternehmen — wie auch die Gothaer — haben unabhangige Sachverstandige priifen lassen, ob sie sich konsequent an die
elf Leitlinien des GDV-Verhaltenskodex halten. Diese sollen sicherstellen, dass die faire und bedarfsgerechte Vermittlung von Versicherungsprodukten
Geschdftsgrundlage der Zusammenarbeit von Versicherern und Vertriebspartnern ist.

erbraucherschiitzer haben
in der Vergangenheit immer

wieder auf tatsdchliche oder
vermutete Missstdnde im Versiche-
rungsvertrieb hingewiesen. Nachdem
auch noch einige wenige Marktteilneh-
mer mit Skandalen in den Fokus der
Medien gerieten, hat die Versicherungs-
wirtschaft Konsequenzen gezogen. Am
14. November 2012 hat der Gesamtver-
band der Deutschen Versicherungswirt-
schaft (GDV) einen weiter entwickelten
Verhaltenskodex aufgelegt. Mit ihm soll
die Beratungsqualitat im Vertrieb noch
mehr gestarkt werden.

Von den urspriinglich 2010 ins Le-
ben gerufenen Verhaltensregeln un-
terscheidet er sich vor allem in seiner
Verbindlichkeit. Wie GDV-Prdsident Dr.
Alexander Erdland betont, nimmt die
Versicherungswirtschaft damit eine
Vorreiterrolle in ganz Deutschland ein:
,,Dass sich die Versicherer mit dem Ver-
haltenskodex der Uberpriifung durch
unabhéangige Dritte stellen, ist ein au-
Berordentlicher Schritt, den bisher kei-
ne andere Branche gegangen ist.“

Schwarze Schafe sollen
aussortiert werden

Aber um was genau geht es dabei? Der
neue GDV-Verhaltenskodex enthilt elf

%

Leitlinien, die den Rahmen fiir eine fai-
re und bedarfsgerechte Vermittlung von
Versicherungsprodukten setzen. Unter-
nehmen, die dem Kodex beitreten, ma-
chen ihn zur Geschéftsgrundlage fiir die
Zusammenarbeit mit ihren Vertriebs-
partnern. Mit schwarzen Schafen unter
den Vermittlern, die das schnelle Geld,
aber nicht die Beratung des Kunden
im Fokus haben, muss die Zusammen-
arbeit gegebenenfalls beendet werden.

7
/

/

Am 1. Juli 2013 konnten die Versi-
cherer dem Kodex erstmalig beitreten.
Zu ihnen gehorte auch die Gothaer.
Alle Teilnehmer werden inklusive Wirt-
schaftspriifer-Testat auf der Home-
page und im Jahresbericht des GDV
verdffentlicht. Zwischenzeitlich haben
die ersten Unternehmen ihr Priifungs-
ergebnis dem GDV vorgelegt. Unab-
hdangige Wirtschaftspriifer werden
zukiinftig regelmaBig kontrollieren,

Die elf Leitlinien des GDV-Verhaltenskodex

e Klare und verstandliche Versicherungsprodukte — Angaben iiber
mogliche zukiinftige Gesamtleistungen basieren auf standardisier-

ten und fairen Verfahren.

¢ Das Kundenbediirfnis steht im Mittelpunkt bei der Beratung und

Vermittlung.

e Compliance-Richtlinien fiir Mitarbeiter und Vermittler

e Beratungsdokumentation bei Abschluss

e Beratung des Kunden auch nach Vertragsabschluss

e Bei Abwerbungen bzw. Umdeckungen von Versicherungsvertragen ist

das Kundeninteresse zu beachten.

e Eindeutige und klare Legitimation von Vertretern, Maklern und Bera-

tern gegeniiber dem Kunden

* Hoher Stellenwert der Vermittlerqualifikation
e Zusatzvergiitungen mit Versicherungsmaklern
e Hinweis auf das bestehende Ombudsmannsystem fiir

Versicherungen

Verbindlichkeit des Kodex und Evaluierung

Wie verhalte ich mich richtig?

Die Leitlinien des GDV-Kodex regeln
den fairen Umgang von Versicherern,
Vermittlern und Kunden.

ob die unternehmensinternen Ver-
triebsregeln dem Verhaltenskodex
entsprechen.

Johannes Glof3ner ist Wirtschafts-
priifer bei der axis Beratungsgruppe.
Als unabhdngiger Sachverstandiger
hat er auch die Umsetzung des Kodex
bei der Gothaer gepriift und dieser ein
positives Testat erteilt.

Die meisten Versicherer
wahlten erstmoglichen Termin

Die Teilnehmerliste beim GDV, so
GloBner, umfasst derart viele Unter-
nehmen, ,dass 95 Prozent der Bei-
tragseinnahmen in Deutschland ab-
gedeckt sind“. Die iberwiegende Zahl
der Versicherer, vor allem die grofien
Gesellschaften wie etwa auch die Go-
thaer, haben den erstmdglichen Ter-
min zur Priifung im vergangenen Jahr
bereits wahrgenommen. Ein kleiner
Teil der Branche ldsst sich erst in die-
sem Jahr priifen, die Ergebnisse wer-
den dann 2016 verdffentlicht. Diesen
zeitlichen Freiraum hat der Kodex den
Versicherern gelassen.

Bis Ende April mussten auch die
Priifungen der Gothaer abgeschlossen
sein. Glof3ner erklart, worum es dabei
im Detail ging: ,,Im ersten Schritt fand
eine Angemessenheitspriifung statt.

Uberpriift wurde dabei zunichst, ob
alle MaBnahmen des Compliance-Ma-
nagement-Systems in den Unterneh-
men im Hinblick auf den Vertrieb dem
Elf-Punkte-Katalog des Verhaltensko-
dex entsprechen.”

Der folgende Schritt ist dann kiinf-
tig eine Wirksamkeitspriifung. Dies ge-
schieht unter verschiedenen Gesichts-
punkten; gepriift wird etwa, ob die von
den Vermittlern in ihrer taglichen Pra-
xis ausgefertigten Beratungsprotokol-
le tatsdchlich den Erfordernissen des
Verhaltenskodex entsprechen. Oder
,0b die bei der Angemessenheitsprii-
fung vorgelegten Mafinahmen in der
Realitat auch wirklich gelebt werden®,
so GloBner.

Makler sind allein ihren
Kunden verantwortlich

Die Umsetzung des Kodex ist fiir die
Versicherungsunternehmen in der
Zusammenarbeit mit Maklern und
Mehrfachagenten nicht so leicht
moglich wie mit der eigenen Organi-
sation. Makler beispielsweise sind
einzig und allein den Interessen ih-
rer Kunden gegeniiber verantwort-
lich und kénnen schon aus diesem
Grund keine Anweisungen von ein-
zelnen Versicherern annehmen,
mit denen sie zusammenarbeiten.
Der Verband Deutscher Versiche-
rungsmakler (VDVM), der Bundes-
verband Deutscher Versicherungs-
kaufleute (BVK), der Bundesverband
Finanzdienstleistung (AfW) und der
VOTUM-Verband unabhdngiger Fi-
nanzdienstleister hatten schon friih-
zeitig signalisiert, dass ihre Mitglie-
der bereits eigenen Standesregeln
verpflichtet seien.

Diese Kodizes werden vom GDV
mittlerweile als ebenbiirtig und gel-
tend anerkannt. Denn auch dort ste-
hen eine faire Beratung sowie trans-
parente Produkte festgeschrieben.
Versicherern bleibt nur die Moglich-
keit, sich schlimmstenfalls von Mak-
lerverbindungen zu trennen, wenn
diese bei den Wirtschaftspriifern
durch unseriose Geschaftsprakti-
ken auffallen. ,,Das werden die Un-
ternehmen dann auch tun miissen®,
sagt Glof3ner, ,wenn sie ein uneinge-
schranktes Testat erhalten wollen.

Wenn fiir jeden einzelnen Ver-
sicherer sowohl der entsprechen-
de Priifungsbericht als auch dessen
Compliance-Management-System auf
der Homepage des GDV veroffentlicht
wird, kann sich — zumindest theo-
retisch — jeder Verbraucher einen
detaillierten Uberblick verschaffen.
Doch Gl6B3ner schrankt ein: ,,Das wer-
den sich die wenigsten Verbraucher
antun wollen.“ Vielmehr erwartet er
ein reges Interesse der Medien und
auch der Verbraucherschiitzer an den
Daten.

www.gdv.de
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Think Global — Haftung im Ausland wird

zum wichtigen Beratungsthema

Die Internationalisierung des Handels erfahrt immer gréf3ere Bedeutung. Das gilt
besonders fiir Deutschland als wichtiges Exportland. Makler und ihre Kunden sollten
genauso wie ein Versicherer gut geriistet sein.

er westfdlische Fabrikant
m von Haken wusste nicht

einmal, dass seine Produk-
te von einem Zwischenhandler auch
in den USA verkauft wurden. Das er-
fuhr er erst, als dort nach seiner Pro-
dukthaftung gefragt wurde, und zwar
gerichtlich. An einen der eigentlich
gar nicht fiir diesen Zweck gedachten
Haken hatte ein Kaufer namlich ein
600.000 US-Dollar teures Olgemélde
gehdngt. Mit fatalen Folgen: Der Ha-
ken war zu schwach, und das Bild erst
einmal beschddigt. Der Handler kam
dennoch mit heiler Haut davon. Er ist
in Deutschland bei der Gothaer ver-
sichert, und sie regelte den Fall tiber
ihre Netzwerkpartner vor Ort.

Der geschilderte Fall zeigt, wie
schnell selbst kleine Unternehmen bis
hin zum handwerklichen Bereich in
eine weltweite Haftung hineingezogen

werden kdonnen. Denn die Internatio-
nalisierung des Handels und Waren-
verkehrs weitet sich standig aus. Das
ist besonders in Deutschland als einer
fiithrenden Exportnation spiirbar. Und
immer starker ist daran der Mittel-
stand bis hin zu kleinen Unternehmen
beteiligt. Es geht dabei ldngst nicht
mehr nur um Exporte ins europdische
Ausland.

Medien berichten iiber
exorbitante Summen

Der internationale Warenverkehr kann
erhebliche juristische Risiken in sich
bergen, denn die Rechtslage im ,,Emp-
fangerland“ unterscheidet sich hau-
fig erheblich von der in Deutschland.
Dies gilt sowohl fiir die Frage ,,Wann
hafte ich?“ als auch fiir die Hohe von
Schadenersatzanspriichen. Uber

exorbitante Schadensummen aus den
USA, aber auch England, berichten
immer wieder die Medien. In jedem
Fallkénnen die Kosten der Abwicklung
fir Rechtsanwdlte, Sachverstandige
und Gerichte enorm sein. Erschwe-
rend kommt hinzu, dass — anders als
noch vor einigen Jahren — Schadener-
satzanspriiche, die ihren Ursprung im
Ausland haben, auch in Deutschland
verfolgt werden. Frither haben Ge-
schadigte im Ausland die Sache hau-
fig auf sich beruhen lassen. Das ist
heute aber immer weniger der Fall.
Zudem unterschdtzen Unter-
nehmen hédufig die Haftungsrisiken
aus Exporten, weil man der Frage —
oft wegen geringer Umsdtze — nicht
genug Bedeutung beigemessen hat,
oder auch, weil dem Unternehmen gar
nicht bekannt ist, dass seine Produk-
te ins Ausland gehen. Moglicherweise

liefert ein Abnehmer
(Handler) ohne Wissen des
Unternehmers ins Ausland.

Deswegen sollten Makler auch fiir
ihre kleinen Gewerbekunden unbe-
dingt einen Versicherer aussuchen,
der das Thema Auslandsschdden be-
herrscht und damit auch in der Pra-
xis gut umgehen kann. Die Gothaer

Die Globalisierung der Wirtschaft fiihrt
auch zu komplizierteren Haftungs-
ind Versicherungsfragen.

verfligt weltweit in al-

len bedeutenden Markten

tiber ein dichtes Netz aus Anwalten,

Sachverstandigen und Dienstleistern,

wie beispielsweise Schadengutach-

tern. So ist die Gothaer jederzeit in

der Lage, die Schadenbearbeitung

im Sinne ihrer Kunden weltweit zu
gewdhrleisten.

ROLAND RECHTSSCHUTZ

Modern, flexibel, innovativ

Verbesserungen durch neues Baustein-System

eit April ist das neue RO-

LAND Baustein-System auf
dem Markt. Dank individueller L6-
sungen und transparenter Preis-
struktur konnen Makler zukiinftig
noch genauer auf Kundenwiinsche
eingehen. Jede Lebenslage erfor-
dert eine andere rechtliche Ab-
sicherung. Und ROLAND-Kunden
sollen die zufriedensten aller
Rechtsschutz-Versicherten sein.
Starre Standard-Leistungen rei-
chen dafiir nicht aus. Mit der in-
novativen Produktstruktur kann
jeder Kunde genau den Schutz-
schirm wahlen, der seinem Bedarf
entspricht.

Das ROLAND Baustein-System ist

e modular und frei kombinierbar:
ROLAND-Kunden kdnnen Bau-
steine nach Belieben auswéahlen
und bedarfsgerecht in mehr als
150 Varianten zusammenstellen.

e flexibel und individuell: Die
Bausteine passen sich den Kun-
denwiinschen an, jeder Kunde
kauft und bezahlt nur das, was
er benotigt.

e nachvollziehbar und logisch:
Das Preissystem ist transparent
fiir Kunden und Vermittler, genau
definierte Zielgruppen-Nachlas-
se bedeuten faire Beitrage.

e verstdndlich und persdnlich: Die
neuen ARB nach GDV-Standard
sind transparenter denn je, da
der Kunde nur die fiir ihn rele-
vanten Bedingungen erhalt.

e webbasiert und einheitlich:
Angebote und Antrage werden

komfortabel in einem neuen
Online-Angebotssystem erstellt,
in dem alle Nutzergruppen zu-
dem Bestand und Schadenver-
laufe auf einen Blick erfassen
kdnnen.

Mit der modularen Produktstruktur
hat ROLAND das Portfolio moderni-
siert und setzt so neue Mafstdbe
in Sachen Rechtsschutz. Aus Kun-
densicht gute Griinde, sich fiir RO-
LAND zu entscheiden!

Schulungen und Webinare

Seit Mai 2015 kann die Gothaer
tiber das neue ROLAND Online-
Angebotssystem ,,NOA* die neue
Produktpalette verkaufen. Selbst-
verstandlich schult ROLAND die
Makler ab jetzt umfassend und
unterstiitzt sie im Umgang mit der
modularen Produktwelt — und das
nicht nur mit Prdsenzveranstaltun-
gen, sondern erstmals zusétzlich
auch in Form von Webinaren. Au-
Berdem stellt ROLAND ausfiihrli-
che FAQs zur Verfiigung.

UNFALLRENTEPLUS

Kinder-Invaliditatsversicherung neu gedacht

Bei Kindern unter 18 Jahren sind es meistens gar nicht mal Unfille, die zu bleibenden
Schaden fiihren, sondern schwere Krankheiten. Deshalb bietet die Gothaer ein Produkt,
das in jedem Fall die Existenz absichert.

E wei Millionen Kinder erleiden
jahrlich einen Unfall, 120.000
davon mit bleibenden Schaden. Doch
die Statistik sagt auch noch etwas
anderes: Bei Kindern unter 18 Jah-
ren iberwiegen nicht Unfdlle, son-
dern Krankheiten als Ursache fiir eine
Schwerbehinderung. Eine bestehende
Kinder-Unfallversicherung ist somit
schon mal ein guter Anfang, allerdings
endet der reine Unfallschutz im Falle
einer schweren Erkrankung, und die
finanzielle Existenzsicherung des Kin-
des ist gefahrdet.

Deshalb rdt beispielsweise die
Verbraucherzentrale Niedersach-
sen zu einem umfangreicheren Un-
fallschutz — ndmlich einem Vertrag,
der neben Unfallfolgen auch die In-
validitat eines Kindes infolge einer
Erkrankung absichert. Vor diesem
Hintergrund hat die Gothaer ihre Kin-
der-Unfallversicherung neu durch-
dacht und die Moglichkeit geschaffen,
bestehende Kinder-Unfall-Policen zu

erganzen oder Kinder ab dem ersten
Lebensjahr weitestgehend fiir den Fall
einer schweren gesundheitlichen Be-
eintrachtigung abzusichern.

Die UnfallrentePlus der Gothaer
setzt in diesem Marktsegment Maf-
stabe. Sie zahlt bei schwerwiegen-
den Krankheits- und Unfallfolgen
eine lebenslange Rente. Die Renten-
héhen sind variabel zwischen 500
und 3.000 Euro vereinbar. Schon fiir
12,50 Euro im Monat kann ein Kind fiir
den Invaliditatsfall mit einer empfoh-
lenen lebenslangen Rente von monat-
lich 1.000 Euro abgesichert werden.
Denn aus der gesetzlichen Renten-

versicherung er-
halten Kinder bei
einer Invaliditat
keine Absiche-
rung, und eine
klassische Be-
rufsunfahigkeits-
versicherung ist
fur Kinder nicht
abschliefibar.

scannen und alles
liber das Produkt
erfahren.

www.makler.gothaer.de/unfallrenteplus

> Im emag hier klicken und den Film
zur UnfallrentePlus ansehen!

Hier leistet die Gothaer UnfallrentePlus:

e Organrente: Rentenleistung bei irreversibler Schadigung von Organen
durch Krankheit, z. B. Herz-, Nieren- oder Lungenerkrankungen

e Grundfdhigkeitsrente: Rentenleistung bei Verlust definierter korperlicher
Grundféhigkeiten, z. B. Sehen, Horen, Gehen, Sprechen

o Krebsrente: Rentenleistung bei Krebserkrankungen ab Stadium/Grad 2,
Leistungsdauer variiert je nach Krebsstadium/-grad

o Pflegerente: Rentenleistung bei Pflegebediirftigkeit bereits ab Pflegestufe |

e Unfallrente: Rentenleistung ab einem Invaliditatsgrad von 5o Prozent durch

einen Unfall

¢ Im Ernstfall sind Gothaer Kunden nicht auf sich selbst angewiesen. Hierfiir
gibt es das Reha-Management. Es sieht nicht nur eine Beratung und aktive
Begleitung bereits im Krankenhaus vor. Vielmehr gibt es auch eine finanziel-
le Unterstiitzung bis zu 15.000 Euro fiir zusatzliche therapeutische MaBnah-
men und 10.000 Euro fiir kosmetische Operationen. Das Reha-Management
unterstiitzt auch die Wiedereingliederung des Kindes in den Alltag.

e Rund um die Uhr bietet die Gothaer telefonische Beratung und informiert

tiber Arzte und Krankenhuser.

e Stirbt der Versicherungsnehmer, fiihrt die Gothaer den vereinbarten Versi-
cherungsschutz fiir das Kind bis zum vollendeten 18. Lebensjahr beitrags-

frei fort.
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UNTERNEHMER-RISIKEN

Fachkrdfte sind heif3 begehrt. Um sie
zu halten, lassen sich Unternehmen
heutzutage eine Menge einfallen.

Besondere Benefits fiir
den Motor der Gesellschaft

Kleine und mittelstdndische Unternehmen sind das Herz der deutschen Wirtschaft -
und oft fahrldssig in Sachen Versicherungen. Mit einer professionellen KMU-Beratung
lassen sich grof3e Potenziale erschlief3en.

eit mehr als die Hilfte (60
m Prozent) allerin Deutschland
sozialversicherungspflichtig
Beschaftigten ist fiir kleine oder mit-
telstdndische Unternehmen tétig. Das
sind rund 15 Millionen Bundesbiirger.

Nicht ohne Grund gelten die KMU als
Motor fiir die deutsche Wirtschaft.
Das Statistische Bundesamt listete
in seiner Umsatzsteuerstatistik 2009
insgesamt iiber 2,8 Millionen Unter-
nehmen mit einem Jahresumsatz von

Die Gothaer Unternehmer-Police — damit punkten

Makler bei ihren Geschaftskunden

Im Modul 1 sind die Sachwerte
versichert. Versicherte Gefahren
sind nicht nur die Naturgefah-
ren Feuer, Einbruchdiebstahl und
Raub, Leitungswasser, Sturm, Ha-
gel, Uberschwemmung und Erd-
beben. Vielmehr gilt der Schutz
auch bei Boswilligkeit, Streiks,
Rauch oder Uberschall sowie fiir
zusdtzliche benannte und unbe-
nannte Gefahren sowie fiir Trans-
portschdaden. Wobei der Kunde in
Zusammenarbeit mit dem Makler
entscheiden kann, welche der Ge-
fahren fiir ihn relevant sind und er
somit aktiviert.

Hinsichtlich der versicherten
Gefahren nahezu identisch ist
das Modul 2 Ertragsausfall ge-
staltet. Hier entfdllt lediglich das
Transportrisiko.

Im Modul 3 geht es schlief-
lich um das Thema Haftpflicht.
Eingeschlossen sind die Be-
triebs- und die Produkthaftpflicht,
inklusive der erweiterten Pro-
dukthaftpflicht, die Haftung fir

Umweltrisiken nach dem Zivil-
recht und dem Umweltschadens-
gesetz und der Topschutz in der
Privathaftpflichtversicherung.

Der Versicherungsumfang be-
misst sich grundsatzlich nach
der ermittelten und vereinbar-
ten Hochstentschddigung. Bei
der Sach- und Ertragsausfallver-
sicherung verzichtet die Gothaer
auf die Anrechnung einer Unterver-
sicherung, wenn die Wertermittlung
durch den Underwriter der Gotha-
er erfolgte und der Kunde seinen
Umsatz korrekt gemeldet hat. Bei
Betriebs-, Produkt- und Umwelt-
haftpflichtversicherungen gilt eine
pauschale Versicherungssumme
von flinf Millionen Euro, welche bei
Bedarf erhdht werden kann. Bis zur
Deckungssumme des Gesamtver-
trages sind alle Deckungserweite-
rungen eingeschlossen, nur in eini-
gen Punkten bestehen Ausnahmen.
Die Selbstbeteiligung betragt gene-
rell 500 Euro, nur in der Haftpflicht
liegt sie bei 1.000 Euro.

bis zu einer Million Euro und gut drei
Millionen Unternehmen mit einem
Jahresumsatz bis zu zehn Millionen
Euro auf.

Fir Makler findet sich in die-
sem Geschéftsfeld also reichlich

Produkt News Komposit Unternehmerkunden u

Vertriebspotenzial. Denn so umtriebig
die Unternehmen auch beim Erschlie-
Ben neuer Markte sind — in Sachen
Versicherungsschutz, also dem Ab-
sichern der betrieblichen und unter-
nehmerischen Risiken, handeln sie
oftmals nicht nur fahrldssig, sondern
verzichten — oft unbewusst — auf ihre
Attraktivitdt am Arbeitsmarkt.

Einmal jahrlich mégliche
Nachbesserungen priifen

Die groe KMU-Studie der Gothaer aus
dem Jahr 2013 hatte gezeigt, dass ein
Drittel dieser Unternehmen tiber maxi-
mal drei Policen verfiigte, wenn auch
mit einer leichten Verbesserung im Ri-
sikobewusstsein gegeniiber dem Jahr
2010. Im Vordergrund standen dabei
Betriebshaftpflicht- und Gebdude-
Versicherungen. Wobei bestehende
Vertrdge allerdings von jedem dritten
Unternehmen nur alle zwei Jahre auf
ihren aktuellen Stand hin tberpriift
wurden. Im Zuge einer vorausschau-
enden Bestandspflege und -erhaltung
sollten Makler aber zumindest einmal
jahrlich mégliche Nachbesserungen
priifen. Etwa im Hinblick auf zwischen-
zeitlich getatigte Investitionen oder
sich verandernde Geschéftsfelder des
Kunden.

Auf jeden Fall wiinschen sich KMU
eine schnelle und unkomplizierte Be-
ratung. Wobei in den Unternehmen
oft erst einmal ein Problembewusst-
sein geschaffen werden muss, wurde
doch das Thema Versicherung in der
Vergangenheit oft nur nebenbei be-
handelt. Mit dem fatalen Ergebnis,
dass nicht nur das Wissen iiber den
eigenen Versicherungsschutz kaum
ausgepragt ist — vielmehr werden viel-
fdltig Potenziale, zum Beispiel bei der
Mitarbeiterbindung oder der Reduzie-
rung von Kosten durch einen verbes-
serten Versicherungsschutz, schlicht
und einfach nicht genutzt. Makler fin-
den in vielen Fallen einen regelrech-
ten Renovierungsstau in all diesen
Fragen vor.

Was ihnen gleichzeitig grofle
Chancen bietet. Denn den Nachfra-
gerlickgang in Leben und Kranken
wollen immer mehr Makler mit dem

Schaden-/Unfallversicherungsge-
schéft im Gewerbesegment kompen-
sieren. Fiir einen Erfolg setzt dies
allerdings voraus, dass sie ihre Pro-
zesse effizient und ihre IT zum Bei-
spiel BiPro-fahig gestalten. Dariiber
hinaus sollten sie auf Versicherungs-
l6sungen zuriickgreifen konnen, die
die heterogenen Bediirfnisse der
KMU durch ein hohes MaB an Indi-
vidualitat befriedigen und gleich-
zeitig die Komplexitat beherrschbar
halten.

Dafiir braucht es einen Baukas-
ten mit Losungskomponenten fiir alle
vorstellbaren Wiinsche. Die Kunden
sollen dann selbst entscheiden kon-
nen, was sie versichern wollen und
was nicht. Natdrlich bei vollstandi-
ger Transparenz iiber die Leistungen
innerhalb jeden Bausteins. Und es
muss dabei einen ausgewogenen Mix
aus Muss- und Kann-Bausteinen ge-
ben. All diese Voraussetzungen sind
ebenso wichtig wie ein wettbewerbs-
fahiger Beitrag.

Vorteil: ein modular auf-
gebauter Deckungsumfang

Speziell auf Unternehmen des produ-
zierenden Gewerbes und auf Grof-
handelsbetriebe zugeschnitten bietet
die Gothaer ihre Unternehmer Police
(GUP) an. Dabei sind die Betriebsar-
ten klar definiert: Der Jahresumsatz
sollte zwischen 2,5 und 25 Millionen
Euro liegen, und der Mindestbeitrag
liegt bei 5.000 Euro netto jdhrlich.
Die Vorteile fiir das KMU: ein modular
aufgebauter Deckungsumfang mit nur
einem Bedingungswerk, nur einem
Versicherungsschein und nur einer
Beitragsrechnung. Die Makler hinge-
gen konnen mit einer kunden- und
serviceorientierten Verkaufsphiloso-
phie, mit ganzheitlicher Betrachtung
ihrer Unternehmerkunden sowie der
fachlichen Unterstiitzung der Gothaer
punkten.

www.makler.gothaer.de/gup

> Im emag hier klicken und den Film
zur GUP ansehen!

SERVICE

KMU 100 - das Tool fiir
Antrag und Deckung

Die Gothaer bietet die Moglichkeit zur Berechnung
aller wesentlichen gewerblichen Kompositversiche-
rungen mit einem Online-Tool: dem Gothaer KMU 100.

b Bau oder Handel, Gastrono-
mie oder Gesundheitsdienst-
leistungen: Mit Gothaer KMU 100 er-
halten Gewerbebetriebe sofort und
ohne groflen Aufwand zuverldssigen
Versicherungsschutz. Dieser deckt
alle wichtigen Bereiche ab — von der
Betriebshaftpflichtversicherung tiber
die Geschaéftsinhaltsversicherung,
Gebdudeversicherung, Gewerbe-
Glasversicherung, Elektronikversi-
cherung, Werkverkehrsversicherung
und Gruppenunfallversicherung bis
hin zur Rechtsschutzversicherung.
Der Vertragsabschluss wird dank
des neuen Systems der Gothaer noch
einfacher: Er erfolgt iber einen leicht
zu bedienenden Tarifrechner mit vor-
laufiger Deckungs- und Antragsfunkti-
on —die direkte Deckungsbestatigung

ist dabei einzigartig am deutschen
Versicherungsmarkt. Die Daten wer-
den im Anschluss direkt online an
die Gothaer versendet. Das spart
Zeit, Kosten und unnotigen Papier-
kram — und zwar fiir alle Seiten. In-
nerhalb von fiinf Minuten kann es so
ganz einfach zum Vertragsabschluss
kommen.

Mit der Anwendung KMU 100 kon-
nen Makler kleinen und mittelstan-
dischen Unternehmen Komposit-Pro-
dukte anbieten, die ohne komplizierte
Anfrage- und Abstimmungsprozesse
zwischen Makler, Versicherer und Kun-
de in Deckung genommen werden.
Wettbewerbsfdhige Beitrdge machen
Gothaer KMU 100 zusatzlich attraktiv.
Bei Bedarf konnen die Produkte auch
einzeln abgeschlossen werden — etwa,

Online-Rechner i gewarbliche Sachver
sicherungen: uouw GothaerKMU100.de

Mit wenigen Klicks zu mehr Neugeschift:
Gothaer KMU 100.

wenn eine der Versicherungen bereits
vorhanden ist.

Um unabhdngigen Vertriebspart-
nern die Anwendung noch einfacher zu
machen, hatdie Gothaernun auerdem
die Suchbegriff-Funktion stark erwei-
tert: Die Anzahl der Suchbegriffe um-
fasst mehr als 600 Stichworte. Zudem
sind die meisten der 285 in Gothaer
KMU 100 vordefinierten Betriebsarten
in Haftpflicht versicherbar geschaltet.

www.GothaerKMU100.de



n Produkt News Leben

Schoner Wohnen: Vielen Senioren
geht es im Alter nicht nur gut, sie
haben meist auch noch Geld zu
verschenken oder zu vererben.

ersonen aus den mittleren
E und hoheren Einkommens-

klassen (Verdienst von
mehr als 2.500 oder 4.000 Euro mo-
natlichem Haushaltsnettoeinkom-
men bei Einzel- oder Mehrpersonen-
Haushalten) gehen dem Ruhestand
laut Gothaer-Umfrage iiberwiegend
positiv gestimmt entgegen (siehe
untenstehenden Text). Sie verfligen
auch mehrheitlich tiber so viel Ver-
mogen, dass sie daraus, zusammen
mit ihrem spdteren Einkommen, im
Alter auf wenig bis nichts verzichten
missen. Und sie werden eigenen
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ALTERSVORSORGE

Wohin mit dem Geld im Alter? Vieles
spricht fiir eine Versicherungslosung

Mit dem neuen VermdgensPlan Premium bietet die Gothaer ihren Vertriebspartnern ein Produkt, das genau
den Wiinschen ihrer Kunden entspricht. Dabei geht es nicht nur um eine sichere Vermégensanlage, sondern auch
um den Bereich der steuerlich begiinstigten Vermogensiibertragung und -vererbung.

noch 20.000 Euro zu vererben oder
zu verschenken haben.

Grund genug fiir die Gothaer,
Maklern seit dem 1. April dieses Jah-
res fiir genau diese Zielgruppen den
VermogensPlan Premium zur Verfii-
gung zu stellen. Denn nicht nur bei
der Vemdgensanlage, sondern auch
gerade im Bereich der steuerlich
begiinstigten Vermdgensiibertra-
gung und -vererbung an die ndchs-
te Generation sprechen gewichti-
ge finanzielle Argumente fiir eine
Versicherungslosung.

Hierbei handelt es sich um eine
lebenslange Kapitalversicherung

gegen Einmalbeitrag, aus der beim
Tod der versicherten Person eine
garantierte Leistung mindestens in
Hohe der gezahlten Beitrage (abziig-
lich Teilauszahlungen) plus etwaige
Uberschiisse fillig wird. Bei schwe-
ren Krankheiten kommt der Kunde
ohne Stornoabschldge an sein Geld
und verschafft sich so Liquiditat.
Dariiber hinaus kénnen Zuzahlun-
gen und einmal im Quartal Auszah-
lungen getdtigt werden. Mit den
Zuzahlungen kdnnen zum Beispiel
Schenkungsfreibetrdge zu Lebzei-
ten voll ausgeschopft werden. Uber
verschiedene Vertragsgestaltungen

e

kann das Vermdégen iiberdies ent-
weder bei Tod vererbt oder schon zu
Lebzeiten verschenkt werden. Wah-
rend der Ansparphase fdllt keine
Abgeltungssteuer an, zudem fallen
Erbschafts- und Schenkungssteuer
nur an, wenn die Freibetrage liber-
schritten werden.

Fiir Makler haben diese Zielgrup-
pen ein besonderes Potenzial, weil
aufgrund des demografischen Wan-
dels bald mehr dltere als jiingere
Menschen in unserer Gesellschaft
leben werden. Zudem ist die Ziel-
gruppe 50+ vermogend und deshalb
mit Erbfragen konfrontiert, die sich

Mit diesen Argumenten

punktet der Makler

Der VermogensPlan Premium ist fiir
alle Kunden eine gute Losung, ...

... die rechtzeitig Regelungen iiber
ihr Vermdgen treffen wollen.

... die selbst schon geerbt oder ei-
nen hoheren Betrag aus einer aus-
gelaufenen Lebensversicherung
erhalten haben.

... die Vermdgen an Personen au-
Rerhalb der Erbfolge, zum Beispiel
Patenkinder oder nahestehende
Menschen, vererben wollen.

... die eine wertvolle Immobilie er-
ben und die Erbschaftssteuer fi-
nanzieren wollen.

... die ihr Vermogen zu einer attrak-
tiven Rendite anlegen wollen.

... die Erbschaftssteuer sparen und
regelmaBig Freibetrdge ausnutzen
wollen.

’ www.makler.gothaer.de/
vermoegensplanpremium

vor allem damit beschdftigen, das
Vermdogen abzusichern.

Schétzungen nach im Schnitt auch
m as Marktforschungsunterneh-
men forsa hat im Auftrag der
Gothaer und des F.A.Z.-Institutes 1.005
Bundesbiirger, die dlter als 45 Jahre
sind und tiber ein mittleres oder hohes
Haushaltsnettoeinkommen von 2.500
Euro und mehr verfiigen, nach ihrer
Ruhestandsplanung gefragt. Im Fokus
standen bei dieser reprdsentativen Un-
tersuchung auch die Themen Pflegefall
und Planung der Erbfolge.
Grundsdtzlich freuen sich die
Menschen auf die Zeit nach der Be-
rufstatigkeit. Allerdings gibt es auch
Schattenseiten. So fiirchten 44 Pro-
zent der Befragten finanzielle Ein-
schrankungen. Offenbar besteht aber
die Bereitschaft, sich notfalls einzu-
schranken. Mehr als 9o Prozent der
Befragten gehen namlich davon aus,
die Kosten fiir Verpflegung, Wohnen,
Bekleidung und Reisen auch nach
dem Erwerbsleben aus Einkommen
und Vermogen stemmen zu konnen.
Dies gilt auch fiir die Gesundheitsver-
sorgung — aus Sicht der forsa-Auto-
ren angesichts steigender Kosten fiir

medizinische Therapien und Medi-
zintechnik ,,eine gewagte Aussage*.

RUHESTANDSPLANUNG

Vermogen, Pflege, Erbschaft — so planen
die Deutschen ihre Zukunft

Reprdsentative Umfrage der Gothaer und des F.A.Z.-Institutes iiber die Pldne der
Deutschen fiir die Zeit nach dem Arbeitsleben. Die meisten freuen sich auf diese Zeit,
sehen aber auch die Schattenseiten.

Im Hinblick auf das Thema Pflegebe-
diirftigkeit im Alter erkennt ein Drittel
der Befragten von einem Alter von 60
Jahren an fiir sich personlich ein ho-
hes Risiko. Gleich grof3 ist der Anteil
derer, die dann auch eine finanzielle
Uberforderung auf sich zukommen
sehen.

Doch wofiir nutzen die Deutschen
ihr Vermogen im Alter? Die meisten
Befragten wollen damit ihre Grundbe-
diirfnisse decken und Lebensrisiken
absichern, Frauen zeigen sich dabei
besonders sicherheitsbewusst. Nur je-
der Fiinfte — und hier besonders stark
ausgeprdgt in der Altersgruppe zwi-
schen 45 und 59 Jahren — will mit dem

Geld aus vollen Ziigen sein eigenes Le-
ben geniefRen.

Im Schnitt vererbt jeder Deut-
sche rund 20.000 Euro

Immerhin schaut die groe Mehrheit
nach vorn und regelt bestimmte Din-
ge rechtzeitig — zumindest die meisten
Fragen. Etwa drei von vier Befragten
haben sich bereits um einzelne Be-
stimmungen zum eigenen Ruhestand
gekiimmert und beispielsweise eine
Patientenverfiigungangefertigt. Gerade
diese wird fiir Senioren mit zunehmen-
dem Alter immer wichtiger. Etwa jeder
Zweite hat zudem die eigene Erbfolge

geregelt. Und 42 Prozent der Befragten
besitzen eine Vorsorgevollmacht. Nur
der steuerlich eigentlich wichtige As-
pekt der Geldschenkung scheint vielen
gar nicht bekannt zu sein und wird von
der Mehrheit nahezu vernachldssigt.
Eine Uberraschung liefern gleich-
wohl die Antworten auf die Frage, wer
gegebenenfalls beschenkt werden
soll. Zwar wurden am haufigsten die
eigenen Kinder und der oder die Le-
benspartner/in genannt. Allerdings
kam bei den befragten Mannern die
Lebenspartnerin deutlich haufiger vor
als umgekehrt. Immerhin sechs Pro-
zent sehen eine Schenkung an eine
personliche Pflegekraft vor — oder

an diejenige Person, die sich um das
eigene Haustier kiimmern wird.

Der Grofsteil der Befragten will sei-
ne Erbregelung moglichst steuerbe-
glinstigt gestalten. Umso erstaunli-
cher, dass nur die wenigsten vorzeitig
die Erbfolge regeln oder tiber Geld-
schenkungen entscheiden. Und dies,
obwohl die derart zu Bedenkenden fiir
das Gros der Befragten langst festste-
hen. 41 Prozent von ihnen veranlassen
tibrigens friithzeitig nahe Angehdorige,
ihre Erbfolge zu regeln. Doch um wie
viel Geld geht es dabei am Ende? Die
Umfrage liefert hierzu eine deutliche
Antwort: mindestens 20.000 Euro. Be-
sonders die Alteren ab 60 Jahren sind
guter Dinge, einen solchen Betrag
weitergeben zu konnen.

> ' Im emag hier klicken und im

MaklerTV mehr sehen!

=) www.makler.gothaer.de/maklertv
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ieses Mantra hdren Sie von
m vielen Anlegern, wenn Sie

derzeit mit ihnen tber die
Kapitalmarktsituation und die be-
schwerliche Suche nach einer aus-
kdmmlichen Rendite sprechen. Ein
Blick auf das am Rentenmarkt vorherr-
schende Renditeniveau machtdeutlich,
warum. Die jahrelange Niedrigzins-
politik und die auBergewdhnlichen
geldpolitischen Mafinahmen der Zen-
tralbanken haben dazu gefiihrt, dass
die Renditen fiir Staats- und Unterneh-
mensanleihen historisch niedrig sind.
Fiir eine 10-jahrige Bundesanleihe er-
halten Sie gegenwartig lediglich eine
Rendite von 0,07 Prozent, und selbst
fiir 10-jahrige Staatsanleihen aus Spa-
nien und Portugal werden Sie nur mit
1,44 Prozent bzw. 1,97 Prozent entlohnt
(Stand 21. April 2015). Unternehmens-
anleihen und Pfandbriefe weisen je
nach Laufzeit und Bonitdt eine dhn-
lich unbefriedigende Verzinsung wie
Staatsanleihen auf, so dass am Ende
nur eine Vermogensart die Rendite-
bediirfnisse der Anleger erfiillen kann
— Aktien.

Fiir europdische Aktien liegt
die Dividende iiber drei Prozent

Die positive Aktienmarktentwicklung
der letzten Monate zeigt, dass viele pri-
vate und institutionelle Anleger diese
Erkenntnis immer stdrker bei ihrer Ver-
mogensallokation beriicksichtigen und
folglich Zins- gegen Dividendenpapiere

ANALYSE

Aktienmarkt — Dividende ist
der neue Zins

Wie entwickelt sich der Aktienmarkt und was machen die Anleger? Timo Carstensen,
Fondsmanager der Gothaer Asset Management AG, schreibt iiber verdnderte
Verhaltensweisen von Anlegern und die ndhere Zukunft des Aktienmarktes.

Von einem Geldregen durch
clevere Anlage trdumen die
meisten Anleger.

tauschen. Dabei ist fiir viele Investoren
insbesondere der hohere laufende Er-
trag in Form regelmaBiger Dividenden-
zahlungen ein starker Anreiz, vermehrt

Dividendenrendite vs. Rendite 10-jahriger Staatsanleihen
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in Aktien zu investieren. Fiir europdi-
sche Aktien liegt die Dividendenren-
dite im Durchschnitt aktuell bei iber
drei Prozent und somit deutlich Giber
den Zinszahlungen von europdischen
Staats- und Unternehmensanleihen
(Stand 21. April 2015).

Wahrend die relative Attraktivitdt
von Aktien gegeniiber Renten von kaum
einem Marktteilnehmer bestritten wird,
mahnt die absolute Bewertung der Ak-
tienmdrkte — also der Vergleich zur ei-
genen Historie — vielerorts allerdings
zur Vorsicht. Nach den meisten gangi-
gen Bewertungsmafistdben sind Aktien
nach dem Kursanstieg der letzten Jahre
nicht mehr giinstig, sondern vielmehr
ambitioniert bewertet. Das gilt sowohl
fiir den US-Aktienmarkt als auch fiir eu-
ropdische Aktien, wobei die Anleger in

Europa auf ein erstarkendes Gewinn-
wachstum durch die Euro-Abwertung
und den sinkenden Olpreis hoffen, wel-
ches wiederum die tiberdurchschnittli-
che Bewertung rechtfertigen wiirde. Die
Berichtssaison fiir das vierte Quartal
2014 sowie die Ausblicke der Unterneh-
men auf das Fiskaljahr 2015 machen
durchaus Mut und zeigen, dass diese
Hoffnung nicht unbegriindet ist.
Zusatzlichen Riickenwind erhalten
Aktien von der weiterhin expansiven
geldpolitischen Ausrichtung der No-
tenbanken und der stabilen, wenn-
gleich moderaten konjunkturellen Er-
holung. Die fiir 2015 erwartete erste
Leitzinserhohung der amerikanischen
Zentralbank wird an diesem Marktum-
feld generell nichts andern, da die Eu-
ropdische Zentralbank und die Bank

Investment & Finanzen

of Japan ihre
extrem expan-
siven Mafnah-
men fortsetzen
und somit die
zukiinftige Zu-
riickhaltung der
US-Notenbank
kompensieren.
Die Situation
kdnnte sich mit-
telfristig aller-
dings é&ndern,
wenn die ande-
ren grofden Zen-
tralbanken dem
Beispiel der amerikanischen Noten-
bank folgen und wieder restriktiver wer-
den, das heilt dem Kapitalmarkt Geld
entziehen. Da dieser Richtungswechsel
gegenwartig aber noch nicht abzuse-
hen ist, sorgt die Geldpolitik weiterhin
fir Riickenwind insbesondere in Europa
und Japan.

Gothaer-
Fondsmanager
Timo Carstensen

Grundstromungen auf dem
Aktienmarkt bleiben positiv

Die Grundstromungen am Aktienmarkt
bleiben somit auch in den ndchsten
Monaten positiv, wobei Aktieninvest-
ments durch die inzwischen hohen
Bewertungen immer grofleren kurz-
fristigen Risiken ausgesetzt sind. Um
als Anleger an dem Potenzial der Ver-
mogensklasse Aktien auch in schwie-
rigem Fahrwasser zu partizipieren,
bedarf es neben einem langfristigen
Anlagehorizont einer intensiven und
fortlaufenden Analyse des Kapital-
marktumfelds. Fiir die Aktieninvest-
ments in den vermdgensverwaltenden
Gothaer Comfort Fonds und dem Go-
thaer Global wird diese umfangreiche
Marktanalyse von den Kapitalmarktex-
perten der Gothaer Asset Management
AG durchgefiihrt. Unabhéngig davon,
wie Sie investieren, Aktien sind ein
fundamentaler Bestandteil in jedem
auf langfristigen Vermogensaufbau
ausgerichteten Portfolio.

www.makler.gothaer.de/investment

LEBENSVERSICHERUNGEN

Deutliche Verbesserungen in Biometrie
und Altersvorsorge

Die marktfiihrenden Tarife in der Berufsunfahigkeitsversicherung (BU) wurden
neu aufgestellt und verbessert. Auch in der Altersvorsorge sind die Kunden jetzt
noch flexibler. Dariiber hinaus wurde ein attraktives ,,Familienpaket® eingefiihrt.

m as LVRG stellt die Lebens-
versicherungsbranche vor
groe Herausforderungen, bot
aber gleichzeitig den Anlass fiir

Grund zur Freude: Bei
BU und Altersvorsorge
ist jetzt mehr drin.

Produktverbesserungen. Die Gotha-
er stellt Maklern deutlich verbesserte
Produkte in den Bereichen Biometrie
und Altersvorsorge zur Verfiigung, mit

denen sie bei ihren Kunden punkten
kdnnen.

Verbesserungen in der
Biometrie

Hier wurden vor allem die Bedingun-
gen zu den Berufsunfahigkeitszusatz-
versicherungen verbessert, indem die
Formulierungen — soweit maéglich — an
den Top-Seller der Gothaer, der SBU
Premium, angepasst wurden:

e Die Pflege wurde analog zur SBU de-
finiert — also mit zwei von sechs ADL.

e Die Tatigkeiten von Schiilern und
Hausfrauen/-m&nnern werden jetzt
als Beruf anerkannt.

e Die Nachversicherungsoptionen wur-
den ausgeweitet, Fristen angepasst
und neue Grenzen fiir eine Erhhung
der BU-Rente gezogen. Um den stdn-
digen Vorwurf zu entkréften, dass
eine Altersvorsorge nicht mit einer
Berufsunfahigkeitsversicherung ge-
koppelt werden solle, weil bei even-
tuellen Zahlungsschwierigkeiten des
Kunden nicht nur die Altersvorsor-
ge, sondern auch der Berufsunfa-
higkeitsschutz gefdhrdet sei, wurde
mit der neuen Tarifgeneration ein
BU-Retter eingefiihrt. Damit kann
die Differenz zwischen der urspriing-
lich vereinbarten BU-Rente und der
beitragsfreien BU-Rente ganz ein-
fach gedeckt werden — ohne neue
Gesundheitspriifung. Sowohl in der
selbststandigen BU als auch in der
BUZ hat die Gothaer eine Leistung
wegen Krankschreibung (,,Gelber
Schein®) eingefiihrt. Damit leistet
das BU-Produkt der Gothaer jetzt
nicht nur bei Berufsunfahigkeit, son-
dern auch bei langerer ununterbro-
chener Arbeitsunfahigkeit.

Es wurde also der Schutz erweitert,
mehr Klarheit geschaffen und eine

groBBere Flexibilitdt eingebaut.
Durch den neuen BU-Retter kon-
nen die Kunden bei finanziellen
Engpédssen ihren Berufsunfahig-
keitsschutzaufrechterhalten. Last,
but not least gibt es jetzt fiir viele
Berufe ein verbessertes Pricing.

Verbesserungen auch bei
der Altersvorsorge

Mit der neuen Tarifgeneration, die
von Morgen & Morgen fiinf Sterne
erhalten hat, ist die ReFlex-Produkt-
familie am Markt jetzt noch besser
positioniert. So sind die Kunden
nun noch flexibler. Sie kdnnen die
Hohe ihrer Beitragsgarantie aus
einer Spanne zwischen zehn und
100 Prozent wahlen und parallel
im zweiten Topf zwei Garantiefonds
besparen. Die aktive Vermdgensver-
waltung der beliebten Gothaer Com-
fort Fonds wird nun auch im zweiten
Topf geboten. Dariiber hinaus gibt
es jetzt ein ,Familienpaket®. Bei
frisch gebackenen Eltern erhoht sich
die Todesfallleistung, und in diesem
Fall kann eine SBU mit Kurzantrag
abgeschlossen werden.
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PFLEGEVERSICHERUNG

Powertage machen
komplexes Thema einfach

Erfolgreich durch Pflege-VIB und Vergleichsrechner

m ach jlingsten Umfragen fiirch-
ten sich 84 Prozent der Deut-
schen davor, im Alter ein Pflegefall zu
werden. Und dennoch verfiigen von
den rund 70 Millionen
GKV-Versicherten ledig-
lich 2,2 Millionen {iber
eine private Pflege-Zu-
satzversicherung. Das
sind etwa drei Prozent.
Es besteht somit Hand-
lungsbedarf, Menschen
tiber ihre Pflegeliicke
aufzukldren. Um ihre
Vertriebspartner mit um-
fangreicher Verkaufsun-
terstiitzung und Produktlosungen wie
dem Pflege-Premium-Produkt MediP
auszustatten, setzte die Gothaer 2015
ihre Pflegepower-Tage fort.

,Die Roadshow 2015 ist eine Er-
weiterung zu den mit viel Erfolg in den
Markt gebrachten neutralen Pflege-Ver-
kaufshelfern Pflege-VIB und LevelNine-
Bedarfsrechner“, sagt Marcel Bof3-
hammer, Leiter Makler Entwicklung &
Service der Gothaer Krankenversiche-
rung. Auf Basis der gesammelten Er-
kenntnisse hat die Gothaer eine neue,
vierseitige Vertriebsinformations-
broschiire ,,Pflege-Kurz-VIB“ entwi-
ckelt, die sich auf die in der Endkun-
denberatung wesentlichen Aspekte
fokussiert. BoBhammer: ,Mit diesem
Dokument ist es moglich, das The-
ma Pflege beim Endkunden in nur

unerlasslich ist

Warum private Absicherung im Pflegefall

20 Minuten zu platzieren, inklusive
Bedarfsermittlung.“ Wie das im Kun-
dengespradch funktioniert, erfuhren die
Vermittler von den Referenten Hagen
Engelhard, unabhéangi-
ger KV-Experte der Firma
MediKost, und Oliver
Fink, Geschdaftsfiihrer
ObjectivelT und Entwick-
ler des Pflegevergleichs-
rechners LevelNine. Mit
einer Sales-Story und
einer ,,Zwei-Termin-Stra-
tegie“ inklusive der Ver-
triebswerkzeuge kénnen
Vermittler nun bestens
vorbereitet in die Kundengesprdche
gehen.

Als Anreiz fiir
die Umsetzung
der Pflegebera-
tung zahlt die
Gothaer beim
Verkauf einer
MediP-Zusatz-
versicherung
zwei Monatspro-
visionen on top.

9 www.makler.gothaer.de/
vibpflege
http://gothaer.levelnine.biz

> Im emag hier klicken und den Film
zu MediP ansehen!

scannen und alles
iiber das Produkt
erfahren.

»Die Absicherung des Pflegerisikos muss einen
hoheren Stellenwert bekommen*

Drei Fragen an Marcel BoBhammer, Leiter Makler

Entwicklung & Service (Gesundheit)

GoNews: Die Gothaer hat eine Vertriebs-
informationsbroschiire Pflege fiir Vermittler zur
Kundenberatung aufgelegt. Ist das Thema noch

nicht ausreichend beleuchtet?

Marcel BoBhammer: Die Thematik ist sehr kom-

plex. Deshalb ist der Bedarf nach Qualifizie-

rung im Bereich Pflegeversicherung sehr hoch. Mit der Pflege-VIB bieten
wir eine einzigartige Hilfestellung. Als zusatzliche Verkaufshilfe bieten
wir den neuen Vierseiter ,,Pflege-Kurz-VIB“ als individuelle Beratung
fir den 20-Minuten-Verkauf, der die Abschlussquote im Beratungsge-
sprdch deutlich steigert. Dariiber hinaus kann der Makler anhand des
LevelNine-Pflegerechners eine Auswahl unter den Tarifen aller Anbieter

treffen.

GoNews: Warum werden Pflegeversicherungen immer noch nicht starker

verkauft?

Bofshammer: Es liegt sicher nicht daran, dass unsere Kunden den Bedarf
nicht erkennen. Die Bereitschaft, fiir den Pflegefall vorzusorgen, ist vor-
handen. Ich denke, dass auf Seiten der Versicherer und Vermittler die Ab-
sicherung des Pflegerisikos einen hoheren Stellenwert einnehmen muss.
Als Versicherer sind wir dabei in der Pflicht, unsere Vertriebspartner mit
neutralen Verkaufshelfern und intelligenten Produktlosungen wie unse-
rem Pflege-Premium-Produkt MediP auszustatten.

GoNews: Was zeichnet MediP als Premium-Lésung konkret aus?

Bof3hammer: Durch seine Bausteinsystematik ldsst sich MediP an annd-
hernd jede individuelle Versorgungssituation anpassen. Dieses Konzept
unterscheidet MediP deutlich von vielen starren Produkten des Marktes.
Weiter haben wir bei der Produktentwicklung in den AVB viel Wert auf
Qualitdt gelegt. Besonders hervorzuheben sind zahlreiche Zukunftsklau-
seln, die das schon heute sehr flexible Konzept zum echten Lebenspha-
senbegleiter machen. Der giinstige Einstieg tiber MediP3 mit Nachversi-
cherungs-Méglichkeiten ohne erneute Gesundheitspriifung macht das
Konzept gerade auch fiir junge Menschen attraktiv. Fiir Bestandskunden
geben wir Maklern den Demenz-Baustein an die Hand, der auch separat

versicherbar ist.

Die Alternativen: individuell be-
treut als Privatpatient oder langes &8
Ausharren im Wartezimmer. '

KRANKENVERSICHERUNG
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Privat oder gesetzlich?
Es gibt nur eine gute Losung

Die Gothaer legt eine neue Broschiire mit dem Titel ,,Gesundheit schiitzen*
zur Frage GKV oder PKV vor — objektive Argumente erleichtern dem Makler die Beratung
und dem Kunden seine Entscheidung fiir die private Krankenversicherung.

iele Menschen fragen sich
und in der Folge ihren Bera-

ter, ob eine gesetzliche oder
eine private Krankenversicherung fiir
sie die bessere Alternative ist. Die Go-
thaer hat deshalb eine
Veranstaltungsreihe
zum Thema GKV oder
PKV gestartet und dabei
auch die neue Vertriebs-
informationsbroschiire
(VIB) unter dem Titel
,Gesundheit schiitzen“
vorgelegt. Anhand von
lebensnahen Beispielen
werden darin Argumen-
te fiir und gegen beide
Arten der Krankenversicherung durch-
gespielt und die entsprechenden Ge-
sundheitskosten durchgerechnet — mit
eindeutigem Ergebnis.

Zundchst geht es dabei um die Fra-
ge, wie die beiden Versicherungssys-
teme eigentlich funktionieren — hier
das gesetzliche Umlageverfahren mit
allen Nachteilen der demografischen

Entwicklung, dort das Kapitalde-
ckungsverfahren, das sich eng an
den tatsdchlichen Leistungen und
Bediirfnissen orientiert. Antworten
gibt es sowohl auf die Frage nach der
kiinftigen Beitragsent-
wicklung in der PKV als
auch hinsichtlich des
Beitragssatzes in der
GKV. Der Kunde erfahrt
explizit, dass ihm die

In Gesundheitsfragen auf nlehts verziehten und
auf optimale Vorsorge bauer

" Privatversicherung Leis-

tungen auf dem jeweils

besten und aktuellsten

medizinischen Niveau

garantiert, wahrend die

gesetzliche Kranken-
versicherung einem Wirtschaftlich-
keitsgebot unterliegt. So wurden dort
im Zuge mehrerer Gesundheitsrefor-
men in den vergangenen Jahren et-
liche Leistungen gekiirzt — vor allem
bei Arznei- und Hilfsmitteln. Stan-
dardisierte Abldufe lassen Patienten,
Arzten und Kliniken zudem immer
weniger Freirdume.

Uberblick Leistungsunterschiede

Gesetzliche Krankenkasse

- Private Krankenkasse

o Wersas A lesseiEin e e Freie Wahl unter allen ambulant
" tétigen Arzten
i i - Arztwahl
* :th;fmelsungspﬂ|chtzum i e Status als Privatpatient: schnelle
Terminvergabe, kurze Wartezeiten
e Nur rezeptpflichtige Arzneimit-
tel, nicht rezeptpflichtige nurin
Ausnahmefillen
e Keine Leistung bei geringfiigigen Arznei e Alle zugelassenen Arzneimittel
Gesundheitsstorungen f— e Erstattung in Hohe der tatséchli-
e Rabattvertrage legen erstattungs- chen Preise
fahige Medikamente fest
e Erstattung durch Festbetrdage
begrenzt
* é\lrrf\tlvl;essl'ilnn;mt SETL I e Freie Krankenhauswahl bei voller
Kostentibernahme je nach Tarif
e Kein Anspruch auf Behandlung Kranken- . Oft Wahlbehandlun]
durch bestimmten Arzt haus . .g .
e Oft Unterbringung im Mehrbett- ° i L.Jntert?rmgung LR
Jimmer Zweibettzimmer
e Keine Kosteniibernahme fiir Naturheil- e Samtliche anerkannte Naturheil-
Heilpraktiker, alternative Behand- verfahren verfahren, Heilpraktiker, Hom&o-
lungsmethoden etc. pathie, Therapien nach Hufeland
e Keine Leistungen Sehhilfe | e Je nach Tarif Kosteniibernahme
e Befundorientierter Festzuschuss
(ca. 50% der Kosten), zusitzliche A
Kosteniibernahme be,i nachee- behand- | e Je nach Tarif Kosteniibernahme
X e s lung
wiesener regelmafiger Vorsorge

Dariiber hi-
naus sehen sich
GKV-Mitglieder
immer starker mit
selbst zu zahlen-
den IGel-Leistun-
gen konfrontiert.
Manches davon
mag Luxus sein —
anderes jedoch,
wie etwa Krebs-
vorsorge oder alternative Heilbehand-
lungen, ist in der PKV (je nach Vertrag)
langst Standard. Hinzu kommt, dass
diese IGeL-Leistungen in der GKV wie
ein indirekter Beitrag wirken. Weitere
Punkte der neuen VIB sind beispiels-
weise die Vorsorgeangebote der PKV,
die mangelhafte Kosteniibernahme
der GKV bei ADHS, die gesetzlichen
und privaten Leistungen bei einer Er-
krankung wahrend eines Auslands-
aufenthalts und die Eigenanteile ge-
setzlich Krankenversicherter, wenn
diese Zahnersatz bendtigen. Geklart
wird zudem die Frage, warum Privat-
patienten schneller an eine arztliche
Versorgung kommen — auch infolge
des Hausarztmodells in der GKV.

Haufig werden Makler von ihren
Kunden mit dem Vorurteil und der
Furcht konfrontiert, Beitragssteigerun-
gen im Alter nicht bezahlen zu kon-
nen. Die VIB zeigt klar und deutlich auf,
wie Kunden ihren Beitrag in gewissem
Rahmen selbst steuern konnen. Dazu
gehort ein moglicher Wechsel in einen
Basis- oder Standardtarif genauso wie
eine Erhohung der Selbstbeteiligung
im Krankheitsfall oder die Beitragsriick-
erstattung fiir leistungsfreie Jahre.

Aufgeklart wird auch tiber die Fra-
ge, welche Voraussetzungen fiir einen
Wechsel in die PKV gegeben sein miis-
sen. Ganz wichtig ist darliber hinaus
das Kapitel zur finanziellen Situation
im Kranken- und Pflegefall und dass
alleine die PKV mit ihren Kranken-
tagegeldtarifen und Leistungen bei
Pflegebediirftigkeit einen umfassen-
den Schutz bietet. Im Anhang der VIB
werden dann noch wichtige Begrif-
fe rund um die Krankenversicherung
geklart. Anschliefend kann sich der
Kunde selbst entscheiden — am bes-
ten fiir die Private.

scannen und alles
liber die MediP
erfahren.

www.makler.gothaer.de/vibgkvpkv
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Abschliefen nicht
vergessen: Digitale
Sorglosigkeit kann
heutzutage verheerende
Folgen haben.

Sowohl Privatkunden als auch kleine und mittelstandische Unternehmen haben in Sachen IT-Sicherheit Nachholbedarf.

IT UND SICHERHEIT

,LVvirenscanner und Firewalls haben
vielleicht vor 20 Jahren ausgereicht*

Makler kénnen punkten, indem sie ihre Kunden fiir das Thema Cyber-Risiken sensibilisieren. Wer ein paar Grundregeln
beachtet, kann auch seine eigene Firma schiitzen.

in kompletter Systemausfall
hier, 80 Millionen geklau-
te Datensdtze da: Hacker-

angriffe auf Firmen wie Sony Pictures
oder den zweitgroften amerikanischen
Krankenversicherer Anthem geistern
nahezu taglich durch die Medien. Wie
grof’ die Reputationsschdaden oder die
finanziellen Folgen dabei tatsdchlich
sind, ldsst sich meist nur schwer be-
messen. Fakt ist: Vorfélle von Daten-
klau oder Sabotage nehmen standig
zu. Dabei beschranken sich Hacker und
Datendiebe ldangst nicht mehrauf Grof3-
konzerne und Global Player, sondern
interessieren sich immer starker auch
fiir den Mittelstand. 64.426 Félle von
Cyber-Kriminalitat wurden nach Anga-
ben des Bundeskriminalamtes alleine
im Jahr 2013 in Deutschland verzeich-
net, verldssliche neuere Zahlen gibt es
noch nicht. Fest steht: Die Dunkelziffer
ist weit hoher, denn nur die wenigsten

Firmen bringen eine Cyber-Attacke
iberhaupt zur Anzeige — oder sie be-
merken den Angriff erst gar nicht.

Was also tun? Viele kleinere und
mittelstandische Unternehmen wissen
genau hier nicht weiter — oder sind sich
der Gefahren tiberhaupt nicht bewusst.
Das giltauch fiir Maklerfirmen, und das,
obwohl sie taglich mit sensiblen, per-
sonenbezogenen Daten arbeiten. Wah-
rend sich viele Grofskonzerne bereits
gegen Cyber-Schdden gewappnet ha-
ben, herrscht im Mittelstand vielerorts
digitale Sorglosigkeit. ,,Leider glauben
einige Firmenchefs auch heute noch,
dass es reicht, einen Virenscanner und
eine Firewall im Einsatz zu haben®,
berichtet Christian Swoboda von der
Gothaer Systems GmbH (GoSys), dem
IT-Dienstleister des Gothaer Konzerns.
»Wenn das aber tiberhaupt einmal ge-
stimmt hat, dann vielleicht vor zwanzig
Jahren.“

Cyber-Kriminalitdt — das sind die grof3ten Gefahren

Bedrohungen - 2014

Schwachstellen "g"

Spam "?’
Schadprogramme "g" "?’ '.g"
Drive-by-Exploids und Exploit-Kits "g"

Botnetze

Social Engineering '.?'
Identititsdiebstahl <
Denial of Service (DoS; DDoS)

Advanced Persistent Threats (APT) "g" '.g.'

Steigend O Gleichbleibend

O Sinkend

Quelle: Die Lage der IT-Sicherheit in Deutschland 2014, BSI

Dabei sind fiir den Unterneh-
menserfolg nicht nur wettbewerbs-
fahige Produkte und Dienstleistun-
gen notwendig. Gerade die Nutzung
moderner IT sowie der Anschluss an
das Internet sind heute ebenso un-
verzichtbar, um im weltweiten Wett-
bewerb bestehen zu kdnnen. Digita-
lisierung und Vernetzung bieten aber
eben auch eine breite Angriffsflache
fiir Cyber-Kriminelle, Daten und Know-
how der Unternehmen abzugreifen
oder die Betriebsabldufe empfindlich
zu storen. ,,Und die Hackerangriffe
werden immer professioneller”, sagt
Swoboda. ,,Die Angreifer sind haufig
sowohl personell als auch finanziell
einfach viel besser aufgestellt als ihre
Opfer. Gerade fiir IT-Abteilungen von
KMUs ist das der altbekannte Kampf
gegen Windmiihlen.“

Im standigen Wettlauf mit dem
unsichtbaren Gegner konnen techni-
sche MaBnahmen demnach nur ein
erster Schritt sein. Handlungsbedarf
besteht auch in organisatorischer
Hinsicht: So sollten Unternehmen
stdarker als bislang darauf achten,
Sicherheits-Expertise aufzubauen —
zum Beispiel durch Weiterbildungs-
mafBnahmen fiir die Belegschaft oder
die Ernennung eines IT-Sicherheits-
beauftragten. Wie dieses betriebliche
Gegenriisten genau aussehen kann,
das versucht die Versicherungswirt-
schaft seit Kurzem mit einem neuen
Priif- und Zertifizierungsverfahren zu
beantworten, das jiungst auf der Ce-
bit in Hannover vorgestellt wurde.
Unter Leitung der VdS Schadenverhii-
tung GmbH, einer Tochtergesellschaft
des GDV, soll kiinftig der einheitliche
Standard mit der Nummer 3473 fiir
Klarheit sorgen, mit dessen Hilfe sich
Unternehmen nach festen Kriterien
auditieren und zertifizieren lassen
konnen.

Fazit: Derdeutsche Mittelstand muss
technisch und organisatorisch nachle-
gen, um der wachsenden Gefahr von

Cyber-Angriffen
nicht schutz-
los gegeniiber-
zustehen. Der
wichtigste
Schliissel zu
mehr IT-Sicher-
heit liegt jedoch
letztendlich in
der Qualifikati-
on und Sensibi-
lisierung der Mit-
arbeiter fiir das
Thema.

GoNews: Was konnen Makler ihren Kunden raten?
Laemmert: Nun, zundchst einmal sollten sie im
eigenen Hause ein Bewusstsein dafiir schaffen,
dass es in Sachen Cyber-Security nicht nur auf
die Technik ankommt. Den Mitarbeitern muss
klar sein, dass ein System zwar einigermafien
sicher sein kann, dabei aber auch weiter funk-
tional bleiben muss. Ein total abgeschottetes

Christian
Swoboda,
IT-Experte der
Gothaer Systems
GmbH (GoSys)
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So surfen lhre

Privatkunden sicher

e Betriebssystem und Software

durch Sicherheits-Updates und
Patches aktuell halten.
Virenschutz-Software und Fire-
wall sind Pflicht!

Verwenden Sie einen aktuellen
Internetbrowser mit aktivierten
Sicherheitseinstellungen. Wenn
moglich: Verschliisselte Verbin-
dungen nutzen.
Unterschiedliche, passwortge-
schiitzte Benutzerkonten ohne
Administrator-Rechte sorgen fiir
mehr Sicherheit.
Voreingestellte Passwdrter un-
bedingt @ndern und in regel-
maRigen Abstdnden wechseln.
Benutzen Sie auf unterschied-
lichen Seiten unterschiedliche
Passworter — oder verwenden
Sie einen Passwortmanager.
12345, das eigene Geburtsda-
tum oder der eigene Vorname
sind keine sicheren Passworter!
Verwenden Sie stattdessen nicht
zu erratende Kombinationen aus
Zahlen, Sonderzeichen, Grof3-
und Kleinbuchstaben.

Vorsicht bei E-Mails mit Anhan-
gen — vor allem von unbekann-
ten Absendern.
Anmelde-Informationen werden
nicht per E-Mail angefordert.
Falls doch, klicken Sie nicht auf
die Links, sondern rufen Sie die
Seite des Anbieters unter der Ih-
nen bekannten Internetadresse
direkt auf, sonst landen Sie auf
gefdlschten Seiten.

Daten sollten nur von vertrau-
enswiirdigen Quellen herunter-
geladen werden.

Seien Sie zuriickhaltend bei der
Weitergabe personlicher Infor-
mationen und Daten.

Fertigen Sie regelmaBig Sicher-
heitskopien an.

Quelle: BSI (Bundesamt fiir Sicher-
heit in der Informationstechnik)

Drei Fragen an Axel Laemmert,
IT-Sicherheitsbeauftragter bei der Gothaer

System ist ja letztlich nutzlos. Durch diesen
Spagat zwischen Usability und Security ist es aber umso wichtiger, dass
jeder einzelne Mitarbeiter fiir das Thema IT-Sicherheit sensibilisiert ist.

GoNews: Was bedeutet das konkret?

Laemmert: Dabei kann es auch erst einmal um banal erscheinende
Dinge gehen. Ein Mitarbeiter, der auf dem Riickweg vom Kunden im Zug
sitzt und am Notebook personenbezogene Daten bearbeitet, sollte sich
bewusst sein, dass da jederzeit jemand mitlesen kann. Als Schutz gibt
es Bildschirmfolien, die ein Ausspahen erschweren. Ahnliches gilt fiir in
der Offentlichkeit gefiihrte Handy-Telefonate. Ein anderes Beispiel: Beim
Checken von E-Mails vom Firmen-PC aus — ob beruflich oder privat — kann
ein Mindestma# an Vorsicht nicht schaden, also: Kenne ich den Absender?
Welche Endung hat der Anhang? Passen die Links zum Absender?

GoNews: Haben Sie sonst noch einen Tipp?

Laemmert: Makler, die IT-Sicherheit in ihrem eigenen Unternehmen leben,
konnen damit auch beim Kunden punkten, indem sie auf das Thema auf-
merksam machen und beratend zur Seite stehen. Und Anldsse, das Thema
anzusprechen, gibt es ja nun wahrlich genug durch die regelméafigen Negativ-
schlagzeilen. Oder wenn zum Beispiel beim Kundenbesuch ein verlassener
und nicht gesperrter Bildschirm auffallt, kann man das durchaus ansprechen.
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ichts leichter als das: Eine
E-Mail an den Kunden ist in
wenigen Minuten verfasst,

der Text zur Auflockerung vielleicht
mit vielen frohlichen Smileys garniert,
daftir aber ohne Korrekturlesen mit

vielen Fluch-
tigkeitsfehlern
auf die Reise
geschickt. Wer
sich so verhalt,
hat, ohne es
ZUu wissen, ge-
gen eine der
wichtigsten
Business-Be-
nimmregeln

Ulrike verstofien. Bei
Kiesewetter, den Smileys
Mundgold gilt: Je nach
Knigge & Vertrautheits-
Kommunikation grad sollten

diese hochstens dezent eingesetzt
werden! Und miesgelaunte Versionen
dieser sogenannten Emoticons sind
sogar absolut tabu. Bei der person-
lichen BegriiSung orientiert sich die
Reihenfolge im Geschéftsleben nicht
am Geschlecht, sondern an der Hier-
archie-Ebene: zuerst der Vorgesetzte,
dann die Mitarbeiterin. Kommt also
der Geschaftsfiithrer mit seiner Assis-
tentin zu Besuch, erhélt er zuerst die
Hand. Nur bei ranggleichen Kollegen
gibt man der Dame zuerst die Hand.
Aber aufgepasst: Wer seinem Kunden
auf neutralem Boden begegnet oder
zu Gast in seinem Unternehmen ist,
sollte besserwarten, bis ihm die Hand
gereicht wird.

Gute Umgangsformen sind
das Ziinglein an der Waage

Wie wichtig gepflegte Umgangsfor-
men und ein korrektes Benehmen
im Business sind, weifl Unter-
nehmerin Ulrike Kiesewetter. Die

MEHRWERT: COACHING

Knigge heute — Warum gutes
Benehmen im Business so wichtig ist
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Gute Umgangsformen sind im Geschéftsleben essenziell - und mitentscheidend fiir den
verkduferischen Erfolg. Worauf Makler bei der Kommunikation mit Kunden achten sollten,
erkldrt Trainerin und Coach Ulrike Kiesewetter.

Geschaftsfihrerin von Mundgold
Knigge & Kommunikation arbeitet
seit sechs Jahren als Coach, Mode-
ratorin und Trainerin im Umgang mit
Menschen. Anhand mafigeschneider-
ter Trainings, Coachings und Events
steigert sie die Professionalitat ihrer
Kunden und optimiert deren Auftre-
ten. ,,Gute Umgangsformen sind oft
das Zunglein an der Waage®, sagt die
Fachfrau. ,Sie wirken professionell

90
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und wertschatzend und bieten eine
fantastische Maglichkeit, sich von
Mitbewerbern abzuheben.

Vor allem bei den Kundengespra-
chen, die ein wichtiger Teil der Mak-
lerarbeit sind, gibt es vieles zu be-
achten. Der personliche Kontakt soll
Vertrauen schaffen und die Kunden
langfristig binden. Damit das funkti-
oniert, ist bereits der erste Eindruck

entscheidend. Er entsteht nonverbal,
ist also vom Gefihl bestimmt und
kann sich nach wenigen Sekunden
entwickelt haben, spatestens aber
nach zehn Minuten. Daher heifit es
fur Makler: von Beginn an aufmerk-
sam sein. Laut Kiesewetter wirken ein
Lacheln und Blickkontakt als Eisbre-
cher. Beim erstmaligen Zusammen-
treffen sollte eine kurze professio-
nelle Vorstellung der eigenen Person
erfolgen und zudem auf eine aufrech-
te und offene Korperhaltung geach-
tet werden sowie eine zum Anlass
passende Kleidung. Wichtig: zuh&ren
und Fragen stellen. ,,Oft wird der Kun-
de mit seinen Bedirfnissen zu wenig
wahrgenommen®, sagt Kiesewetter.
Der haufigste Fehler sei der ,Infor-
mations-ICE“. Das bedeutet, die Kun-
den werden mit Informationen uber-
frachtet. Die Trainerin empfiehlt: ,,Der
Gesprdchsanteil sollte zu Beginn bei
80 Prozent auf Kundenseite liegen.
Die restlichen 20 Prozent sind Gber-
wiegend Fragen des Maklers.“ Dabei
gilt Smalltalk beileibe nicht als No-Go
oder Zeitverschwendung, sondern
als wichtiger Opener. ,Er baut per-
sonliche Kontakte auf und bildet eine
Basis fiir Geschafte. Gute ,Smalltal-
ker® sind oft gute und umsatzstarke
Personlichkeiten.

Wichtig ist das richtige Kommu-
nikationsverhalten (brigens auch

beim Kontakt per E-Mail oder Telefon.
Umso mehr, da durch die fortschrei-
tende Digitalisierung heute bereits
ein Grofteil der Kommunikation on-
line stattfindet. Im Web 2.0 gelten
dabei besondere Regeln, die Makler
niemals aufer Acht lassen sollten.
Vor allem der E-Mail-Verkehr verlei-
tet viele zu einer lockeren Umgangs-
form. Allerdings sollten elektronische
Nachrichten genauso hoflich und kor-
rekt formuliert werden wie gedruckte
Briefe. Wer den Empfanger nicht gut
kennt, ist mit einem ,,Sehr geehr-
ter...“ besser dabei als mit einer zu
flapsigen Anrede. Und nicht verges-
sen: Korrekturlesen und fehlerloses
Schreiben ist Pflicht. Tippfehler wir-
ken schludrig und respektlos. Smi-
leys, wie erwahnt, hochstens dezent
verwenden.

Zu oft verschwimmt die Grenze
zwischen Beruf und Privatem

Von der E-Mail ubers Telefonatbis zum
direkten Gesprach — in Unternehmen
ist das richtige Benehmen jedes ein-
zelnen Mitarbeiters von entscheiden-
der Bedeutung. Ulrike Kiesewetter
betont: ,65 Prozent der Kunden
wechseln zu einem anderen Unter-
nehmen, weil sie mit der Dienstleis-
tung eines einzigen Mitarbeiters un-
zufrieden sind.“

MEHRWERT: WACHSTUMSSTRATEGIE

Der Schliissel zum Erfolg liegt
in der Vermeidung von Risiken

Fiir jeden Makler stellt sich die Frage der Wachstumsstrategie. Christian Liith erklart,
wie Turbowachstum funktionieren kann, was bei der Kaufpreisentwicklung von
Maklerbestanden zu beachten ist und wie Verkdufer und Kaufer zusammenfinden.

ie geht Turbowachstum
m in Zeiten des Verdrdn-

gungswettbewerbs? Seit
Jahren stagniert das Pramienvolu-
men in der Komposit-Sparte. Fiir
Experten wie Christian Liith, Unter-
nehmensgriinder und Geschafts-
fihrer der ibras GmbH, ist daher
klar: Die Versicherungswirtschaft

ist gekennzeichnet durch einen sich
stetig verscharfenden Verdrangungs-
wettbewerb. Fiir jeden Makler stellt
sich also die Frage nach der richtigen
Wachstumsstrategie. Das Sachge-
schéft riickt dabei immer mehrin den
Fokus weiterer Uberlegungen, um
den Anteil der laufenden Vergiitun-
gen am Gesamtumsatz zu vergrofiern.

Ob normales Wachstum, dynami-
sches Wachstum oder anorganisches
Wachstum: Die Strategien sind viel-
faltig. Lath hilft mit seiner Firma
Maklern, ihre bisherige Strategie zu
Uiberpriifen und gegebenenfalls nach-
zujustieren. Turbowachstum durch
Zukauf von Maklerbestdanden ist mit
Risiken behaftet. Doch die einfache

Formel ,Je stdarker das Wachstum,
desto grofer die Risiken“ muss nicht
immer stimmen. Der Schliissel zum
Erfolg liegt in der Identifikation und
Vermeidung von moglichen Risiken.
Das gilt nicht nur fiir die Kduferseite:
Auch auf die schlimmsten Fehler, die
Verkdufer machen kénnen, weist Liith
hin. Dabei stellt sich zum Beispiel
die wichtige Frage nach dem realisti-
schen Preis fiir den zu verauBernden
Maklerbestand.

Was sind die grofiten Fehler
beim Bestands(ver)kauf?

Aktuelle gesetzliche Anderungen wie
das LVRG oder die Vermittlerrichtli-
nie IMD 2 fiihren zu Verunsicherun-
gen bei der Kaufpreisfindung. ,,Immer
wieder ist zu lesen, dass die Preise

auf Talfahrt sind“, erkldrt Liith. Seine
Handlungsempfehlung: Ob die kol-
portierten sinkenden Kaufpreise auch
fir den eigenen Standort oder den
Schwerpunkt des eigenen Bestands
gelten, kdnnen
Makler hdu-
fig nur schwer
selbst einschat-
zen. ,Da st
meist externes
Know-how ge-
fragt.“ Aufer-
dem ist der Be-
standswert ei-
nes Maklers
nicht in Stein

gemeifielt. So
kénnen Makler,
die Kennzahlen
ihres Bestands

Christian Liith,
Geschdftsfiihrer
der ibras GmbH
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Und auch der Umgang mit Social
Networks darf niemals uniiberlegt
erfolgen. Zu oft verschwimmen die
Grenzen zwischen Beruflichem und
Privatem. Wer sein Netzwerk, zum
Beispiel bei Facebook, fir Job und

=l —
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Privatleben gleichzeitig nutzt, sollte
darauf achten, welche Personen wel-
che Inhalte sehen konnen. Unbedingt
die Einstellungen fir Privatsphare
prufen und Geschaftskontakte und
Freunde in unterschiedlichen Grup-
pen verwalten. Am besten, man uber-
legt vorher, welche Kommentare, Fo-
tos oder Videos man allen zeigen will.
Denn es gilt: Das Netz vergisst nichts.
Und schon mancher hat sich mit ei-
nem peinlichen ,,Post“ mit einem Tas-
tendruck selbst ins Abseits gestellt.

www.mundgold.de

— zum Beispiel die laufende Jah-
rescourtage je Versicherungsneh-
mer — kennen und analysieren,
den Bestandswert unter Umstan-
den gezielt steigern.

Ein Aspekt liegt Christian Lith
bei seiner Beratungstatigkeit stets
am Herzen: ,,Am wichtigsten und
entscheidend fiir den erfolgrei-
chen Bestandsiibertrag ist immer
die richtige Kombination von Kadu-
fer und Verkdufer. Denn eine Win-
Win-Situation erreicht nur, wer
im heutigen dynamischen Markt
fir Bestandskdufe und -verkdufe
die richtige Losung findet, mit der
auch die Bestandskunden zufrie-
den sind.“

www.ibras.de

INTERVIEW

Interview m

,,Das Versicherungsgeschaft der Zukunft
bleibt ein Push-Geschaft*

Was bringt die Zukunft? Prof. Dr. Diane Robers, Professorin fiir Service Innovation & Entrepreneurship der EBS Universitat
fiir Wirtschaft und Recht in Wiesbaden, spricht mit den GoNews iiber die Individualisierung von Produkten, die Bedeutung
von Social Media, die Zukunft der Lebensversicherung und neue Anforderungen an das Berufsbild des Vermittlers.

GoNews: Frau Professor Robers, die
Versicherungswirtschaft befindet
sich im Umbruch. Wie weit wird die
Konzentration am Versicherungs-
markt gehen? Wird es kiinftig weni-
ger Anbieter geben?

Prof. Dr. Diane Robers: Der Markt der
Versicherungen ist wettbewerbsin-
tensiv. Eine generelle weitere Kon-
zentration kann aktuell nicht abge-
leitet werden, allerdings kommt es
zu einer zunehmenden Spezialisie-
rung der Anbieter. Aktuelle Studien
zeigen, dass dem Personenversiche-
rungsgeschaft und der Beratung im
Versicherungs- und Vorsorgegeschaft
eine hohe Verdnderungsdynamik
und Attraktivitat zugeschrieben wer-
den. Besonders relevante Geschéfts-
felder sind dabei die berufliche Al-
tersvorsorge sowie Schaden- und
Unfallversicherungen.

GoNews: Wie miissen Versicherer
ihr Geschiftsmodell verandern, um
langfristig bestehen zu kdnnen?

Robers: Verschiedene Faktoren mis-
sen greifen: Zum einen gilt es, das
Angebot individualisierter auf die

b.t
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»Als Konsequenz aus der Finanzkrise steigt die Bedeutung
eines umfassenden, auf das gesamte Unternehmen
ausgerichteten Risikomanagements“

Kundenbediirfnisse zuzuschnei-
den. Des Weiteren entdecken neue
Marktteilnehmer Nischen wie zum
Beispiel Kurzzeitversicherungsange-
bote. Zum anderen wird auf der Res-
sourcenseite das Thema demografi-
scher Wandel und Fachkraftemangel
auch die Versicherungsbranche be-
eintrachtigen. Hier werden neue Mo-
delle in Personalrekrutierung und
-entwicklung entstehen. Auf der Or-
ganisationsebene bedeutet dies,
mehr Agilitat in Strukturen und Ab-
laufe zu bringen. Bei den duferen
Rahmenbedingungen nimmt die Re-
gulierung weiter zu. Als Konsequenz
aus der Finanzkrise steigt die Bedeu-
tung eines umfassenden, auf das ge-
samte Unternehmen ausgerichteten
Risikomanagements.

GoNews: Welche Rolle wird dem In-
ternetauftritt und der Prasenz in den
sozialen Netzwerken zukommen?

Robers: Schon die Kunden von heu-
te treten informierter und selbst-
standiger auf. Sie haben iiber das
Internet die Moglichkeit, sich nach
ihren Bediirfnissen die gewiinschten
Leistungen mageschneidert zusam-
menzustellen. Die Digitalisierung
wird weiter zunehmen, das trifft auch
die Finanzdienstleister. Durch Social
Media kénnen auch neue Geschafts-
felder entstehen, das hat die Versi-
cherungsbranche am Beispiel von
friendsurance vor ein paar Jahren er-
lebt. Auch einfach handhabbare Apps
sind heute ublich. In Zukunft werden

die Kundenerwartungen in Bezug auf
die Flexibilisierung der Produkte, das
Angebot von standardisierten, preis-
giinstigen Produkten und das bereits
hohe Serviceniveau steigen. Die zu-
nehmende Nutzung der neuen Medi-
en und die erhohte Produkttranspa-
renz spielen hierbei eine besondere
Rolle.

GoNews: Entspricht die aktuelle Pra-
senz der Versicherer in den sozialen
Netzwerken den Anforderungen, die
eine moderne Unternehmenspolitik
stellt?

Robers: In diesem Umfeld besteht
Nachholbedarf, gepaart mit der He-
rausforderung, standig auf dem Lau-
fenden zu sein und den Auftritt ent-
sprechend zu adaptieren. Zukiinftig
werden sich Versicherungen auch mit
neuen Berufsgruppen beschéftigen
und diese in ihre Unternehmenskul-
tur integrieren miissen.

GoNews: In welchen Bereichen be-
steht Nachholbedarf?

Robers: Die Versicherungsunterneh-
men werden sich in den ndchsten
Jahren starker als bisher auf ein-
zelne Kundengruppen fokussieren.
Zielgruppenspezifisches Marketing
wird als wichtiger Schliissel fiir den
Zugang zum Kunden erachtet. Als

Seit 2011 ist

Dr. Diane Robers
Professorin an der EBS
Business School.

besonders attraktiv wird das Seg-
ment der Best Ager, auch als 50 plus
bezeichnet, eingestuft. Eine kun-
despezifische und kundenanalytisch
optimierte Marktleistung stellt an die
Versicherungsunternehmen neue An-
forderungen in Produktentwicklung
und Vertrieb. Dazu gehoren auch die
Themen Big Data und Cross-Indust-
rie-Innovationen, beispielsweise mit
Anbietern aus der Automobil- oder
Gesundheitsbranche. Ein systema-
tisches Innovationsmanagement ist
bei Versicherern bislang noch wenig
zu finden. Der Multi-Kanal-Vertriebs-
ansatz — manche sprechen von Om-
ni-Channel — wird wie bei allen Re-
tail-Unternehmen zum Standard. Den
technologisch gestiitzten Kandlen
wird, insbesondere im Nicht-Leben-
geschaft, eine steigende Bedeutung
beigemessen.

GoNews: Wie beurteilen Sie die Zu-
kunft der privaten Altersvorsorge
iber Lebensversicherungen?

Robers: Aktuelle Studien zeigen, dass
die Bedeutung der privat kapitalfi-
nanzierten Vorsorge weiter zunimmt.
Gleichzeitig wird erwartet, dass der
Anteil der Bevolkerung, der sich
diese Vorsorge leisten kann, weiter
sinkt. Die Bedeutung der beruflichen
und betrieblichen Altersvorsorge

bleibt bestehen. Inshesondere Ban-
ken bauen ihren Marktanteil in der
Altersvorsorge weiter aus.

GoNews: Wird es auf Sicht iiberhaupt
noch klassische Lebensversicherun-
gen nach altem Strickmuster geben?
Robers: Vor dem Hintergrund be-
stehender Vertrdge und Laufzeiten
werden klassische Lebensversiche-
rungen erhalten bleiben missen.
Aufgrund der niedrigen Verzinsung
an den Finanzmadrkten sollten aber
neue Modelle diskutiert werden, die
sich auch an verdnderten Lebensar-
beitszeitmodellen beziehungsweise
neuen Biografien der Arbeitnehmer
orientieren. Somit ist auch eine star-
kere Flexibilisierung des jeweiligen
Ansparplans denkbar.

GoNews: Wie weit wird die Konzen-
tration am Vermittlermarkt gehen?
Robers: Der Trend zu Finanzdienst-
leistungsportalen ist ungebremst.
Das FinTech-Segment wird in
Deutschland gerade erst entdeckt
und ausgebaut. Zudem gibt es einen
wachsenden Anteil von Vergleichs-
wie auch Re-Vergleichs-Onlineporta-
len. Insofern ist viel Bewegung auch
im Vermittlermarkt zu beobachten.
Neue Kompetenzen werden erfor-
derlich — der Kunde sucht Wege,
bequem, einfach, zeit- und kosten-
sparend an seine Leistungen zu
kommen.

GoNews: Welche Rolle werden kiinf-
tig Makler spielen, beziehungsweise
wie werden sie langfristig erfolg-
reich sein?

Robers: Viele Kunden vertrauen heute
auf Vergleichsportale und Direktver-
sicherer. Diese anonymen Online-An-
bieter ibernehmen damit Aufgaben,
die in der Vergangenheit der person-
lich bekannte Vermittler erfullt hatte,
zu geringeren Kosten. Trotz des sich
verdndernden Kundenverhaltens
bleibt das Versicherungsgeschaft der
Zukunft ein Push-Geschaft. Gerade
im vertrauensbasierten, beratungs-
intensiven Vorsorge- und Lebensver-
sicherungsgeschaft kann der perso-
nale Vertrieb gegeniiber alternativen
oder nicht personalen Kandlen punk-
ten. Die Honorarberatung gewinnt,
die reinen Vertriebsorganisationen
verlieren an Bedeutung.

GoNews: Miissen Makler in den sozi-
alen Netzwerken prasenter werden?
Robers: Nachdem in fast allen Be-
rufsgruppen eine Prdsenz in sozia-
len Netzwerken tblich geworden ist,
werden sich auch Makler dem Trend
einer Internetprdsenz nicht entzie-
hen konnen. Die Auswahl der so-
zialen Online-Netzwerke hangt da-
bei von der Kundengruppe ab, die
adressiert werden soll.

www.ebs.edu
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VA Vorgestellt

Broschiire rund um den
Unternehmerkunden

Ein guter Ver-
kauf folgt im-
mer einer gu-

B
FIT FUR DIE ZUKUNFT ten Beratung.
o Die Gothaer

unterstitzt
Vermittler jetzt
mit einer weit-
gehend pro-
duktneutralen
Informationsbroschiire fiir Unter-
nehmerkunden. Die sogenannte Ver-
triebsinformationsbroschiire (VIB)
mit dem Titel ,,Unternehmen: Fit fiir
die Zukunft“ zeigt Handlungsbedarf
auf, fihrt mit einem roten Faden
durch die Beratung und informiert
insbesondere tiber die Themen be-
triebliche Altersvorsorge, flexible
Arbeitszeitlosungen, Berufsunfahig-
keitsversicherungen und betriebli-
che Krankenzusatzversicherungen
— also alle Instrumente, die ein Un-
ternehmen fiir Mitarbeiter attraktiv
machen.

9 www.makler.gothaer.de/
vibunternehmer

Tipps & Termine

Zum Lernen

Andreas Buttler
Einfiihrung in die betrieb-
liche Altersversorgung
Allein das ausfiihrliche
Kapitel iiber ,,Erbschafts-
steuer auf Hinterbliebe-
nenleistungen“ lohnt die An-
schaffung der 7. Auflage dieses
Standardwerks, das sich mit
allen relevanten Gesetzes- und
Rechtsverdnderungen seit 2011
beschaftigt.
320 Seiten; ISBN: 978-3-89952-
727-8; 49 Euro (Rabatte bei Sam-
melbestellungen); Verlag Ver-

sicherungswirtschaft
Zum Sparen
-f«';;%*rb Hans-Walter Schoor
.:‘?‘b:k Steuertipps fiir Versiche-
wew 2| Tungsvermittler
== 5| Ein unverzichtbarer Helfer
2 8

in Sachen Steuererkldrung.
168 Seiten; ISBN: 978-3-
89952-880-0; 29 Euro (Rabatte
bei Sammelbestellungen); auch
als E-Book; Verlag Versicherungs-
wirtschaft
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Leuchtende Ideen fiir mehr Erfolg:
Unternehmensberater Ritter gibt
Maklern wichtige Impulse.
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teffen Ritter, Redner und
E mehrfacher Erfolgsautor,

begleitet die deutsche As-
sekuranz beratend und trainierend be-
reits seit 1992. Dabei hatte der 1968 in
Sangerhausen geborene vierfache Fa-
milienvater eigentlich den Lehrerberuf
in Mathematik und Chemie ergreifen
wollen. Doch schon im Referendariat
wurde ihm klar, ,,dass das starre deut-
sche Schulsystem in vielen Aspekten
nicht zu seiner Vorstellung der Entwick-
lung von Menschen passte“. Und be-
reits zu diesem Zeitpunkt griindete er
sein heutiges Unternehmen. Das Ins-
titut Ritter mit Hauptsitz in Sangerhau-
sen ist heute eines der aktivsten Bera-
tungs- und Trainingsunternehmen fiir
Versicherer und Vermittler im deutsch-
sprachigen Raum. Das Unternehmen
begleitet seit seiner Griindung sowohl
Versicherungsunternehmen als auch
Mehrfachagenturen und Makler.

Vor einigen Jahren wurde — ins-
besondere um den unabhdngigen
Vermittlern noch passgenauer Un-
terstiitzung bieten zu kdnnen — die
Begleitung von
Maklern und Mak- u
lerbetreuern ab-
getrennt und lauft
heute erfolgreich
tiber das IVV Ins-

INSTITUT RITTER

Wir entwickeln Unternehmen

1AYAY,

Institut fiir Versicherungsvertrieb

GoNews Mai 2015 — Exklusive Zeitung der Gothaer fiir ihre Vertriebspartner

PORTRAT

Unternehmensberater und Impulsgeber
flir Versicherer und Makler

Das Institut Ritter ist eines der aktivsten Beratungs- und Trainingsunternehmen im deutschsprachigen Raum.
Der Fokus liegt vor allem darauf, Versicherern und Maklern Mehrwerte fiir ihr Geschift zu bieten. Dafiir erhielt er jetzt
von der Zeitschrift ,,Wissen + Karriere“ den Strategie-Award 2014.

praxisnah und beispielhaft gestaltet
werden.

Ohne Uberfliissige Theorie stehen
unter anderem folgende Fragen im
Mittelpunkt:

e Welche Strategie ist in der person-
lichen Situation zu empfehlen?

e Wie kann die eigene Vertriebsarbeit
automatisiert werden?

e Wie kann Kundenservice wertvoll
und dennoch wirtschaftlich mach-
bar gestaltet werden?

e Wie kann man die immer weiter
steigende Verwaltung in den Griff
bekommen?

e Wie werden Innendienst-Mitarbeiter
in ihrer Arbeit vertriebswirksamer?

e Wie kann das Thema ,,Online-Off-
line-Beratung* geschickt umgesetzt
werden?

Ein immer wichtiger werdender Unter-
nehmensbereich sind Trainings fiir Fiih-
rungskrafte und Maklerbetreuer. Deren
Rolle hat sich in der jiingeren Vergan-
genheit geradezu dramatisch verdn-
dert. Nur Produkt-
input war gestern,
heute haben Mak-
lerbetreuer Unter-
nehmensberater
und Impulsgeber

Beratungsgesellschaft mbH

titut fiir Versiche-
rungsvertrieb. Bei-
de Institute leitet
Steffen Ritter geschaftsfiihrend. Sie
zeichnen sich insbesondere dadurch
aus, dass sie sich der Zielgruppe der
Versicherer, Finanzdienstleister und
Vermittler zu 100 Prozent fokussiert
widmen. Dieser Erfahrungsschatz aus
weit Uber 20 Jahren tragt dazu bei,
dass sowohl Beratungen als auch Trai-
nings von allen Mitarbeitern enorm

STEFFENRITTER

fur die Makler zu
sein. Die richtig Er-
folgreichen liefern
ihren Vermittlern zudem standig neue
Ideen fiir die ErschlieBung von Ziel-
gruppen. ,,Diese Anforderungen“, so
Steffen Ritter, ,,gab es vor zehn Jahren
nicht einmal ansatzweise.“

Keine leichte Aufgabe, aber das
IVV Institut fiir Vermittlerbetriebe
realisiert hierzu Praxistrainings mit
abschlieBendem [HK-Zertifikat, die

zum Unternehmensentwickler fir
Vermittlerbetriebe (IHK) qualifizie-
ren. In dieser Form ist dies deutsch-
landweit einmalig und exklusiv in
Kooperation mit dem Institut Ritter
moglich. Denn genauso wie die Welt
der Makler sich verandert, verandert
sich auch die Welt der Versicherer.
Beide Seiten bedingen sich oft auch
gegenseitig. In dem Moment, wo
Makler sich immer mehr um Unter-
nehmensfiihrung kiimmern missen,
sollten Versicherer an genau diesem
Punkt Mehrwerte bieten. Sie miissen
ihre Maklerbetreuer dazu befahigen,
ihren neuen und anspruchsvollen
Aufgaben gerecht zu werden. ,,Die
blof3e Bereitstellung von Produkten
ist heute eindeutig zu wenig“, sagt
Steffen Ritter. Versicherer und deren
Maklerbetreuer sollten Vermittlern
vielmehr helfen, ihre Firma zu fiih-
ren. Vorbildlich ist hier die Gotha-
er aktiv, die Maklerbetreuer in ihre
MehrWerte-Programme einbindet.
Denn ein Maklerbetreuer als laufen-
der unternehmerischer Impulsgeber
bringt dem Vermittler doppelt Wert.
So werden Maklerbetreuer befahigt,
unternehmensberatendes Know-
how in ihrem Tagesgeschaft immer
wieder gezielt einzubinden.

Neben allen diesen Aktivitdten ste-
hen seit zehn Jahren zusétzlich jahrli-
che ,,Best of“-Analysen der deutschen
Vermittler im Fokus. Das Institut Ritter
vergibt in Zusammenarbeit mit dem
BVK und dem Versicherungsmagazin
einmal pro Jahr den Award ,,Unter-
nehmer-Ass“ an die besten Vermitt-
ler und Makler Deutschlands. Doch
damit nicht genug: Die bbg Betriebs-
beratungsgesellschaft hat vor vier Jah-
ren den Award ,,Jungmakler des Jah-
res“ initiiert, den das IVV Institut fiir

Steffen Ritter, Unternehmensberater,
Coach, Redner und Autor.

Versicherungsvertrieb als beratender
Partner und Mit-Initiator begleitet.

Das Know-how findet zudem Nie-
derschrift in der bereits seit 1999 —
also seit 17 Jahren — erscheinenden
Zeitschrift zur Vermittlerberatung
Unternehmer-Ass. Diese Quartalszeit-
schrift ist die einzige Beratungsinfo
fur Vermittler und Fiihrungskrafte der
Versicherungswirtschaft. Zusdtzlich
gibt’s auf www.ritterblog.de auch on-
line seit 2006 mehrmals pro Woche
Impulse fiir Vermittler.

Das Institut Ritter und das IVV Ins-
titut fur Versicherungsvertrieb haben
sich zu 100 Prozent konzentriert auf
den Erfolg von Versicherern, von Ver-
mittlern, von Maklern. Steffen Ritter
erhielt hierfiir vor wenigen Wochen
von der Zeitschrift ,,Wissen + Karriere*
den Strategie-Award 2014.

www.steffenritter.de
www.ivv-beratung.de
www.institutritter.de



