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POLICEN FUR UNTERNEHMERHELDEN

Mehr als zwei Millionen Moglichkeiten

Die Welt wird neu — und die Gothaer digitaler: Mit der neuen Tarifwelt GewerbeProtect richtet
die Gothaer Allgemeine ihr Gewerbegeschaft neu aus. Ein modulares Baukastenprinzip und
technische Unterstiitzung am Point of Sale erleichtern Vertriebspartnern das Geschift.

er sparteniibergreifende
E Produktbaukasten Gothaer

GewerbeProtect ermoglicht
die notige Flexibilitdt, jeden Betrieb
branchenspezifisch abzusichern. Ins-
gesamt bietet die Gothaer Gewerbe-
Protect mehr als zwei Millionen Kom-
binationsmoglichkeiten. Modernste
Technik, ein zeitgeméafBes Betriebsar-
tenverzeichnis und die Verschlagwor-
tung von knapp 3.000 Tatigkeitsbe-
reichen unterstiitzen den Vermittler
durch eine fundierte Vorauswahl der
abzusichernden Risiken — ganz auto-
matisch und auf den Kundenbetrieb

zugeschnitten. Der Clou: Bei jedem
Produkt handelt es sich um einen
rechtlich selbststdndigen Vertrag. So
kann der Versicherungsschutz nach
Bedarf erweitert oder reduziert werden
(mehr Infos finden Sie auf den Seiten
4 und 5).

Warum das alles nicht nur fiir den
Kunden von Bedeutung ist? Weil auch
viele Makler sich derzeit neu ausrich-
ten missen. Vermittler, deren Ertrage
in Leben und Kranken durch die ak-
tuellen Marktgegebenheiten und im-
mer mehr Birokratie sinken, finden
in der Gewerbeversicherung neues

Vertriebspotenzial. 2,5 Millionen kleine
und mittlere Unternehmen benotigen
ausreichenden Versicherungsschutz.
Mit der Gothaer GewerbeProtect bietet
die Gothaer ihren unabhangigen Ver-
triebspartnern nicht nur eine clevere
Produktlosung fiir jedes Unternehmen
rund um den Marktplatz, sondern auch
die notige technische Unterstiitzung
bei Beratung, Tarifierung, Angebot und
Antrag. Neugierig geworden? Rein-
schauen lohnt sich:

www.gothaergewerbeprotect.de

EDITORIAL

Licher Uerbricbspartnen,

am 24. September findet die néchs-
te Bundestagswahl statt. Und wir alle
wissen: Fiir die Versicherungsbranche
steht dann eine Menge auf dem Spiel.
Wir fragen uns ja alle: Was wollen die
Parteien? Wie geht es weiter mit Rente
und Altersvorsorge? Wird das Schreck-
gespenst ,,Biirgerversicherung” zu einer
Bedrohung? Alles das sind Themen, die
unsere Branche betreffen. Deshalb ha-
ben wir fiir Sie recherchiert und auf den
Seiten 2 und 3 zusammengestellt, was
die grof3en Parteien wirklich wollen und
welche Verdnderungen auf uns zukom-
men konnen.

Keine Fragezei-
chen, sondern ein
dickes Ausrufezei-
chen steht hinter ei-
ner neuen Produkt-
welt, die wir lhnen
vorstellen mochten.
Die neue Gothaer
GewerbeProtect ermoglicht mehr als
zwei Millionen Kombinationen der in-
dividuellen Produktgestaltung. Mit der
neuen Tariflandschaft richtet die Go-
thaer Allgemeine ihr Gewerbegeschaft
neu aus und macht ihre Prozesse fit
fir die Zukunft. Der digitale Wandel ist
in vollem Gange und wir wollen auch in
diesem Bereich vorn dabei sein (Seiten
4 und 5).

Sie sehen, die aktuelle Ausgabe lie-
fert wie immer Mehrwerte, um lhnen die
Arbeit zu erleichtern.

In diesem Sinne wiinsche ich Ihnen
viel Spaf beim Lesen.

lhr

Ulrich Neumann

Ulrich Neumann, Leiter Maklervertrieb

MEDIENBORSE

Kundenkommunikation ganz einfach

Die Gothaer unterstiitzt ihre Vertriebspartner mit produktneutralen und kostenfreien Inhalten fiir die
maklereigene Internetseite, den Newsletter oder die Social Media-Auftritte.

E eit kurzem bietet die Go-
thaer ihren unabhangigen
Vertriebspartnern eine clevere und
vor allem kostenfreie Losung an,
um mit ihren Kunden zu kommu-
nizieren — den MehrWert ,,Medi-
enBorse fiir Makler“. Die Plattform
bietet Vertriebspartnern bebilderte
Texte fiir den Einsatz bei ihren Kun-
den per Newsletter, tiber Social
Media-Kandle wie Facebook oder
iber die eigene Homepage.

Viele Makler haben es be-
reits erkannt: Die Kundenanspra-
che liber diese modernen Kanale
kann ein nitzliches Instrument

der Kundenbindung sein. Doch nur
wer regelmafig Beitrdge bei Facebook
postet, erscheint tiberhaupt in den Ti-
melines seiner Kunden. Und auch ein
Newsletter bringt nichts, wenn er nur
einmal pro Jahr verschickt wird.

Das Problem: Wer hat schon Zeit,
sich neben der Beratung seiner Kun-
den, Weiterbildungen und Doku-
mentationspflichten noch Gedanken
iber passende Inhalte zu machen?
Und um welche Bildrechte miisste
man sich {berhaupt kiimmern,
wenn man nicht gleich abgemahnt
werden mochte? Genau hierfiir bie-
tet die Gothaer ihren unabhdngigen

Vertriebspartnern die ,,MedienBorse
fur Makler®.

Etwa zweimal pro Woche stellt die
Gothaer die Inhalte bereit, die Makler
in ihrem Namen nutzen kénnen. Das Fo-
tomaterial wird so ausgewahlt, dass es
unbedenklich verwendet werden kann,
ohne dass unabhéngige Vertriebspart-
ner sich Gedanken iiber Urheber- und
Nutzungsrechte machen missen. Die
Texte sind ebenfalls frei editierbar, jeder
Makler entscheidet selbst, ob er seine
Kunden bei Facebook siezt oder duzt,
und ob er die Texte noch um eine Ein-
ladung zur Kontaktaufnahme erweitern
mochte oder nicht. All das nicht zuletzt,

So sieht die Medienbdrse im Netz aus.

weil die Gothaer die Unabhangig-
keit ihrer Vertriebspartner sehr ernst
nimmt: Die redaktionelle Hoheit
liegt also ganz beim Makler selbst.

www.makler-medienboerse.de
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Die Qual der Wahl — Version 2.017

Wenn am 24. September die Wahler an die Urnen gerufen werden, stimmen sie auch iiber die kiinftigen Entwicklungen fiir die Versicherungsbranche
ab. Es sind Entscheidungen, die die Branche direkt betreffen. Was also wollen die Parteien? Was planen CDU, SPD & Co.? Was dndert
sich in Sachen Rentenversicherung, privater Altersvorsorge und Krankenversicherungsschutz?*

Anhebung des Rentenniveaus: Mehr Geld - ja oder nein?

Eine Anhe-
CD u bung des

Rentenni-
veaus kann nach Meinung der CDU
nicht die Losung sein. Vielmehr miis-
se die Entwicklung in Abhdngigkeit
von Beitrdgen und Lohnen betrachtet
werden. Ausnahme: Bis 2030 diirfen
43 Prozent nicht unterschritten
werden.

Ziel ist es, das Leistungsni-
veau der gesetzlichen Rente
stabil zu halten. Dabei sei

klar, dass die Rentenversicherung den
demografischen Wandel nicht alleine

schultern kann, die Stabilisierung also
Aufgabe der gesamten Gesellschaft sei.
Das Gesamtkonzept der SPD sieht des-
halb einen Demografie-Zuschuss aus
Bundesmitteln vor. Die Hauptrisiken,
im Alter auf Grundsicherung angewie-
sen zu sein, liegen nach Sicht der Sozi-
aldemokraten in der Erwerbsminderung
und in generell fehlenden gesetzlichen
Rentenanspriichen.

o Aus Sicht der FDP war
Demokraten  die Rentenniveau-
Festsetzung ein wich-

tiger Schritt auf dem Weg zu einer zu-
kunftsfahigen Rente. Ein sinkendes

Rentenniveau bedeute auBerdem nicht,
dass die Renten sinken, sondern dass
sie langsamer steigen als die Lohne. Die
gesetzliche Rente werde auch kiinftig
ein wichtiger Bestandteil der Altersvor-
sorge sein, angesichts des demografi-
schen Wandels ist private Altersvorsorge
aus liberaler Sicht jedoch unverzichtbar,
um die nachfolgenden Generationen
nicht tiber Gebiihr zu belasten.

Biindnis 9o/Die Grii-
nen sehen das Prob-
= lem allgemeiner: Be-

sonders Frauen droht Armut im Alter.
Fiir Menschen, die den gréfiten Teil ihres

Lebens gearbeitet, Kinder erzogen, an-
dere Menschen gepflegt oder sonstige
Anwartschaften in der Rentenversiche-
rung erworben haben, soll deshalb eine
Garantie-Rente eingefiihrt werden, die
oberhalb der Grundsicherung liegt —
ohne Bediirftigkeitspriifung und ohne
Anrechnung von betrieblicher und priva-
ter Altersvorsorge. Gerade Geringverdie-
ner haben auch bei einem stabilen Ren-
tenniveau keine Chance, sich eine Rente
oberhalb des Grundsicherungsniveaus
zu erarbeiten. Eine Stabilisierung des
Rentenniveaus sei deshalb zwar not-
wendig, Rentenniveau und Beitragssatz
miissen aber in einem angemessenen

Renteneintrittsalter: Arbeiten bis 65, 67 oder langer?

CDU und
CDU < -
signalisiert,

dass sie die neu eingefiihrte schritt-
weise Anhebung auf 67 Jahre erst
einmal beobachten méchten. Ergibt
sich weiterer Handlungsbedarf vor
2029, miisse man neu entschei-
den. Deutlichere Stimmen gehen
in der Union davon aus, dass bei
steigender Lebenserwartung auch
das Renteneintrittsalter steigen
wird. Das sollte aber nicht automa-
tisch passieren, sondern im Lichte
der Gesamtentwicklung entschie-
den werden. Notwendig seien da-
riiber hinaus Ansatze fiir freiwilliges

langeres Arbeiten, zum Beispiel durch
die Flexi-Rente.

Die SPD lehnt hingegen ent-
schieden eine weitere Anhe-
bung ab. Stattdessen gehe es

zundchst erst einmal darum, dafiir zu
sorgen, dass mehr Menschen gesund
und unter altersgerechten Arbeitsbedin-
gungen die Regelaltersgrenze erreichen
konnen.

Die Liberalen halten
angesichts der viel-
fdltigeren Lebensent-
wiirfe und der je nach Beruf hochst
verschiedenen Arbeitsbelastungen

Freie
Demokraten

*Stand Mai 2017. Wahlprogramme kdnnen sich noch dndern.

starre Altersgrenzen fiir den Rentenein-
tritt nicht mehr fiir zeitgeman. Stattdes-
sen brauche es eine echte Flexi-Rente:
So soll ab 60 jeder selbst entscheiden
konnen, wann er in Rente geht. Das
Einkommen aus gesetzlicher Rente
und sonstiger Altersvorsorge miiss-
te als einzige Voraussetzung iber
dem Grundsicherungsniveau liegen.
Die Hinzuverdienstgrenzen neben
dem Rentenbezug sollen abgeschafft

werden.
Griinen ist die schritt-

*
m" weise Anhebung

ebenfalls gesetzt, miisse aber mit

Fur Biindnis 9o/Die

einerverbesserten Beschaftigungs-
situation fiir dltere Arbeitnehmerin-
nen und -nehmer einhergehen. Die
Regelaltersgrenze sollte dabei kei-
ne starre Grenze mehr darstellen.

Sie pladiert fir
D’Eli"KE, die Riickkehr zum

Renteneintritt mit
spatestens 65 — und das natiirlich
abschlagsfrei. Wer 40 Erwerbsjahre
beisammen hat, soll sogar bereits
ab der Vollendung des 60. Lebens-
jahres den abschlagsfreien Eintritt
ins Rentenleben schaffen, gerade
fur korperlich anstrengende Berufe
sei das notwendig.

Verhiltnis stehen, sodass auch die
junge Generation weiter in die gesetz-
liche Rente vertrauen kann.

Die Linke mochte
D’Eli"KE, per Riickkehr zu ei-

nem Rentenniveau
von 53 Prozent und mit Hilfe eines ge-
setzlichen Mindestlohns in Hohe von
zwolf Euro brutto garantieren, dass
man in Zukunft nach 45 Jahren Arbeit
nicht zum Sozialamt gehen muss. Ihre
Forderung: eine einkommens- und
vermdgensgepriifte ,,Solidarische
Mindestrente* von mindestens 1.050
Euro netto.

Lachend in die Rente,
aber wann?

)
q“_‘vﬁ
s
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Was wird aus Riester- und Basis-Rente?

Die Uni-
CDU on hélt die

Riester-Rente
nicht fiir gescheitert, ein Nachjus-
tieren lohne sich. Wie das genau
aussehen kann, dariiber gehen die
Meinungen in der Union aber aus-
einander. Noch im April fand Horst
Seehofer, mehr Eigenvorsorge als
Pflicht reiche nicht aus. Wenig spa-
ter lag der Schliissel zum Erfolg
in einer deutlichen Erhéhung der
staatlichen Forderung. Eine wei-
tere Uberlegung: die Abschaffung
der Beitragsgarantie zugunsten
hoherer Ertragschancen.

Fur die SPD haben sich
die Erwartungen an die
steuerlich geforderte pri-

vate Altersvorsorge nicht erfiillt.
Ihr Gesamtkonzept sieht deshalb
vereinfachte und transparentere
Riester-Produkte und eine Erho-
hung der Grundzulage vor.

Die FDP halt die
gefdrderte priva-
te Vorsorge hinge-
gen fiir essentiell und einen wichti-
gen Baustein eines zukunftsfesten
Rentensystems. lhre Losung: mehr
Verbraucherfreundlichkeit und Ver-
gleichbarkeit der Produkte. Die
Riester-Forderung soll kiinftig allen
zur Verfligung stehen, also auch
Selbststdandigen oder Mitgliedern in
berufsstandischen Versorgungswer-
ken. Auerdem wollen die Liberalen
die Moglichkeit schaffen, sich tiber
ein datenschutzsicheres Online-
Vorsorgekonto jederzeit einen Uber-
blick tber die bisherigen Anspriiche

zu verschaffen.
d k nen setzen der Ries-
g‘i-' ter-Rente als Alterna-
tive — nicht als Ablosung — die Idee
eines Biirgerfonds entgegen. Bewei-
se, dass ein offentlich verwaltetes,

Freie
Demokraten

Buindnis 9o/Die Gri-

einfaches, kostengiinstiges und
sicheres Basisprodukt eben ge-
nau das sein kann - einfach,
kostengiinstig und sicher —, blei-
ben Biindnis 9o/Die Griinen aber
schuldig. Des Weiteren soll sich
die offentliche Forderung in Zu-
kunft vor allem auf Geringverdie-
nende konzentrieren.

Sie hélt die staat-
DIELINKE, !ich seforderte

Rente in ihrer heu-
tigen Form fiir komplett geschei-
tert und mochte fir Losungen
sorgen, wie Riester-Versicherte
freiwillig ihre bisher erworbenen
individuellen Anspriiche kosten-
arm auf das personliche Renten-
konto bei der gesetzlichen Renten-
versicherung tbertragen kénnen.
Die staatliche Forderung wiirde
dann in Form von Bundeszuschiis-
sen an die gesetzliche Rentenver-
sicherung flie3en.

Kommt die Pflicht-Altersvorsorge fiir Selbststandige?

Alle Parteien im Bundestag sehen
hier Handlungsbedarf, weil vie-
le Selbststandige nicht iber Ver-
sorgungswerke abgesichert sind,
sondern allein fiir das Alter sparen
(miissen). Da gerade Solo-Selbst-
standige dies hdufig nicht schaf-
fen, ist nun wieder eine Altersvor-
sorgepflicht im Gesprdch. Doch
anders als in friiheren Wahlkamp-
fen scheint diesmal eine gewisse
Einigkeit unter den Bundestags-
parteien zu herrschen. Allerdings
gibt es sehr unterschiedliche Mei-
nungen dariiber, wie Selbststdn-
dige besser abgesichert werden
kénnen. Zumindest wollen alle
Parteien eine Offnung der gesetz-
lichen Rentenversicherung.

Die Uni-

‘ Du on strdaubt

sich gegen
einen vollstandigen Zwang zur

gesetzlichen Rentenversicherung
und will den Selbststdndigen lieber
die Option offenhalten, sich gegebe-
nenfalls anderweitig abzusichern —
eine Versicherungspflicht mit Wahl-
freiheit also.

Die SPD sieht einen obli-
gatorischen Schutz uber
die gesetzliche Rentenver-

sicherung als das Mittel
der ersten Wahl. Der Vorteil hierbei
wadre nicht nur eine finanzielle Ab-
sicherung im Alter. Die Rentenver-
sicherung wiirde zudem sowohl bei
Erwerbsminderung als auch bei not-
wendigen Reha-Mafinahmen fiir die
Selbststandigen aufkommen.

Die FDP mochte
Selbststandige ver-
pflichten, kiinftig
fiir eine Basisabsicherung im Alter
vorzusorgen — allerdings inklusive

Freie
Demokraten

Ve

| 4
- - l Kommt die ,,Zwangs-
Vorsorge* fiir Selbst-
-

Wahlrecht der Vorsorgeform. Wer
nicht Pflichtmitglied in einem
berufsspezifischen Alterssiche-
rungssystem ist, soll frei wahlen
konnen unter privaten Rentenver-
sicherungen, Fonds, Immobilien
oder der freiwilligen Vorsorge in
der gesetzlichen Rentenversi-
cherung. Die Pflichtversicherung
einzelner Selbststdndiger in der
gesetzlichen Rentenversicherung
will die FDP hingegen abschaffen.

Griunen wollen im

90
: Wesentlichen den

obligatorischen Schutz, den auch
die SPD anstrebt.

Bindnis 9go/Die

Auch die Linke

DIE LINKE. setzt, wie SPD und

Bindnis 9go/Die
Griinen, auf den obligatorischen
Schutz.

stdndige?

Welche Strategie sorgt
fiir die beste Versorgung
beim Arzt?

PKV, GKV oder Biirgerversicherung?

Beim The-
CDU '

kenversi-
cherungssystem deutet sich ein
echter Grabenkampf an: Die Union
hadlt am bestehenden dualen Sys-
tem fest und sieht keine Vorteile
durch eine Biirgerversicherung.
Trotzdem sieht man Verbesserungs-
potenzial: CDU-Experten wollen
zum Beispiel die Regeln fiir private
Krankenversicherer andern, nach
denen die Beitrage anzupassen
sind. Die Beitrdage sollen sich steti-
ger entwickeln, weil gro3e Spriinge
fiir Arger sorgen. Damit soll auch
ein Argument fiir eine Biirgerversi-
cherung entkraftet werden. Bei den
privaten Krankenversicherern rennt
man damit offene Tiiren ein: Der
Arger iiber die Beitragsspriinge ist
meist grof — selbst wenn die Prami-
en in den Jahren zuvor unverandert
waren. Seit langerem setzen sich
die PKV-Unternehmen deshalb fiir
Regeln ein, die eine stabilere Bei-
tragsentwicklung méglich machen
wiirden, nach dem Motto: lieber
finf kleine Erhohungen als eine
grofe.

Hierzu hat sich Martin
Schulz als Kanzlerkandi-
dat der Genossen noch

nicht konkret positioniert. Schulz
spricht sich zwar fiir eine Riickkehr
zur paritatischen Finanzierung der
Krankenversicherung aus, doch zur
Forderung des SPD-Gesundheitsex-
perten Lauterbach, dass die Sozial-
demokraten erneut mit einer Biir-
gerversicherung in den Wahlkampf
ziehen, hat sich Schulz im Detail
noch nicht festgelegt. Auch nicht
zur Anhebung der Beitragshemes-
sungsgrenze oder die Zukunft der
privaten Krankenversicherung. Die
Parteibasis setzt hingegen auf eine
Einheitsversicherung, die alle Biir-
ger auf die gleiche Weise nach den
Grundsdtzen der heutigen gesetz-
lichen Krankenversicherung versi-
chern wiirde.

Auch aus Sicht
der FDP hat sich
das duale Sys-
tem aus gesetzlicher und priva-
ter Krankenversicherung bewahrt.
Die Liberalen plddieren fiir mehr
Wettbewerb unter den Kranken-
kassen und eine vom Einkommen
losgeloste Wahlfreiheit zwischen
der gesetzlichen und der privaten

Freie
Demokraten

Krankenversicherung, wobei es auch
Riickwege aus der PKV in die GKV
geben soll. Statt einer Biirgerversi-
cherung, die nach Meinung der Li-
beralen zu einer Verschlechterung
der Gesundheitsversorgung fiihren
wiirde, will das liberale Lager also
beide Sadulen weiterentwickeln und
die Wabhlfreiheit starken. Kiinftig soll
jeder unabhangig vom Einkommen
entscheiden kdnnen, ob er sich ge-
setzlich oder privat versichert. Dazu
misste sichergestellt sein, dass die
privaten Versicherer jeden Antrag-
steller zu einem Basistarif versichern
konnen, der keine schlechteren
Leistungen beinhalten darf als die
gesetzliche Krankenversicherung.
Auch Altersriickstellungen miissten
bei einem Wechsel innerhalb der
PKV einfacher moglich sein. Eine
Einheitsversicherung wie das Biir-
gerversicherungskonzept sieht man
bei der FDP als getarnte staatliche
Zwangskasse. Diese fiihre durch
staatliche Rationierung langfristig
zu einer schlechteren medizinischen
Versorgung gerade der Menschen,
die sich von einer Biirgerversiche-
rung eine bessere Gesundheitsver-

sorgung erhoffen.
nen sehen im heuti-

.-m.g}
gen dualen System

eine Spaltung des Versichertenmark-
tes in gesetzlich und privat, die die
finanzielle Stabilitat, Verldsslichkeit
und Qualitdt des solidarischen Ge-
sundheitswesens gefdhrde. Private
Krankenversicherer konnten dann
neben Zusatzversicherungen wie
alle Kassen auch die Biirgerversiche-
rung anbieten.

Biindnis 9o/Die Grii-

Die Linke geht noch
D’Eli"“f. einen Schritt wei-

ter und sieht in
der Koexistenz der privaten und ge-
setzlichen Krankenversicherung die
Hauptursache fiir eine Zwei-Klassen-
Medizin. Das sorge fiir Ineffizienzen
in der Versorgung und fiir Probleme
in der Angemessenheit der Beitrdge.
Daher sei es besser, die private Kran-
kenversicherung geordnet zu einem
Stichtag abzuschaffen und die Ver-
sicherten in die Biirgerversicherung
umzutopfen.

Warum die Einheitsversicherung
wohl nicht so gut funktionieren wiir-
de wie erhofft und wie teuer das alles
werden konnte, lesen Sie auf Seite 8.
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Die neue Gothaer GewerbeProtect: Baukastensystem
und Digitalisierung fiir steigenden Ertrag

Modulare Biindelprodukte fiir kleine und mittelstandische Unternehmen liegen im Trend. Die Gothaer Allgemeine hat deshalb ihre gewerbliche
Produktwelt komplett iiberarbeitet und ein neues Produktportfolio zusammengestellt: Gothaer GewerbeProtect.

Die neue Gothaer GewerbeProtect ist
gemacht fiir Unternehmerhelden!

Zielgruppe: Unternehmerheld - Die neue Gothaer GewerbeProtect

Die Gothaer weif}, was Unter-
nehmer wirklich wollen: so
wenig wie moglich an Versi-
cherungen denken. Mit ihrem
neuen modularen Produktbau-
kasten hdlt sie dem Kunden den
Riicken frei. Dem Kunden? Nein:
dem Unternehmerhelden.

Die Gothaer GewerbeProtect ist fiir
Unternehmerhelden gemacht. Sie
schafft eine zuverldssige Stiitze fir
den betrieblichen Alltag von kleinen
und mittleren Unternehmerkunden.
Die haben somit Gewissheit, dass ihre
unternehmens- und branchenspezifi-
schen Risiken optimal abgedeckt sind.

Damit unabhdngige Vertriebspart-
ner das Thema gut bei ihren Kunden
adressieren konnen, bietet die Go-
thaer eine Reihe cleverer und infor-
mativer VKF-Unterlagen. Diese sind
in einem sogenannten GGP-Cockpit
als Angebotsverstdrker tbersicht-
lich zusammengefasst.

ie Zahlen sprechen eine

Millionen kleine und mitt-
lere Unternehmen bilden das, was
gerne als ,,Riickgrat der deutschen
Wirtschaft*“ bezeichnet wird. Und sie
alle bendtigen passenden Versiche-

rungsschutz: So zeigt eine Studie der

Gothaer, dass viele KMU nicht ausrei-
chend versichert sind. Insbesondere
in den ersten Jahren nach Griindung
setzen viele Unternehmer andere Pri-
oritaten. Anfangs wird nur das Not-
wendigste abgeschlossen, etwa eine

Betriebshaftpflicht. Spater, mit mehr

finanziellen Moglichkeiten, entsteht
aber haufig die Bereitschaft, sich um-
fassend beraten zu lassen — der rich-
tige Zeitpunkt fiir den Makler, seinen
Kunden dann fiir bestehende Risiken
zu sensibilisieren.

Nicht zuletzt aufgrund der schwin-

denden Vertriebschancen in der

Personenversicherung — Stichwort
LVRG und Niedrigzins — ist der Be-
deutungszuwachs des Gewerbe-
geschdfts bei Maklern also nicht
verwunderlich. Eine Hiirde vor dem
Eintritt in das Gewerbegeschaft
stellt jedoch hdufig die vermeintli-
che Komplexitat dar. SchlieBlich ist
kein Unternehmen wie das andere,
folglich hdngen Deckungsumfang

klare Sprache: Fast vier

Die Vorteile auf einen Blick

e Einheitliche und klare Struktur
fur Vorschlag, Angebot, Antrag
und Versicherungsschein

e Ein Jahresgesprachsbogen

e Dynamische Zusammenstellung
der Risikofragen

e Automatisch erzeugtes Beratungs-
protokoll

e Wahlbare Selbstbeteiligungsstufe

e Bedingungsdifferenzdeckung

e Digitale Unterstiitzung von
der Kundenanfrage bis zur
Bestandsbetreuung

und Risikobewertung beim Gros
der Tarife am Markt von zahlreichen
Faktoren ab.

Maximale Flexibilitdt durch
neues Baukastensystem

Umso besser, wenn unabhdngige
Vertriebspartner der Gothaer ihren
Kunden eine flexible und individu-
ell anpassbare Produktwelt anbieten
konnen — so wie mit der neuen Go-
thaer GewerbeProtect. Sparteniiber-
greifend wurden Verbesserungen

Antrag absenden - und fertig

Die digitale Unterstiitzung durch den Tarifrechner revoluti-
oniert die Arbeitsabldaufe von Maklern im Gewerbegeschaft
—von der Kundenanfrage bis zur Bestandsbetreuung.

akler kénnen zur Gene-
rierung von Neugeschaft
einen anwenderfreundli-

chen Gewerberechner online nut-
zen — den GGP-Tarifrechner. Den
Tarifrechner kann der Makler bei
seiner betreuenden Maklerdirek-
tion auf Wunsch anfordern. Die
Maklerdirektion schickt ihm den
Zugang in Form einer URL zu. Vor-
teil der URL: Hier konnen auch be-
sondere Rahmenvereinbarungen
abgebildet werden.

Der Tarifrechner fiithrt durch
alle Aktionen zum Neugeschaft
und besticht durch eine beson-
ders intuitive Menifiihrung. Die
Eingabe der vom Kunden ausge-
ibten Tatigkeiten erfolgt selbst-
verstdndlich tiber eine Vollindex-
suche. Hier hilft ein einheitliches,
sparteniibergreifendes Betriebs-
artenverzeichnis mit rund 3.000
Stichworten. Die Konfiguration
des bestmodglichen Versiche-
rungsschutzes geschieht automa-
tisch und miindet in einem indi-
viduell abdanderbaren Vorschlag.
Der Tarifrechner fragt ausschlief3-
lich diejenigen Eingaben ab, die
je nach Sparte oder Baustein auch
wirklich benotigt werden. Je nach
Branche und Step by Step. Einmal

gemachte Angaben werden vollau-
tomatisch dort wiederverwendet,
wo sie fiir die Tarifierung benotigt
werden. Andert der Makler De-
ckungssummen, Selbstbeteiligun-
gen oder PlusBausteine, werden
die Auswirkungen direkt sichtbar.

Der Tarifrechner bietet also
maximale Transparenz und dem
Makler eine direkte Annahmeent-
scheidung beim Kunden vor Ort
inklusive anschlieender Dunkel-
verarbeitung. Fazit: Makler kdn-
nen sich ganz komfortabel durch
den Antrag fiihren lassen und sich
so umso intensiver ihrem Kunden
widmen. Antrag absenden - und
fertig.

Neugeschdift leicht gemacht — der
neue Tarifrechner hilft dabei.
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Gothaer

GewerbeProtect

wie zum Beispiel Innovations- und
Beitragsanpassungsklauseln, ein-
heitliche Betriebsartenverzeichnisse
und SB-Stufen sowie ein einheitli-
ches Meldeverfahren und eine Bedin-
gungsdifferenzdeckung eingefiihrt.
Viel wichtiger ist aber das clevere
Baukastensystem: Durch die modula-
ren Versicherungsbausteine kdnnen
Gewerbekunden sich mit maximaler
Flexibilitat auf neue Situationen ein-
stellen, indem einzelne Bausteine
jederzeit problemlos angepasst wer-
den konnen. Der Clou: Der modula-
re Produktbaukasten setzt sich aus
rechtlich selbststandigen Vertragen
zusammen, die einzeln abschlieRbar
und wieder kiindbar sind.

Beispiel Friseursalon: Eine
wirklich individuelle Police

Ein Beispiel mit PlusBaustein:
Tanja Welle ist Friseurmeisterin und
erdffnet einen Salon in Wuppertal.
Sie schliefit im Rahmen der Gothaer
GewerbeProtect eine Betriebshaft-
pflicht- und eine Inhaltsversiche-
rung ab. Die Geschdfte laufen gut
— und Tanja Welle kauft die Immobi-
lie. Daher erweitert sie ihren Gothaer
GewerbeProtect-Baukasten um die
Geb&udeversicherung. Uber den Plus-
Baustein versichert sie zusatzlich die
Ableitungsrohre und Werbeanlagen.

Die Vorteile aus Kundensicht lie-
gen auf der Hand: Neben der Mdg-
lichkeit einer wirklich individuellen
Absicherung der Risiken bietet die
Gothaer GewerbeProtect auch kla-
re Verhdltnisse in verwaltungstech-
nischer Hinsicht: Der Kunde hat nur

einen Versicherungsschein mit einer
Hauptfdlligkeit und einem Beitrag
— und mit seinem Makler nur einen
Ansprechpartner.

Produkt News Komposit Privat- und Unternehmerkunden u

Fallbeispiel Friseursalon: das neue
Absichertings-Konzept passt sich den
Bediirfnissen-des Ejnzelnen an.

In Sachen Handhabung durch
den Makler erleichtert die Gothaer
GewerbeProtect unabhdngigen Ver-
triebspartnern das Beratungsleben

durch modernste Technik und Pro-
zesse. Nur mit Angabe der Betriebs-
art wird aus zwei Millionen Kombina-
tionsmoglichkeiten der passgenaue

Das Baukastensystem der neuen GewerbeProtect

Gothaer

GewerbeProtect

PlusBausteine zu fast jedem Pro-
dukt ergdnzen den Versicherungs-
schutz und werden den individu-
ellen Bediirfnissen lhrer Kunden
gerecht.

Inhaltsversicherung
Gebdudeversicherung
Betriebshaftpflichtversicherung
Werkverkehrsversicherung
Elektronikversicherung

GewerbeProtect ldsst sich auf jeden
Bedarf abstimmen. Sie wdhlen die
Bausteine, die Ihr Kunde gerade bend-
tigt. Und wenn sich der Bedarf dndert,
werden einzelne Bausteine angepasst.

e Photovoltaikversicherung

e Maschinenversicherung stationdr

e Maschinenversicherung fahrbar

e Vermdgensschadenhaftpflicht-
versicherung

Versicherungsschutz fiir den Gewer-
bekunden zusammengestellt. Neue,
effiziente und automatisierte Prozes-
se ermdglichen fallabschlieende
Entscheidungen durch den Vertrieb.

Weniger Biirokratie und
kiirzere Reaktionszeiten

Wahrend also Gewerbeberatung
durch individuelle Risikopriifungen
und Besichtigungen des Unterneh-
mens vor Ort haufig noch sehr zeitauf-
wandig ist, sorgt die technische Unter-
stiitzung der Gothaer GewerbeProtect
fiir eine hohere Qualitdat der Anfragen
und der libermittelten Informationen.
Riickfragen kdnnen so reduziert wer-
den. Das bedeutet weniger Biirokratie
und kiirzere Reaktionszeiten. Mehr-
wert fiir beide Seiten: Die Gothaer
GewerbeProtect bietet vereinfachte
Ablaufe, damit Makler und Kunden
wenig Zeit aufwenden miissen.

Im MaklerTV wird die neue Gothaer
GewerbeProtect ausfiihrlich und mit
noch mehr Informationen vorgestellt

- jetzt anklicken und anschauen!

=) www.makler.gothaer.de/maklertv

> Jetzt Film ansehen und mehr erfahren
unter www.gothaergewerbeprotect.de

www.gothaergewerbeprotect.de

UNFALLAKTION

Preissturz in der Unfallversicherung

Worauf Makler in der Zusammenarbeit mit der Gothaer bauen konnen.

Die Gothaer macht Markt im Unfall-
Segment: Radikal erhohte Nachladsse
fiir Makler machen die Absicherung
des Kunden gegen die finanziellen
Folgen eines Unfalls im Kampagnen-
jahr 2017 noch attraktiver.

Ein Unfall kann jeden treffen. Wer
rundum abgesichert sein moch-
te, braucht zusatzlich eine priva-
te Unfallversicherung — am bes-
ten mit umfassenden Leistungen

wie bei den Produktlinien Top und
Top mit PlusDeckung der Gothaer
Unfallpolice.

Worauf Makler bei der Zusammenar-
beit mit der Gothaer im Unfall-Seg-
ment bauen kénnen:

e Extrem gilinstiger Preis fiir die
Produktlinien Gothaer Unfall-
Top und Gothaer UnfallTop mit
PlusDeckung

e Vereinfachte Gesundheitspriifung
mit Annahmegarantie

e Sicherheit und Stabilitdt. Die Gothaer
ist einer der zehn groften deutschen
Unfallversicherer mit einer gesunden
Schaden-/Kostenquote und mit sta-
bilen Finanzstarkeratings durch die
Ratingagenturen S&P und Fitch.

www.unfall2o17gothaer.de

Verletzt trotz Helm — das kann jedem
passieren. Wohl dem, der dann eine
gute Absicherung hat.




n Produkt News Leben

Leben ohne Sorgen: Nur Versicherer

kénnen biometrische Risiken und schwere

Krankheiten ein Leben lang absichern.

s vergeht kaum ein Tag, an
E dem nicht irgendwo von ei-

nem Insurtech zu lesen ist,
das antritt, die Versicherungswirt-
schaft auf den Kopf zu stellen. Bei-
spiel Friendsurance: Hier schliefen
sich Versicherte zu Gruppen zusam-
men. Kommt es nur zu wenigen Scha-
den, gibt es am Ende des Jahres sogar
noch Geld zuriick. So oder so kann
sich der Einzelne sicher sein: Im Fall
der Félle kann er sich aufs Kollektiv
verlassen.

Aber ist das wirklich neu? Ist es
nicht: Den Einfall zur gegenseitigen Ab-
sicherung hatte ndmlich bereits 1820
Ernst Wilhelm Arnoldi, Griinder der Go-
thaer Versicherung. Die Kaufleute, die
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KOMPETENZ UND TRADITION

Wir lieben Leben — und das seit fast 200 Jahren

Niedrige Zinsen und Marktgegebenheiten sorgen fiir einen Wandel in der Versicherungswirtschaft. Dennoch: Wenn es um die Absicherung existen-
zieller Risiken wie Langlebigkeit oder Berufsunfahigkeit geht, fiihrt an der Lebensversicherung kein Weg vorbei.

er von seiner Idee {iberzeugen konnte,
gewdhrten sich gegenseitigen Schutz,
Peer-to-Peer vor fast 200 Jahren. Heute
wiirde man Arnoldi wohl als Start-up-
Pionier bezeichnen.

Die Kunden sind Mitglieder und
somit gleichzeitig Eigentiimer

Bis heute tragt der Gothaer Konzern
das Prinzip der kollektiven Absiche-
rung existenzieller Risiken im Namen.
Uber den Sparten thront fast 200 Jahre
nach der Griindung die Versicherungs-
bank als Versicherungsverein auf Ge-
genseitigkeit — und bietet handfeste
Vorteile: Die Kunden sind Mitglieder
und somit gleichzeitig Eigentiimer des

Unternehmens. lhre Interessen ste-
hen im Mittelpunkt. Notwendige unter-
nehmerische Entscheidungen werden
schnell getroffen und umgesetzt. Das si-
chert Marktnghe und Innovationskraft.
Denn in Sachen Fortschritt kommt
es auch darauf an zu wissen, wann es
Zeit fiir Veranderung ist. Und wann es
auf Bestandigkeit ankommt. Die Go-
thaer Lebensversicherung beweist seit
1827 Gespiir fiirs richtige Timing und
ist aus unruhigen Zeiten stets gestarkt
hervorgegangen. lhre Starke liegt da-
rin, Verdanderungen rechtzeitig aufzu-
spiiren und agil auf sie zu reagieren.
Bei der Lebensversicherung wurde
deshalb frith der Fokus auf fondsge-
bundene und biometrische Produkte

gelegt — zum Beispiel hat die Gothaer
bereits zu Beginn des 20. Jahrhun-
derts eine Berufsunfdhigkeitsversi-
cherung und Anfang der 1970er Jahre
als einer der ersten Anbieter auf dem
deutschen Lebensversicherungsmarkt
eine fondsgebundene Lebensversi-
cherung angeboten.

In erster Linie kommt es auf
lebenslange Leistung an

Heute ist die Absicherung biomet-
rischer Risiken (z.B. Langlebigkeit oder
Berufsunfahigkeit) wichtiger denn je.
Keine Bank, kein Fonds sichert diese
Risiken ab, nur ein Versicherer garan-
tiert lebenslange Leistungen, bietet

Schutz bei schweren Krankheiten —
oder wenn man seine Arbeitskraft ver-
liert. Ein Aspekt, der auch im Bewusst-
sein der Kunden wieder verstarkt in
den Fokus geriickt werden muss. Bei
einer Rentenversicherung kommt es
vor allem auf die garantiert lebenslan-
ge Leistung an, die fiir den Kunden Si-
cherheit und Planbarkeit bedeutet: Der
Kunde erhdlt seine Rente — ganz egal,
wie lange er lebt. Und eine Berufsunfa-
higkeitsversicherung ist nicht allein da-
durch gut, dass sie glinstig ist, sondern
wenn sie die wichtige Leistung auch
tatsdchlich erbringt, wenn es darauf
ankommt. Gut, wenn man dann einen
starken Partner an seiner Seite weif —
wie die Gothaer Lebensversicherung.

BERUFSUNFAHIGKEIT

Die Zielgruppe im Fokus

In Sachen Berufsunfahigkeit liegt ein Schliissel zum Erfolg in der Spezialisierung auf Zielgruppen. Die Gothaer hilft ihren unabhdngigen Vertriebspartnern
bei der Ansprache — mit Checklisten und zielgruppenrelevanten Zahlen und Fakten.

rfolgsrezept Zielgrup-
E penfokussierung: Mak-

ler kdnnen ihr Profil
scharfen und sich zum Exper-
ten fiir eine spezielle Klientel
entwickeln, wenn sie sich auf
die individuellen Unterschiede
bestimmter Zielgruppen ein-
stellen. Gerade im Bereich Be-
rufsunfahigkeit mit der uniiber-
schaubaren Menge an guten,
aber auch sehr divergenten L6-
sungen stellt sich nicht nur dem
Kunden, sondern auch Maklern
die Frage: Welcher Versicherer
passt eigentlich am besten zu
welcher Zielgruppe?

Die Gothaer hat deshalb zur
Unterstiitzung ihrer Vertriebs-
partner Konzepte und Unter-
lagen fiir diejenigen Zielgrup-
pen entwickelt, in denen ihre

Berufsunfahigkeitslosungen be-
sonders stark sind — und mit de-
nen Makler daher bei ihren Kunden
punkten kdnnen.

Beispiel: der Berufsstarter. Im
Bereich der gerade voll durchstar-
tenden Berufsanfanger im Alter von
20 bis 40 Jahren bietet die Gothaer
mit ihrer BU Invest eines der abso-
luten Top-Produkte. Um gleich beim
Jobantritt fiir das wichtige Thema
zu sensibilisieren, hat die Gothaer
einen visuell und inhaltlich anspre-
chenden ,Turoffner® erstellt, den
der Arbeitgeber zusammen mit dem
Arbeitsvertrag aushdndigen kann.
Zusatzlich zum ,Turoffner” gibt es
weitere Materialien, die kostenlos
unter www.zielgruppen-profi.de
abrufbar sind — und zwar inklusi-
ve Personalisierungstool. Der Clou:
Der Makler kann alle Unterlagen

mit seinem Namen und Logo per-
sonalisieren. Insgesamt steht fiir
vier Zielgruppen ein Endkunden-
Anschreiben zur Verfiigung, das mit
Hilfe des Personalisierungstools im
Handumdrehen fiir eigene Mailing-
aktionen nutzbar ist.

Weitere Materialien, die unabhédngi-
gen Vertriebspartnern der Gothaer
das Leben erleichtern:

e Zielgruppenbroschiire — Neutrale
Beratungsunterlage: Ein absolu-
tes Highlight fiir jede Zielgruppe,
die durch Personalisierung so aus-
sieht, als hatte sie der Makler selbst
entworfen.

e In 9o Sekunden zum Zielgruppen-
Experten: Ein sogenanntes Animoto
— eine Prdsentations-Slideshow in
Videoform informiert tiber die Be-
diirfnisse der einzelnen Zielgruppen,

sodass der Makler auf die speziel-
len Herausforderungen der Bran-
che/Zielgruppe eingehen kann.

e Ein Branchensteckbrief in Check-
listenform zeigt den einzelnen
Zielgruppen auf, worauf sie
bei der Absicherung achten
mussen.

e Personalisierbare Pressemittei-
lungen, die der Makler in seinem
Namen lokalen und regionalen
Medien anbieten kann

e Angebotsverstdrker: Fiir jede Ziel-
gruppe gibt es ein barrierefreies
Vermittlerportal mit Zugriff auf
alle relevanten Dokumente wie
Produktbroschiiren, Filme usw.
— in Form einer {bersichtlichen
PDF-Datei.

Ubrigens: Nicht nur fiir die Berufs-

starter, sondern auch fiir die Ziel-

gruppen ,,Griiner Daumen® (Berufe

rund um den Garten), die Familie
und die Finanzprofis gibt es unter
www.zielgruppen-profi.de zahlrei-
che Verkaufshilfen.

www.zielgruppen-profi.de

Leistungen der Gothaer
BU Premium

e Individuell vereinbarte Zah-
lung im Falle der BU

e Gelbe-Schein-Regelung: Ab-
sicherung auch bei langer
Krankschreibung

e Lebenslange Rentenzah-
lung im Falle eines frithen
Pflegefalls

e Einmalleistung bei schwerer
Erkrankung eines eigenen
Kindes
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Investment & Finanzen

Wie wichtig sind Garantien in heutiger Zeit?

Nichts ist deutschen Anlegern wichtiger als ihre Sicherheit. Deshalb setzen sie bei Lebensversicherungen und Geldanlage in erster Linie auf
Garantien statt Rendite. Welche Garantien Lebensversicherer noch abbilden kénnen, erkldren drei Experten der Gothaer.

Die Inflation hangt vom
Vollmond ab

Gothaer-Experte erkldrt, warum die Zinsen nicht steigen.

igentlich wundert einen Profi
E wie Dr. Frank Augsten, Chef-

volkswirt der Gothaer, so
schnell nichts mehr — vor allem, wenn es
um Themen wie die Zins- oder Inflations-
entwicklung geht. Die medialen Reaktio-
nen auf die zu Jahresbeginn gestiegene
Inflation haben den Experten dann aber
doch verbliifft. ,,Wer hier den Beleg fiir
eine Zinswende sieht, setzt wohl eher
auf das Prinzip Hoffnung als auf eine
sachliche Analyse des Marktes®, fin-
det der Okonom. So wiirden teils selbst
grundlegendste Marktmechanismen
aus der Betrachtung ausgeklammert,
wenn es denn der eigenen These dient.
Beispiel Basiseffekt: Ein Grofteil der
Inflationssteigerung zu Jahresbeginn
ist auf die gestiegenen Energiepreise
zuriickzufiihren. Dabei kann der Laie
schnell ibersehen, dass sich aus der Art
der Kalkulation eine Verzerrung ergibt.
Denn zur Berechnung der Inflations-
entwicklung wird das heutige Preisni-
veau mit dem von vor genau einem Jahr
verglichen.

Eine echte Zinswende ist
derzeit unwahrscheinlich

»Wenn wir uns an das Frithjahr 2016
erinnern, fillt auf: Damals war der Ol-
preis auf ein fast schon historisches Tief
gefallen. Jetzt, wo er sich zum Teil norma-
lisiert hat, wirkt sich das umso deutlicher
auf die Inflationsrate aus.“ Betrachte
man allerdings nur die Kernrate, sei die
Entwicklung deutlich niichterner zu be-
werten. ,,Ansonsten konnte ich genauso

gut behaupten, die Inflation hange vom
Vollmond ab“, sagt Augsten. ,,Schlief3-
lich kann man in jedem Jahr piinktlich zu
Ostern einen Preisanstieg beobachten —
genauso wie an Weihnachten.“ Mit dem
einzigen Unterschied, dass der Weih-
nachtstermin eben nicht vom Mondka-
lender abhangt.

Ein wesentlicher Aspekt, der eine
echte Zinswende derzeit unwahrschein-
lich macht: das sogenannte Quantitative
Easing der EZB, also die Anleihenkdufe
durch die europdische Notenbank. ,,Die
EZB ist ein Kdufer mit wirklich tiefen Ta-
schen®, so Augsten. ,,Solange ein solcher
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Gothaer Chefvolkswirt Dr. Frank Augsten
Player am Markt aktiv ist, wiirde ich nicht
davon ausgehen, dass die Renditen von
Anleihen mit langen Restlaufzeiten nach-
haltig steigen.“ Und wer genau zuhort, be-
merkt schnell, dass Mario Draghi und Co.
bereits nach weiteren Griinden neben der
niedrigen Inflation Ausschau halten, um
die Anleihenkaufe weiterlaufen zu lassen.

Fazit: Erst wenn die Notenbanken ihre

Geldpolitik normalisieren und die Infla-
tion nachhaltig steigt, ist auch mit einer
nachhaltigen Steigerung der Zinsen zu
rechnen. Dass das so bald geschieht, ist
sehr unwahrscheinlich.

Hundertprozentige Garantien werden
nicht nur seltener, sie werden auch sel-
tener benotigt. Was heifit das aber fiir
den LV-Markt? ,,Zunéchst einmal gilt auch
weiterhin: Die Absicherung des biomet-
rischen Risikos der Langlebigkeit ist nur
tiber Versicherungslosungen maoglich®,
erklart Oliver Briif3, Marketing- und Ver-
triebsvorstand der Gothaer. Ein Aspekt,
der dem Kunden auch besonders wichtig
ist. So ergab eine Umfrage der Gothaer
Asset Management AG im vergangenen
Jahr, dass fiir 54 Prozent der Befragten
die Sicherheit an erster Stelle steht und
damit deutlich vor der Rendite rangiert.
Aber: Je ndher der Auszahlungszeitpunkt

Gothaer Marketing- und Vertriebsvor-
stand Oliver Briif3

riickt, umso mehr interessiert der Kun-
de sich dann doch dafiir, ob sein ,In-
vestment‘ eine Rendite abwerfen wird.
»Besonders wichtig ist dabei die psy-
chologische Hiirde“, so Briif3. ,,Bekom-
me ich wenigstens das heraus, was ich
zuvor eingezahlt habe?“ Das sei zwar

,unsere dlteste Leibrente wird seit mehr als
40 Jahren zuverldssig ausgezahlt*

Lebenslange Rentenleistungen sind wichtiger als hohe Renditen.

psychologisch nachvollziehbar, gehe
aber am Kern vorbei. Immerhin handelt
es sich bei einer Lebens- oder Rentenver-
sicherung um ein Produkt zur Absiche-
rung eines Risikos — und eben nicht um
eine reine Kapitalanlage. ,,Genau dafiir

Die Gothaer GarantieRente Performance und

GarantieRente im Vergleich

Gothaer GarantieRente
Performance

Sicherheit
Beitragsgarantie

miissen wir im Vertrieb wieder ein Be-
wusstsein schaffen®, so Briif3. ,,Wer sich
mit 65 Jahren seinen Sparvertrag auszah-
len ldsst, kann von dem Geld vielleicht
20 Jahre lang zehren. Aber was passiert
dann? Die Gothaer Lebensversicherung

zahlt stattdessen ein Leben lang, egal
was sonst passiert. Unsere dlteste Leib-
rente wird inzwischen seit mehr als 40
Jahren zuverldssig ausgezahlt.“

Michael Kurtenbach, Vorstandsvorsit-
zender der Gothaer Lebensversicherung,

GarantieRente Performance

| Gothaer GarantieRente‘ e Beitragsgarantie wahlbar von 60 bis 100
Prozent
e Attraktive indexbasierte

Chance auf noch hohere Leistungen durch verschiedene Beitragsgarantien.

Wertpapieranlage: Anlage Welt Garantie
(MSCI World) und Anlage Europa Garan-
tie (Stoxx Europe 600)

e Eingebauter Stabilitdtsmechanismus

e Automatische jahrliche Renditesicherung
wahlbar

e Wechsel der Wertpapieranlage monatlich
kostenlos maglich

e Optionales Ablaufmanagement fiinf Jahre
vor Rentenbeginn

Die Gothaer GarantieRenten bieten die Sicherheit einer lebenslangen Rente. Bei der Performance-Variante hat der Kunde zudem die

verweist noch auf einen weiteren Aspekt:
»Zuhohe Garantienverringern die Ertrags-
chancen erheblich.” So kdnnten die Ver-
sicherer grof3ere Teile der Kundengelder
profitabler anlegen, wenn sie nicht 100
Prozent der gezahlten Beitrdge garantie-
ren miissten. ,,Es ist zu beobachten, dass
durch niedrigere Garantien hohere Ab-
laufleistungen zu erzielen sind. Ein Effekt,
der sich seit Beginn der Krise verstarkt.*

-
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Gothaer Leben- und Kranken-Vorstand
Michael Kurtenbach

Wahrend die mittlere Ablaufleistung
2008 bei zehn Prozent weniger Garan-
tie noch um rund 4.000 Euro hoher lag,
konnte der Kunde 2016 mit 14.000 Euro
mehr Ertrag rechnen, wenn er auf zehn
Prozent Garantie verzichtete. ,Dabei
ist das Risiko gering, bei 70- bis 9o-pro-
zentiger Garantie weniger Geld als die
eingezahlten Beitrdge zu erhalten®, sagt
Kurtenbach.

é www.makler.gothar.de/
garantierente



n Produkt News Kranken

Schneller gesund durch erstklassige

Behandlung - die neuen Ergdnzungspolicen

helfen dabei.

Fiinf Sterne im Krankenhaus
durch MediClinic

Bei Ergdnzungsversicherungen stehen neue stationdre
Tarife zur Verfiigung. MediClinic Plus und MediClinic
Premium erhalten zum Produktstart ein Top-Ranking.

and aufs Herz: Wer geht
m schon gern ins Kranken-

haus? Doch leider ldsst
sich dies nicht immer vermeiden.
Besonders schlimm trifft es diejeni-
gen, die sich neben der Erkrankung
oder Verletzung auch noch mit an-
deren Stressfaktoren herumdrgern
miissen. Im Krankenhaus fiihlen
sich Kunden der gesetzlichen Kran-
kenkassen haufig als Patienten
zweiter Klasse. In Mehrbettzimmern
untergebracht, sind sie zusatzli-
chen Stressfaktoren ausgesetzt, was
letztlich den Genesungsprozess un-
notig verlangern kann.

Stattdessen kdnnte die Behand-
lung durch einen Spezialisten, den
versierten Chefarzt oder auch eine
komfortable Versorgung im Ein- oder
Zweibettzimmer entscheidend zur
Genesung beitragen. Die Ldsung:
eine private Ergdanzungsversiche-
rung, die den Patienten dabei un-
terstiitzt, schnell wieder gesund
zu werden. Die neuen Tarife Medi-
Clinic Plus und MediClinic Premi-
um erganzen nicht nur sinnvoll die
Grundversorgung, sondern gehen
mit ihren Leistungen (Produkt-High-
lights siehe Kasten unten) weit tiber
den Marktstandard hinaus. Ein Um-
stand, den auch die unabhdngige
Ratingagentur Morgen & Morgen er-
kannt und mit einem 5-Sterne-Rating
honoriert hat — als einen von ganz

So viel Schutz, wie lhre Kunden im Krankenhaus brauchen:
Die stationdre Zusatzversicherung der Gothaer

MediClinic Plus
MediClinic Basis * Leistungen bei jedem

medizinisch notwendigen

wenigen Top-Tarifen am Markt. Be-
sonders iiberzeugen konnte neben
den Leistungen auch die Besonder-
heit, dass sowohl MediClinic Plus
als auch MediClinic Premium ohne
Wartezeiten abgeschlossen werden
konnen.

Ubrigens: MediClinic gibt es auch
weiterhin in einer Basisversion, die
ausschliellich nach einem Unfall
leistet. Doch egal, ob MediClinic Ba-
sis, Plus oder Premium — die statio-
ndre Erganzungsversicherung ist mit
allen weiteren Ergdnzungstarifen der
Medi-Linie, den Krankenhaustage-
geld- und Krankentagegeldtarifen,
den Pflegeergdnzungstarifen Me-
diPG und P3 sowie der Auslands-
reisekrankenversicherung kombi-
nierbar. Dariiber hinaus kann eine
Kombination mit der Krankheitskos-
tenvollversicherung MediVita sinn-
voll sein, deren stationdre Grund-
leistungen durch MediClinic deutlich
aufgewertet werden kénnen.

Die Gothaer hat wie bei allen
Tarifinnovationen der letzten Jah-
re auch wieder an Bestandskunden
gedacht. Bis zum 1. September 2017
wird bei einem Wechsel aus den be-
stehenden in die neuen MediClinic-
Tarife auf die Gesundheitspriifung
verzichtet.

www.makler.gothaer.de/mediclinic
MediClinic Premium

e Leistungen bei jedem
medizinisch notwen-
digen Krankenhaus-
aufenthalt

e Leistungen nach einem Krankenhausaufenthalt * Unterbringung im
Unfall e Unterbringung im Zwei- Einbettzimmer
e Unterbringung im bettzimmer (nach Unfall

Einbettzimmer
e Keine Gesundheits-
priifung

e Freie Wahl des Krankenhauses

e Versorgung als Privatpatient

e Rooming-in

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

im Einbettzimmer)

e Privatdrztliche Behandlung

e Ubernahme des gesetzlichen Ei-
genanteils fiir die ersten 28 Tage

e Kostenerstattung tiber die
Hochstsdtze hinaus

e Keine Wartezeiten
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Das Schreckgespenst der
Biirgerversicherung ist wieder da

Bereits mehrfach zu Recht vom Tisch, flammt das Thema immer wieder auf — gerade
vor Wahlen. Leider klingt nur der Name gut.

tinktlich zur Bundestags-
wahl ist sie wieder da: die
Diskussion um das The-
ma Biirgerversicherung. Dabei ha-
ben sich die Fakten nicht gedndert.
Fest steht: Eine staatliche Ein-
heitsversicherung, wie sie sich die
Beflirworter einer Biirgerversiche-
rung in ihren Traumen vorstellen,
wiirde nicht zu einer Verbesserung,
sondern eher zu einer Verschlech-
terung von Gesundheitsleistun-
gen fiihren. Branchenkenner be-
firchten, dass beispielsweise
medizinische Innovationen ohne
den Wettbewerb mit den privaten
Krankenversicherungen spdter als
heute Eingang in die Leistungs-
kataloge der Gesetzlichen finden
wiirden. Der Vergleich mit staatlich
finanzierten Gesundheitssystemen
in anderen europdischen Landern
zeigt dartiber hinaus, dass wohl
auch die Wartezeiten deutlich stei-
gen wiirden.

Im Ausland nimmt man die deut-
sche Diskussion daher verwundert
zur Kenntnis. In keinem der Nachbar-
lander, die auf eine Einheitsversiche-
rung setzen, ist eine dhnlich gute Ver-
sorgung zu vergleichbaren Beitrdgen
wie in Deutschland zu haben. Fakt
ist auBerdem: Deutschland hat eines
der weltweit besten Gesundheitssys-
teme mit einer flachendeckenden
Versorgung und freier Arztwahl —
und das gerade wegen seiner Dua-
litat. Die Biirgerversicherung kann
also kein Mittel zur Stabilisierung der
GKV sein. Zu diesem Ergebnis kommt
selbst ein Gutachten der Griinen
zur Birgerversicherung (siehe
Kasten).

Fakt ist auch: Nicht zuletzt geht
es um eine grofle Zahl von Arbeits-
pldatzen. Bereits im November ver-
gangenen Jahres ging die Hans-
Bockler-Stiftung des Deutschen
Gewerkschafts-Bundes in einer
Studie davon aus, dass durch die

Wartezimmer beim Arzt: Wie entwickelt sich
die Qualitdt der Behandlung?

Einfiihrung einer Biirgerversiche-
rung in Deutschland je nach Szenario
22.700 bis 51.000 Menschen ihren
Job verlieren wiirden.

Durchschnittlicher Beitragssatz GKV (heute = 15,7 %)

(14,6% ges. Beitragssatz + Zusatzbeitrag von 1,1 %)

Prognostizierte
Auswirkung auf Bei-
tragssatz der GKV

Prognostizierter Beitragssatz GKV nach
Einfiihrung Biirgerversicherung (Abhén-
gig u.a. von Hohe des Zusatzbeitrages)

Einbezug aller Privatversicherten ohne Bestands- 14,95 % + 0,2 %-Punkte ca. 15,15 %
schutz (fiktive Schatzung / Quelle:* Biindnis 9o/ (- 0,75 %-Punkte)
Die Griinen/Rothgang)
Einbezug der Privatversicherten mit Bestands- ca. 15,5 % + 0,2 %-Punkte ca. 15,7 %
schutz (Prognose/Quelle:* Hans-Bockler-Stiftung) (- 0,2 %-Punkte

nach 10 Jahren)
Wechselrecht des PKV-Bestandes in die Biirgerver- | Beitragsanstieg + 0,2 %-Punkte ca. 16 %
sicherung (sogenanntes Vorteils-Hopping) zu erwarten

*Um die fehlenden Einnahmen des PKV-Systems zur Finanzierung von Gesundheitsinnovationen zu kompensieren,

ist ein weiterer Anstieg der Zusatzbeitrage nicht von der Hand zu weisen.

TECHNISCHE HILFEN

Antrag, Gesundheitspriifung und
Unterschrift am Point of Sale

Im Pflegevergleichsrechner Levelnine bietet die Gothaer Krankenversicherung einen voll-
standig digitalisierten, elektronischen Antragsprozess fiir das Pflegeprodukt MediPG -
inklusive elektronischer Unterschrift und Gesundheitspriifung.

ie Gothaer setzt im Pfle-

gebereich ab sofort auf

einen vollautomati-
schen Antragsprozess: Im Pflege-
vergleichsrechner von ObjectivelT
(Levelnine) ist fiir den Tarif Gothaer
MediPG neben der elektronischen
Unterschrift nun auch eine elektro-
nische Gesundheitspriifung mog-
lich. Diese wird dokumentiert und
online an den Versicherer versandt.
Das bedeutet: Wenn der Antrag
online eingereicht wird, fuhrt der

Vergleichsrechner nach Auswahl der
Gothaer-Tarife die dafiir notwendige
Gesundheitspriifung mit direktem Vo-
tum durch — und spart sowohl dem
Kunden als auch dem Makler wertvol-
le Zeit.

Der Pflegevergleichsrechner von
Levelnine zeigt im Marktvergleich,
wo die genauen Vorteile der Go-
thaer Pflege-Tarife fiir den Kunden
liegen. AnschlieBend kann der An-
trag elektronisch unterschrieben und
ab sofort inklusive dokumentierter

Gesundheitspriifung online ver-
sendet werden. Mehr Infor-
mationen zur Bedienung und
Funktionsweise des Vergleichs-
rechners Levelnine findet man
unter www.makler.gothaer.de/
medipg.levelnine.

Den Vergleichsrechner kénnen
Makler nach einmaliger Anmeldung
aufrufen und kostenlos nutzen.

www.gothaer.levelnine.biz
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Investment und Finanzen n

KAPITALANLAGE

Gothaer starkt Fondsgeschaft

Die Gothaer starkt das Geschaft mit Publikumsfonds und stellt sich deshalb in diesem Bereich neu
auf. Hintergrund ist, dass in der Vorsorge-, Vermdgens- und Ruhestandsplanung fondsgebundene
Losungen mit neuen Garantieformen immer starker in den Fokus der Kundenberatung treten.

ie Gothaer hat ihr Invest-
m ment-Geschdft neu aus-

gerichtet. Dabei wurde
die Fondsvertriebstochter des Kon-
zerns, die Gothaer Invest und Fi-
nanzservice GmbH (GIF), in die Res-
sortverantwortung von Michael
Kurtenbach, Vorstandsvorsitzender
der Gothaer Lebensversicherung
AG, uberfiihrt. Ziel ist eine bessere
Integration des Publikumsfondsge-
schafts in die Konzernstrukturen und
-prozesse sowie die Realisierung von
Synergien. ,,Aus Sicht der Kunden er-
fullen Fondslosungen und Altersvor-
sorgeprodukte sehr dhnliche Ziele,
sie werden vor allem zur Vorsorge-,
Vermdogens- und Ruhestandsplanung
genutzt. Zudem baut die Gothaer
Leben seit Jahren das Geschaft mit
fondsgebundenen Altersvorsorge-
produkten aus und macht mittler-
weile 37 Prozent ihres Neugeschéfts
in diesem Bereich. Vor diesem Hin-
tergrund ist es nur konsequent,
beide Geschaftsbereiche starker
miteinander zu verbinden®, sagt Kur-
tenbach (siehe auch Interview unten).

Aktuell belduft sich das Fondsvolu-
men in fondsgebundenen Produk-
ten auf rund zwei Milliarden Euro.
Um der zunehmenden Bedeutung
der Gothaer eigenen Publikumsfonds
Rechnung zu tragen, wird zugleich
das Managementteam der Gothaer
Fonds bei der Gothaer Asset Manage-
ment AG (GoAM) personell verstarkt,
insbesondere im Bereich Research
und Risikomanagement.

Die GIF bleibt weiterhin hundertpro-
zentige Tochter der Gothaer Finanzhol-
ding, lediglich die Ressortzuordnung
wechselt von Finanzvorstand Harald
Epple zu Kurtenbach. ,,Wir sind {iber-
zeugt, dass wir mit dieser Neuausrich-
tung des Publikumsfondsgeschafts
unseren Marktzugang noch verbessern
und vor allem eine ganzheitliche Be-
ratung unserer Kunden sicherstellen®,
sind sich die Gothaer Vorstande Epple
und Kurtenbach einig.

Die vermodgensverwaltenden Go-
thaer Comfort Fonds wurden 2008
aufgelegt und verzeichnen kontinuier-
liche Mittelzufliisse. Mit dem Angebot
von drei verschiedenen Risikoprofilen

beriicksichtigt die GoAM die unter-
schiedlichen Préaferenzen der Anleger.

Der rund 148 Millionen schwere
flexible Mischfonds Gothaer Comfort
Balance, der eine ausgewogene An-
lagestrategie verfolgt, hat seit Aufle-
gung eine Rendite von 42,59 Prozent
erzielt. Der Gothaer Comfort Dyna-
mik, der langfristig tiberdurchschnitt-
liche Ertragschancen bietet und etwa
108 Millionen Euro umfasst, hat eine
Rendite von 44,26 Prozent erreicht.
Die defensive Mischfonds-Variante
fir wachstumsorientierte Anleger
Gothaer Comfort Ertrag umfasst 146
Millionen Euro, die Rendite seit Aufle-
gung liegt bei 27,04 Prozent.

Erganzt wird das Fonds-Portfolio
durch den Rentenfonds Gothaer Eu-
ro-Rent, der seit Auflegung im Jahr
1980 im Durchschnitt eine jdhrliche
Rendite von 5,14 Prozent (Stand
30.04.2017) erzielen konnte, sowie
den Gothaer Global und den Geld-
marktfonds Gothaer Euro-Cash Typ-
A. Insgesamt betrdgt das Volumen in
den Gothaer eigenen Fonds rund 500
Millionen Euro.

EXPERTEN

IM GESPRACH

»,Nur jeder fiinfte Deutsche wiirde bei der Geldanlage fiir
hohere Renditen ein hoheres Risiko in Kauf nehmen*

Gothaer Vorstand Michael Kurtenbach (Foto rechts) iiber Veranderungen auf dem Altersvorsorge-Markt, die Bedeutung
der Lebensversicherung fiir Vermittler und den Wunsch der Kunden nach Sicherheit.

GoNews: Die Gothaer hat sich im
Fondsbereich neu aufgestellt. Warum?
Michael Kurtenbach: Der Altersvorsor-
gemarkt hat sich in den letzten Jah-
ren stark verdndert und tut dies vor
dem Hintergrund anhaltend niedriger
Zinsen mit immer groBerer Geschwin-
digkeit. In der Kundenberatung treten
bei der Vorsorge-, Vermdgens- und
Ruhestandsplanung fondsgebundene
Losungen mit neuen Garantieformen
immer stdrker in den Fokus. Denn aus
Sicht der Kunden erfiillen Fondslosun-
gen und Altersvorsorgeprodukte sehr
dhnliche Ziele, sie werden vor allem
zum Aufbau von Vermdgen genutzt.
Das kann dann beispielsweise eine
Kombination aus fondsgebundener
Rentenversicherung zur Absicherung
des Langlebigkeitsrisikos und einem
Fondssparplan fiir den flexiblen Ver-
mogensaufbau sein.

GoNews: Welche Bedeutung hat das
Fondsgeschift fiir die Gothaer?

Kurtenbach: Die Gothaer hat schon vor
vielen Jahren ihren Schwerpunkt hin
zu biometrischen und fondsgebunde-
nen Produkten verlagert. Mittlerweile
macht die fondsgebundene Altersvor-
sorge fast 40 Prozent unseres Neuge-
schafts aus. Das Jahr 2016 war fiir uns
in diesem Segment ein sehr erfolgrei-
ches Jahr, was vor allem auf die Einfiih-
rung der neuen Produktlinie Gothaer
GarantieRente zuriickzufiihren ist. Fiir
den Direktvertrieb von Investment-
fonds zeichnet seit mehr als einem

Jahrzehnt die Gothaer Invest- und Fi-
nanzService GmbH verantwortlich und
bringt ihr Know-how auch in die Pro-
duktentwicklung der fondsgebunde-
nen Versicherungen des Konzerns ein.

GoNews: Welche Vorteile bietet die
Gothaer den Kunden und den Beratern
gegeniiber dem Wettbewerb mit dem
Fondsangebot?

Kurtenbach: Unsere Flaggschiffe im
Fondsbereich sind die vermdgensver-
waltenden Gothaer Comfort Fonds.
Diese wurden 2008 aufgelegt und be-
riicksichtigen mit dem Angebot von
drei verschiedenen Risikoprofilen die
unterschiedlichen Praferenzen der

Anleger. Ein weiterer Wetthewerbs-
vorteil ist mit der Neuaufstellung ver-
bunden, denn nun kann der Berater
seinem Kunden ein ganzheitliches
Angebot machen, das von klassischen
Altersvorsorgeprodukten {iber fonds-
gebundene Losungen bis hin zu reinen
Fonds reicht.

GoNews: Und wie wiirden Sie lhre An-
lagephilosophie beschreiben?

Kurtenbach: Wir sind ein langfristig
orientierter Anleger. In der Kapitalan-
lage fiir den Gesamtkonzern und auch
in den Fonds setzen wir auf eine brei-
te Diversifikation. Im Gesamtkonzern
streben wir vor allem einen hohen

laufenden Ertrag an und im Vergleich
zu anderen Hausern investieren wir
dabei starker in Immobilien, Credits
und Erneuerbare Energien. Wo immer
es moglich ist, tibertragen wir diesen
Ansatz auch auf unsere Comfort Fonds.

GoNews: Die Deutschen setzen bei der
Geldanlage vor allem auf Sicherheit.
Wie wollen Sie Anleger von lhren Pro-
dukten iiberzeugen?

Kurtenbach: Dem begegnen wir mit un-
serem ganzheitlichen Beratungsansatz
und bieten eben auch Altersvorsorge-
produkte mit Garantien. Menschen,
die in Fonds anlegen, diversifizieren
immer stdrker. Sie haben offensichtlich

Die Gothaer Fonds-Familie - fiir jeden das Richtige

Gothaer Comfort Ertrag

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

www.makler.gothaer.de/comfortfonds

Gothaer Comfort Balance

(20 bis 70 Prozent Aktienanteil) eig-
net sich, wenn Marktchancen star-
ker wahrgenommen werden sollen
und der Anleger Wert auf Ausge-
wogenheit legt. Mit einem Aktien-
anteil zwischen 20 bis 70 Prozent
partizipiert man starker an den
Chancen der Kapitalmarkte. Dafiir
nimmt der Kunde mafiige Markt-
schwankungen und Verlustrisiken
in Kauf. Das Fondsmanagement hat
aber dennoch die Risiken im Blick.
ISIN: DEOOODWSORX3

Gothaer Comfort Dynamik

(40 bis 100 Prozent Aktienanteil)
eignet sich bei einem Anlagehori-
zont von mehr als zehn Jahren oder
wenn {iberdurchschnittliche Markt-
chancen langfristig wahrgenommen
werden sollen. Mit seinem Aktienan-
teil von 4o bis 100 Prozent kdnnen
langfristig Uiberdurchschnittliche
Ertragschancen wahrgenommen
werden. Uber héhere Marktschwan-
kungen und Verlustrisiken ist
sich der Anleger dabei im Klaren.
ISIN: DEOOODWSORY1

die Bedeutung der Diversifizierung
erkannt und streuen Chancen und Ri-
siken breiter. In der Niedrigzinspha-
se kdnnen gerade Mischfonds die
Schwankungen des Bdrsenmarktes
iber eine breite Diversifikation aus-
gleichen, ohne auf Rendite zu verzich-
ten. Ihr groBer Vorteil ist, dass sie sich
durch ihre vielen Standbeine an das
wechselhafte Marktgeschehen erheb-
lich besser anpassen konnen als reine
Aktienfonds — durch die Streuung sinkt
das Risiko.

GoNews: Welche Zielgruppen sprechen
Sie mit lhren Fonds an?

Kurtenbach: Uber unsere Comfort
Fonds bieten wir Privatanlegern auch
schon bei kleineren Vermdgen eine pro-
fessionelle Vermogensverwaltung durch
unsere Experten. Aber auch schon bei
kleineren Anlagebetrdgen, etwa iiber
einen Fondssparplan, kénnen die Go-
thaer Comfort Fonds ein sinnvoller Bau-
stein im Vermodgensaufbau und in der
Ruhestandsplanung sein. Doch es ist
vor allem die Aufgabe des Beraters, zu
analysieren, welchen Bedarf der Kunde
hat und ob andere Bausteine wie zum
Beispiel eine Rentenversicherung beno-
tigt werden. Im Vertrieb setzen wir dabei
neben Maklern vor allem auf unseren
selbststandigen AuBendienst, der in
diesen Fragen laufend geschult wird.

www.makler.gothaer.de/gif
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Coach, Redner und Autor: Hans-Uwe
Kohler gehort zu den renommiertesten
Erfolgsberatern in Deutschland.

VERKAUFS-STRATEGIEN

LoveSelling: Wer sich verlieben
kann, kann auch verkaufen!

Seit fast 40 Jahren zieht Hans-Uwe L. K6hler Zuhdrer mit Vortragen in seinen Bann — und macht
sie so zu besseren Verkdufern. Sein Rezept: Die Beziehung zwischen Kunden und Verkdufern
muss so positiv wie maglich gestaltet werden. Dann klappt’s auch mit dem Abschluss.

alb zog sie ihn, halb sank

m er hin: Wer kennt nicht Goe-
thes Vers vom Fischer, der

sich den Reizen der Nixe nicht entzie-
hen kann — und das ja auch iiberhaupt
nicht will. ,,Genau so muss es sein®,
findet Hans-Uwe L. Kdhler. BloR: Bei
Kohler ist die Rede nicht vom Gang ins
Wasser (,,Was dachten Sie denn, wo-
rum es bei Goethe geht?“). Bei Kohler
ist die Rede vom — Verkaufsgesprach.
,Die beiden Begriffe Liebe und
Verkaufen durften lange nicht in

einen Zusammenhang gebracht wer-
den. Das war absolut tabu“, sagt
Kohler. Er fand das ungerecht und
dachte sich deshalb seine Metapher
aus, die zu einer wunderschonen
und herzlichen Geschichte fiihrt:
LoveSelling. In seinen Vortrdgen
wird Verkaufen zu einer der liebens-
wertesten Tatigkeiten der Wirtschaft
— eine unglaubliche Geschichte, bei
der schlieflich zusammenfindet,
was zusammengehort: Der Makler
und sein Kunde.

Kaum ein Redner spielt so gekonnt
auf der Klaviatur der rhetorischen
Méglichkeiten wie Hans-Uwe L. Koh-
ler. In einem Mix aus Storytelling und
Entertainment entwi-
ckelt er seine Ideen fiir
Erfolg und Motivation
und rei3t sein Publikum
mit einer Mischung aus
Anekdoten und Denk-
anstoBen mit. Sein Cre-
do: ,Man muss nicht
gut verkaufen konnen.
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Es reicht, wenn man das Einkaufen
nicht verhindert.“ Wie in der Liebe gilt
auch beim Verkaufen: Der Mensch ist
nicht rational — und die
knappste Ressource ist
Zeit. Umso wichtiger
ist flir den Verkaufer,
die Zeit, die der Kun-
de ihm schenkt, best-
moglich zu nutzen.
Wie das geht? Indem er
sich wirklich fiir seinen
Kunden interessiert
und sich vollkommen auf ihn einlasst.
»LoveSeller wollen einen Kunden fiir
ihre Ideen, Produkte oder Dienstleis-
tungen finden und begeistern®, sagt
Kohler. ,,LoveSeller sa-
gen ihren Kunden, dass
sie sie mogen. Love-
Seller sind fahig, immer
wieder etwas Interes-
santes in der Beziehung
zu ihrem Kunden zu ent-
decken. Und: LoveSeller
bereiten ihrem Kunden

Freude, auch noch weit nach dem
Abschluss.“

Bei all den kuriosen Parallelen
zwischen Liebesle-
ben und Verkaufs-
gesprdch ist es kein
Wunder, wenn im
Plenum kein Auge
trocken bleibt. Koh-
ler weifs um die
Wirkung seines un-
terhaltsamen An-
satzes. ,Ist doch
klar: Menschen wollen andere Men-
schen fir ihre Liebe finden und be-
geistern®, erklart er. ,,Im Idealfall
ist es zwischen Maklern und ihren
Kunden genauso: Sie bestdtigen
sich standig gegenseitig ihre Liebe
— und malen sich gemeinsam eine
glickliche Zukunft aus!“ Und die Mo-
ral von der Geschichte? Wer sich ver-
lieben kann, der kann auch verkaufen.

www.hans-uwe-koehler.de

NEUES

INFORMATIONSANGEBOT

Vertriebsradio bietet Know-how zum Zuhoren

Die Gothaer geht in Sachen Kommunikation neue Wege: Das Vertriebsradio fiir Makler bietet eine schnelle, kompakte und leicht abrufbare
Informationsquelle. Die erste Ausgabe bietet detaillierte Informationen zum Thema Pflegeberatung — vom Profi fiir Profis.

ie Beratung zur privaten
m Pflegevorsorge ist an-

spruchsvoll und erfordert
ein durchdachtes Konzept. Zu Jah-
resbeginn hat das Pflegestarkungs-
gesetz |l weitreichende Anderungen
fiir gesetzlich Versicherte gebracht.
Das Problem: Unkomplizierter ist
das Thema dadurch eher nicht ge-
worden. Der Bedarf an qualifizierter
Beratung zur privaten Pflegeversi-
cherung ist stattdessen sogar weiter
gewachsen. Gut, wenn man dann ei-
nen Partner wie die Gothaer an sei-
ner Seite hat, der nicht nur mit guten

Produktlésungen, sondern auch durch
Informationen und fachliches Know-how
seine unabhéangigen Vertriebspartner zu
unterstiitzen weil. Und das auf moder-
ne Art und Weise: ,,Die Welt wird immer
digitaler und damit immer schneller®,
sagt Ulrich Neumann, Leiter des Makler-
vertriebs der Gothaer. ,,Die Erfiillung des
Informationsbedarfes der Makler und
nachgelagert unserer Kunden muss sich
diesem Tempo anpassen.*

Das neueste Informationsangebot
der Gothaer: Ein Vertriebsradio bzw. Pod-
cast, den unabhdngige Vertriebspartner
der Gothaer horen konnen, um sich bei

aktuellen Vertriebsthemen auf den neu-
esten Stand bringen zu lassen. Und das
quasi iberall: Zum Beispiel unterwegs
auf dem Weg zum Kunden, am PC im
Biiro oder {iber die Musikanlage zu Hau-
se. Die Themen sind leicht verstandlich
und kurzweilig aufbereitet.

So erhalten Makler die neuesten
Informationen und aktuelles Fachwis-
sen prdsentiert. In der ersten Ausgabe
kommt Peter Schallenberg, Gothaer
Maklerbetreuer und Experte in Sa-
chen PSG Il, zu Wort. Er erklart, worauf
es bei der Pflegeberatung ankommt.
»Mit dem neuen Medium mdchte die

Gothaer dazu beitragen, dass der Mak-
ler seine Kunden optimal betreuen
kann und sie so gerne zu ihm zuriick-
kommen“, so Schallenberg. Das Ver-
triebsradio wird in Zusammenarbeit
mit dem Alsterspree-Verlag realisiert
und als mp3-Datei iiber die Maklerdi-
rektionen verteilt. Es kann auf allen
gdngigen Gerdten abgespielt werden.
Die erste Ausgabe ist unter http://
www.procontra-online.de/gothaer-
maklerblog abspielbar.

www.procontra-online.de/gothaer-maklerblog

Mikrofon auf, Lautsprecher an: Die Go-
thaer informiert auch iibers Radio.
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EXPERTEN

IM GESPRACH

Interview n

,,Der Kunde kommt immer an erster Stelle. Und

Kunde schlief3t Makler mit ein.*

Interview mit Dr. Christopher Lohmann, dem neuen Vorstandsvorsitzenden der Gothaer Allgemeine, iiber die Bedeutung des Maklervertriebs,
Digitalisierung und Cyber-Risiken sowie Erwartungen an Produkte und Services.

GoNews: Herr Lohmann, seit dem 1. Ap-
ril sind Sie bei der Gothaer. Anfang Mai
haben Sie den Vorstandsvorsitz der Go-
thaer Allgemeine iibernommen. Was
hat Sie in den ersten Wochen bewegt?

Dr. Christopher Lohmann: Erinnern Sie
sich noch an ,WannaCry‘? Weltweit wur-
den liber 200.000 Computer mit Schad-
software infiziert, die Daten verschlis-
selt und dann ein Losegeld gefordert.
Renault musste die Produktion herunter-
fahren, in England war voriibergehend
die medizinische Versorgung der Bevol-
kerung nicht mehr gesichert. Dann wur-
de die Attacke zwar gestoppt, aber nur
durch das Gliick eines Hobbyprogram-
mierers. Aus meiner Sicht war das ein
Weckruf, auch fiir uns als Branche: Cy-
ber-Gefahren sind keine Modeerschei-
nung. Das sind existenzielle Risiken un-
serer Kunden, die wir absichern miissen.

GoNews: Die Frage zielte eher auf lhre
ersten Eindriicke beim neuen Arbeitge-
ber — und Sie reden von den Risiken Ih-
rer Kunden.

Lohmann: Als Versicherungs- und Mar-
ketingmann denke ich natiirlich immer
vom Kunden aus — und daran, wie wir
sein Leben besser machen kdnnen.
Ich glaube, dass ich hier gemeinsam
mit meinem neuen Team viel gestalten
kann. Mein Vorgdanger Thomas Leicht
hat einen groflartigen Stand hinterlas-
sen, auBerdem ist ein eher mittelstédn-
disch gepragtes Haus wie die Gothaer
viel beweglicher als die ganz Grof3en am
Markt. Das — kombiniert mit einer von
jeher starken Marke — ermdoglicht uns,
unsere Marktposition in der Sachversi-
cherung und bei Zukunftsthemen wie
Erneuerbare Energien auszubauen. Im
Risk-Management und in der Begleitung
anspruchsvoller Risiken sind wir Kom-
petenzfithrer. Zum Beispiel versichern
wir gewerbliche Gebdude sogar in ZURS-
Zone 4. Aber es gibt auch Bereiche, die
noch Entwicklungspotenzial haben.

GoNews: An welche Berei-
che denken Sie?

Lohmann: Mit unserer
Absicherung von Cyber-
Risiken sind wir sehr er-
folgreich im Bestand ge-
startet, das wollen wir
auch aufs Neugeschaft
ausweiten. Wir wer-
den das Retail-Geschaft
stark ausbauen. Einen
Schwerpunkt werden wir dabei auf
unsere Biindelprodukte im Privat-
kundenbereich wie Heim&Haus und
Wohnung&Wert legen. Im internatio-
nalen Geschaft arbeiten wir in einem
groBBartigen Netzwerk und sind her-
vorragend aufgestellt. Nur: Der Markt
sieht das zu wenig. Hier miissen wir
einfach sichtbarer werden. Das groB-
te Entwicklungspotenzial steckt aber
definitiv in dem grofen technischen
Umbruch, den wir derzeit vollziehen.
So wird aktuell mit der Neuausrich-
tung des Gewerbegeschafts ein neues
Verarbeitungs-, Bestandsfiihrungs-
und Angebotssystem eingefiihrt, das

Innovationen wie die neu gestartete
Produktlandschaft Gothaer Gewerbe-
Protect iberhaupt erst ermaoglicht.

GoNews: Was meinen Sie damit?

Lohmann: Unser sparteniibergreifendes
Baukastensystem bietet mehr als zwei
Millionen Kombinationsmaglichkeiten.
Das klingt erst einmal super, aber: Wer
soll da als Vertriebspartner den Uber-
blick behalten — ganz zu schweigen vom

ergeben.“

Kunden? Dertechnische Supportist also
essentiell. Bei der Gothaer GewerbePro-
tectist bereits jetzt der gréfite Teil der zu
versichernden Betriebe maschinell ab-
bildbar, das heifdt, bereits wahrend der
Angebotsphase profitiert der Vermittler
von einer betriebsartenabhangigen, au-
tomatischen Vorauswahl der Risiken, im
weiteren Prozess dann von der hohen
Quote dunkelverarbeitbarer Antrdge bis
hin zur Police usw.

GoNews: Wo machen sich die Neuerun-
gen in der Zusammenarbeit zwischen
der Gothaer und Vertriebspartnern
noch bemerkbar?

»InsurTechs schalten
von Konfrontation auf
Kooperation, weil sie
die Chancen erkannt
haben, die sich aus
einer Zusammenarbeit

Lohmann: Fiir uns ist das Wichtigste,
dass wir die Schnittstellen gut mana-
gen. Wir setzen hiervoll auf die BiPRO-
Standards. Au3erdem verlagern wir
die Underwriting-Entscheidungen in
den Vertrieb — steigern also die schon
jetzt grof’e Ndhe zum Makler noch
weiter. Bereits heute nehmen uns vie-
le Makler als schnell und pragmatisch
wahr, wie mir zuriickgespiegelt wird.
Und da werden wir noch besser. Die
Innovationen bleiben da-
bei nicht auf das Gewerbe-
Segment beschrankt: Wir
weiten das sukzessive auf
die anderen Felder im Un-
ternehmerkundengeschaft
und auch aufs PK-Segment
aus.

GoNews: Welchen Ein-

fluss haben InsurTechs

aus lhrer Sicht auf den
Maklervertrieb?
Lohmann: Uber den Effekt hinaus,
Impulse in den Markt zu geben, erle-
ben wir gerade einen interessanten
Schwenk der InsurTechs. Sie schalten
von Konfrontation auf Kooperation,
weil sie die Chancen erkannt haben,
die sich aus einer Zusammenarbeit
mit Versicherern, aber vor allem auch
mit Maklern ergeben — gerade auch im
Gewerbe-Segment.

GoNews: Die Gothaer kann das nicht
kalt lassen, wenn InsurTechs jetzt statt
der Schnittstelle zum Kunden die zum
Vertriebspartner besetzen wollen.

Neu als Vorstand
der Gothaer Allgemeine:
Dr. Christopher Lohmann.

GoNews: Was macht die Gothaer denn
Besonderes?

Lohmann: Nehmen Sie die Medienbdr-
se fiir Makler. Damit stellen wir Maklern
kostenlos Bildmaterial und kurze Texte
ohne Bezug zu Gothaer Produkten zur
Verfiigung. Diese Inhalte konnen Mak-
ler dann im eigenen Namen verwenden,
wenn sie bei Facebook oder auf ihrer
Homepage etwas posten mdchten, aber
keine Zeit haben, sich das selbst auszu-
denken. Im AusschlieBlichkeits-Vertrieb
kennt man diese Art von Support schon
langer, da machen das viele Versicherer.
Fiir Makler gibt es diesen Service bisher
nur bei uns.

»Wir machen heute schon mehr als 60 Prozent unseres
Gewerbegeschdfts mit Maklern, und der Trend zeigt
klar nach oben. “

Lohmann: Wir haben vor neuer Konkur-
renz keine Angst. Fiir die Gothaer ist der
Makler schon immer auch zuerst Kunde,
das steckt in unserer DNA. Um unsere
Position zu be-
haupten, miis-
sen wir aber
noch einen
Schritt weiter
gehen und die
Erwartungen
an Produkte
und Services
tibertreffen.
Mit der Gotha-
er Gewerbe-
Protect haben wir dahingehend noch
einiges vor, zum Beispiel wird es indi-
viduelle Angebotsvideos geben, die
von Herbst an das Angebot erweitern
und visualisieren. Wir machen das al-
les, um die Vermittler zu starken. Einen
weiteren Weg dorthin sehen wir in den
MehrWerten fiir Makler, mit denen wir
unsere Vertriebspartner auch abseits
der unmittelbaren Vertriebssituation
unterstiitzen — ein echtes Alleinstel-
lungsmerkmal am Markt.

GoNews: Der Maklervertrieb hat fiir
die Gothaer also weiterhin eine hohe
Bedeutung?

Lohmann: Auf jeden Fall. Wir machen
heute schon mehr als 60 Prozent un-
seres Gewerbegeschafts mit Mak-
lern, und der Trend zeigt klar nach
oben. Die Breite des Marktes konnen
wir nur gemeinsam mit hochqualifi-
zierten, unabhdngigen Vertriebspart-
nern erreichen.

GoNews: AbschlieBende Frage: Ha-
ben Sie ein Leitmotiv?

Lohmann: Auch fiir mich gilt, was
ich oben schon iiber die Gothaer ge-
sagt habe: Der Kunde kommt immer
an erster Stelle. Und Kunde schlief3t

»Makler sind unsere
wertvollsten Feedback-
und Impulsgeber bei
der Optimierung un-
seres Tagesgeschidifts.

Makler mit ein. Aus meiner Sicht kon-
nen wir langfristig nur erfolgreich
sein, wenn wir die Anforderungen
und Wiinsche unserer Kunden ken-
nen und erfillen. Makler sind in ihrer
Doppelrolle quasi unsere wertvolls-
ten Feedback- und Impulsgeber bei
der Optimierung unseres Tagesge-
schéfts. Viele unserer Vertriebspart-
ner kenne ich bereits — und ich freue
mich darauf, bald viele neue Makler
kennenzulernen.

Dr. Christopher Lohmann, 48, ist
seit 1. Mai 2017 Vorstandsvorsit-
zender der Gothaer Allgemeine.
Zuvor war der Betriebswirt Ge-
schéftsfiihrer der Allianz Global
Corporate & Specialty SE.
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Tipps & Termine

Zum Informieren

o Andreas Eckstein, Axel
(ﬁ) Liebetrau, Anja Funk-
LICAMS  \linchmeyer
- Insurance & Innovation
2017

Die Digitalisierung macht
auch vor der Versicherungs-Bran-
che keinen Halt. Das wirkt sich ne-
ben der Abwicklung vor allem auch
auf die Ansprache der Kunden aus,
denn diese sind nicht nur besser
informiert, sondern stellen auch
hohere Erwartungen. Welche das
sind, und wie Makler darauf reagie-
ren konnen, beschreibt das E-Book
»linsurance & Innovation 2017 an
Praxisbeispielen. Es soll ermutigen
zu Veranderungen und ist daher ein
idealer Begleiter auf dem Weg in
eine digitale Zukunft.

188 Seiten; ISBN: 978-3-
86298-436-7; 34,99 Euro, Ver-
lag Versicherungswirtschaft

Zum Lernen

Philipp Furtwédngler

Die Berufsunfdahigkeits-
versicherung

Die Absicherung im Fall ei-
ner Berufsunfahigkeit wird
fir Arbeitnehmer immer
wichtiger — und damit auch fiir Ver-
sicherer. Philipp Furtwangler fasst
zusammen, worauf es ankommt.
184 Seiten; ISBN: 978-3-86298-
431-2; 39,99 Euro, Verlag
Versicherungswirtschaft
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Beratung auf Augenhdhe: FiNet-Partner
sind vornehmlich Makler, die ihren
Schwerpunkt bei Medizinern und
anderen Akademikern haben.

ainstream ist ja im Grun-
m de genommen erst einmal

nichts Schlimmes. Und doch
ist er eben auch nicht fiir jeden das
Richtige. ,,Mit FiNet haben wir uns be-
wusst dagegen entschieden, ein Pool
fiir jedermann zu sein“, sagt Markus
Neudecker. Das ist gar nicht iiberheb-
lich gemeint vom Vorstand des Mar-
burger Pools, ,,sondern eher eine Frage
der Zielgruppenausrichtung®. Die Zah-
len geben dann auch Aufschluss darii-
ber, was er meint: Nur rund 500 Makler
statt mehrere zehntausend sind bei Fi-
Net angeschlossen. Aber: Es gibt eben
kaum Karteileichen — und mehr als
50.000 Euro Pro-Kopf-Umsatz bedeu-
ten einen Spitzenplatz unter allen Mak-
lerpools auf dem deutschen Markt.
Man konnte also schon sagen: Klasse
statt Masse.

Die Mehrheit der Partner hat
einen Hochschulabschluss

Der Fokus von FiNet liegt klar auf dem
Segment der gehobenen Privatkunden.
Mit ihren Dienstleistungen unterstiitzt
die AG Makler, die ihren Schwerpunkt
zum Beispiel in der Medizinerbera-
tung, Akademikerberatung oder In-
vestmentberatung sehen. ,,In diesem
Segment ist Beratung auch immer eine
Frage der Augenhohe®, so Neudecker.
»Deshalb ist es kein Zufall, dass die
Mehrheit unserer Partner selbst {iber
einen Hochschulabschluss verfiigt.“
Grundsatzliche Voraussetzung zur An-
bindung: Der Makler muss mindestens
drei Jahre Markterfahrung nachwei-
sen. Fiir Vertriebspartner, die sich fit
fir die Zielgruppe Heilwesen machen
mochten, wurde im vergangenen Jahr
eine IHK-zertifizierte Fortbildungsmog-
lichkeit zum ,,Berater Heilwesen (IHK)“
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FiNet — Mehrwert statt Mainstream

Klein aber fein: Die FiNet AG ist kein Pool fiir jedermann. Sie bietet Versicherungs- und Finanzmaklern umfassende
Services — und das sehr erfolgreich: Mit einer durchschnittlichen Jahrescourtage von 50.000 Euro pro angeschlossenem
Vertriebspartner liegt FiNet im Marktvergleich klar vorn.

geschaffen — gemeinsam mit der Ge-
nossenschaft Heilwesennetzwerk RM
eG, der IHK Bonn/Rhein-Sieg und dem
Bildungsanbieter Perspectivum. ,,Ge-
rade in der Gesundheitsbranche Ta-
tige sind oft falsch
versichert. Beispiel
Zahnarzt: Erhalt der
nach einem Schaden
fir einen Behand-
lungsstuhl von der
Versicherung  nur
den Zeitwert erstattet
und nicht den Neu-
wert, dann ist das ein
herber finanzieller
Schlag. Apotheken
werden hingegen
haufig falschlicher-
weise mit normalen
Gewerbeversiche-
rungen versorgt.
Wenn diese Absiche-
rungskonzepte dann
im Schadensfall mit
dem Apothekenrecht
kollidieren, muss der Apotheker letzt-
lich die Kosten tragen.*

Auch wenn es um Branchenthemen
und eine Meinung dazu geht, weicht
Neudecker hdufig vom Mainstream ab.
FinTechs? In ihrer bisherigen Form kei-
ne ernstzunehmende Gefahr. ,,Wer will
schon wirklich mit einer App seine Ver-
trage verwalten?“ Die meisten Kunden
der FiNet-Partner setzten jedenfalls
vor allem auf den personlichen Kon-
takt. Selbst wenn Knip und Co. nun so
manches Maklermandat einsammeln:
,,Das vielbeschriebene ,disruptive‘ Ele-
ment flir die Branche kann ich trotzdem
nicht erkennen.“ Auch die Aufregung
um das tber der Branche schwebende
Damoklesschwert des Honorarannah-
meverbots fiir Makler kann Neudecker

/]

T FiNet

MEHRWERT IM NETZWERK

FiNet-Vorstand Markus Neudecker

nicht nachvollziehen. Ob Honorarbera-
ter oder Makler — fiir FiNet ist das kei-
ne Gretchenfrage. ,,Unsere Aufgabe ist
nicht zu beurteilen, welcher Weg der
richtige ist. Fiir uns ist vor allem wich-
tig: Konnen wir
beide Modelle un-
terstiitzen? Und
das ist bei FiNet
definitiv der Fall.“
Die Einschatzung
vieler Branchen-
experten, dass
sowieso kaum
jemand aus dem
Maklersegment
ins Beraterlager
tiberlaufen wer-
de, teilt Neude-
cker indes nicht.
»lch glaube, dass
das durchaus fiir
eine ganze Reihe
Kollegen eine Op-
tion werden wird.
Sie sichern sich
ihre Bestandscourtagen, und gleich-
zeitig gehen sie im Neugeschaft mit ei-
ner Monatsgebiihr oder Ahnlichem an
den Start. Das Ganze machen sie dem
Kunden dann mit einer direkten Riick-
vergiitung schmackhaft.“ Moglich wiir-
de das durch die ebenfalls geplante
Mafigabe des Gesetzgebers, dass in
den Tarif einkalkulierte Abschlusspro-
visionen zu 8o Prozent an den Kunden
durchzuleiten sind.

Und was bietet FiNet sonst so? Zum
Beispiel ein umfassendes Produkt-
und Dienstleistungsangebot in allen
Versicherungssparten, im Bereich Fi-
nanzierungen und Bausparen sowie im
Investment- und Beteiligungsgeschaft.
»Wir sind ganz klar kein Vertrieb, son-
dern Dienstleister unserer Makler®,

sagt Neudecker. ,,Als Back Office hal-
ten wir unseren Partnern den Riicken
frei — und richten uns dabei ganz nach
ihnen. Beispiel: Im Gegensatz zu vielen
anderen Pools haben wir fast alle Ver-
gleicher, die es am deutschen Markt
gibt, verschnittstellt. Das kostet zwar
etwas mehr Geld, spart unserem Part-
ner, der schon immer auf Vergleichs-
anbieter X gesetzt hat, unterm Strich
aber jede Menge Zeit und Arger.“ Uber
die Tochtergesellschaft FiNet Asset Ma-
nagement AG steht den Partnern au-
Berdem ein unabhdngiges Haftungs-
dach zur Verfiigung.

Eigentiimerstruktur erméglicht
aktive Mitbestimmung

Apropos Partner: Seit der Unterneh-
mensgriindung befindet sich der Mar-
burger Maklerpool im Besitz eines
Grofteils seiner angeschlossenen Ver-
sicherungs- und Finanzmakler sowie
einem Teil der Mitarbeiter. Diese Eigen-
tumerstruktur erméglicht aktive Mit-
bestimmung und Einfluss auf strate-
gische Unternehmensentscheidungen
— und sichert so die langfristige Unab-
hdngigkeit der FiNet AG. Weitere Vor-
teile gibt es auch. ,Salopp konnte man
sagen: FiNet muss selbst kein Geld
verdienen — sondern vor allem einen
guten Job machen®, sagt Neudecker.
»Wenn der ,Kunde‘ gleichzeitig der Ei-
gentiimer ist, spielt der Courtage-Druck
bei der Maklerbetreuung nur noch eine
untergeordnete Rolle.“ Sogar bei Be-
standsiibertragungen unterstiitzt FiNet
seine Partner ganz ohne eigene finan-
zielle Interessen. Und das ist nun wirk-
lich nicht Mainstream.

www.finet.de
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