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E D I T O R I A L

freuen Sie sich auf die DKM und einen 
Besuch bei der Gothaer. Es lohnt sich. 
Neben der Vorstellung intelligenter 
neuer Produktlösungen und einigen 
echten Überraschungen, die ich noch 
nicht verraten möchte (sonst wären es 
ja keine Überraschungen!), gestaltet 
die Gothaer als eines von sechs Un-
ternehmen den „DKM-Kongress Pfl e-
ge“ mit. Dort informieren Experten zu 
einem der wichtigsten aktuellen The-
men: der Pfl ege.

Das Thema ist 
ja nicht ganz un-
kompliziert, des-
halb sind gute 
Infor  mationen so 
wichtig. Dies gilt 
übrigens auch in 
der Unternehmens-
kommunikation. 
Eine interessante Zahl habe ich dazu 
in einer Schweizer Studie gefunden: 
Fast 80 Prozent aller Unternehmen 
sind der Meinung, es sei wirksamer, 
über neutrale Inhalte zu kommuni-
zieren als über klassische Werbebot-
schaften. 

Mit den GoNews tun wir das seit 
Jahren, auch mit dieser Ausgabe und 
dem darauf abgestimmten MaklerTV. 
Jetzt ist noch ein weiterer Infokanal 
hinzugekommen: Unsere neuen Ver-
triebsbroschüren zu den Themen BU, 
Altersvorsorge und Pflege sind ein 
Renner. Sie sind bewusst neutral ge-
halten und verzichten auf Produkt-
informationen. Schon jetzt sind tau-
sende im Umlauf – wieder ein toller 
MehrWert für Makler.

Ich freue mich, Sie auf der DKM zu 
sehen,
 Ihr

nter dem etablierten Mot-
to „MehrWerte für Makler“ 

bietet die Gothaer während der 
DKM am 29. und 30. Oktober 2014 
(Halle 4, Stand C 09) wieder inter-
essante Anregungen und Informa-
tionen. In diesem Jahr sollen die 
Gäste spezielle MehrWerte auch 
unmittelbar auf der Messe erleben. 
Sie können während ihres Besuchs 

bei der Gothaer „auftanken“ und den 
richtigen „Anschluss“ bekommen. 
Was sich dahinter verbirgt – das wird 
noch nicht verraten.

Neben der Vorstellung intelligenter 
Produktlösungen gehören Themen wie 
das papierlose Büro oder die mobile 
Abfrage von Kundendaten zum Pro-
gramm. Professionelle Anlagestrategi-
en der Gothaer Asset Management AG

runden das Angebot ab. Auf der In-
fo-Seite zur DKM im Gothaer Mak-
ler-Portal können sich Makler unter 
www.makler.gothaer.de/dkm2014 
eine kostenfreie Eintrittskarte sichern. 
Dort haben Besucher auch die Mög-
lichkeit, sich für Gesprächstermine 
am Stand mit Gothaer Experten und 
Entscheidern zu registrieren. Darü-
ber hinaus nimmt die Gothaer am 

U

Ulrich Neumann, Leiter Maklervertrieb
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Lieber Vertriebspartner,

Auftanken und Anschluss bekommen –
Überraschungen am Gothaer Stand 

D K M  2 0 1 4  I N  D O R T M U N D

MehrWerte für Makler plus Entscheider im Dialog

„DKM-Kongress Pfl ege“ teil. Dieser 
fi ndet am 29. Oktober statt und wird 
von sechs Gesellschaften mit Vor-
trägen gestaltet. Die Gothaer ist von 
11 Uhr bis 12 Uhr mit dem Thema 
„Schema P statt Schema F – die pro-
fessionelle Pfl ege beratung“ dabei.

elten zuvor gab es im Vor-
feld der Beschlussfassung 
über ein neues Gesetz 

derart viele Diskussionen wie beim 
kürzlich verabschiedeten Lebensver-
sicherungsreformgesetz (LVRG). Im 
Fokus standen die Bewertungsreser-
ven und die Beteiligung der Kunden 
daran, aber auch die Befürchtungen 
vieler Makler und ihrer Verbände, es 
könne zu tiefen Einschnitten in der 
Vergütung kommen. Im Hinblick auf 
die Bewertungsreserven hatten etli-
che Verbraucherschützer, aber auch 
Medien, zu Unrecht von einem ein-
seitigen Rettungspaket für die Le-
bensversicherer gesprochen. Dabei 
hat der Gesetzgeber nun lediglich ein 
realitätsfernes Urteil des Bundesge-
richtshofes zurechtgerückt: Dieses 
ja nur fi ktiv in den Büchern ausge-
wiesene Geld steht nun wieder dem 
gesamten Versichertenkollektiv zur 
Verfügung. 

Es verändert sich außerdem die 
Beteiligung der Kunden am Risikoer-
gebnis. Statt der bisherigen Mindest-
beteiligung von 75 Prozent stehen 
den Kunden nunmehr ab dem kom-
menden Jahr mindestens 90 Prozent 
der Beteiligung am Risikoergebnis zu. 
Bereits in der Vergangenheit war es 
Versicherern möglich, ihre Versiche-
rungsnehmer oberhalb der bisherigen 
Mindestgrenzen von 75 Prozent am 
Risiko ergebnis zu beteiligen. Den – 
von vielen Kritikern geforderten – 
Provisions ausweis der Makler ge-
genüber ihren Kunden wird es nicht 
geben. Dieser Gedanke ist zugunsten 

einer Effektiv kostenquote eines jeden 
Vertrages fallen gelassen worden. Je-
doch wird die Absenkung des Höchst-
zillmersatzes für die Abschlusskosten 
zu einem Umdenken bei allen Markt-
teilnehmern führen. Am Markt wird es 
neue Vergütungsmodelle geben, die 
laufenden Vergütungen werden ten-

denziell an Gewicht gewinnen. Die Ab-
senkung des Höchst rechnungs zinses 
ist keine Überraschung, bedeutet für 
die Makler jedenfalls ein großes Ge-
schäftspotenzial noch rechtzeitig zum 
Jahreswechsel. Warum das LVRG den 
Turbo für das Jahresendgeschäft be-
deutet, lesen Sie bitte auf Seite 2.

S

Lebensversicherungsreformgesetz –
das ändert sich für die Branche

Das Lebensversicherungsreformgesetz bringt viele Änderungen mit sich. 
Eine davon ist die Absenkung des Rechnungszinses, die dem Jahresendgeschäft noch 

einmal einen richtigen Schub gibt.  

L E B E N S V E R S I C H E R U N G

Entscheidung korrigiert – 
das Urteil der Richter am 
Bundesgerichtshof wird durch 
das LVRG „zurechtgerückt“.



iel der Bundesregierung ist 
es, die Risikotragfähigkeit 
der Lebensversicherer im 

anhaltenden Niedrigzinsumfeld nach-
haltig zu stärken, um so stabile und 
faire Leistungen für Lebensversicherte 
bieten zu können. 

Eine Neuerung trat sofort mit Ver-
kündung des Gesetzes in Kraft. Künftig 
kann die Beteiligung an Bewertungs-
reserven auf bestimmte Kapitalan-
lagen (festverzinsliche Wertpapiere) 
entfallen. Lebensversicherer dürfen 
ab sofort ausscheidende Kunden nur 
an dem Teil der Bewertungsreserven 
auf festverzinsliche Wertpapiere zur 
Hälfte beteiligen, der den sogenann-
ten Sicherungsbedarf übersteigt. Dies 
ist der Betrag, der im jeweils aktuellen 
Zinsumfeld erforderlich ist, um die zu-
gesagten Leistungen und Garantien zu 
sichern. Das stärkt zum einen die Ri-
sikotragfähigkeit von Lebensversiche-
rern, zum anderen profi tiert von einer 
Anpassung der Bewertungsreserven-
beteiligung vor allem die Versicher-
tengemeinschaft, denn mit der bishe-
rigen gesetzlichen Regelung gingen 
der Versichertengemeinschaft und 
somit dem Großteil der Versicherten 
durch die Ausschüttungen dauerhaft 
Mittel verloren. An den Bewertungs-
reserven von Aktien und Immobilien 
bleiben ausscheidende Kunden un-
eingeschränkt zur Hälfte beteiligt. 

Weiterhin wird von Januar 2015 an 
der Höchstzillmersatz von 40 auf 25 
Promille abgesenkt. Das bedeutet, 
dass die Unternehmen in den ersten 
fünf Jahren der Vertragslaufzeit die Ab-
schlusskosten nur in Höhe von bis zu 
25 Promille der Beitragssumme eines 
Lebensversicherungsvertrages bilan-
ziell anrechnen können. Die Bundes-
regierung verspricht sich davon einen 
stärkeren Druck auf die Abschlusskos-
ten. Alle Marktteilnehmer sind nun 
aufgefordert, sich an der Intention des 
Gesetzgebers zu orientieren. Wichtig 
ist es deshalb, unter Berücksichti-
gung der Marktentwicklung eine ent-
sprechende Lösung für alle Beteilig-
ten zu fi nden. Experten gehen davon 
aus, dass das Niveau der einmaligen 
Abschlussvergütung aller Voraussicht 
nach sukzessive branchenweit sinken 
wird. Es ist am Markt bereits heute ein 
Trend hin zu einer verstärkten laufen-
den Vergütung zu erkennen. 

Attraktive Altervorsorge auch 
bei niedrigerem Garantiezins

Vom Tisch ist auch die ebenfalls in 
Erwägung gezogene Offenlegung der 
Provisionen in Euro und Cent. Statt-
dessen wird nun ab Anfang 2015 die 
Effektivkostenquote eines jeden Ver-
trages ausgewiesen. Diese gibt die 
Minderung der Wertentwicklung des 
Vertrages durch alle einkalkulierten 
Kosten in Prozent an. Einbezogen wer-
den dabei alle Kosten rund um den 
Versicherungsvertrag, wie zum Beispiel 

eiten ändern sich. Bis zum 
Beginn der Eurokrise lag der 
Leitzins der Europäischen 

Zentralbank (EZB) noch bei rund vier 
Prozent, in Großbritannien und den 
USA sogar noch deutlich darüber. 
Kreditnehmer fanden das nicht lus-
tig, Sparer und Lebensversicherungs-
kunden jedoch durften sich freuen. 
Danach kehrte für Sparer immer mehr 
Tristesse ein. 

Die Pleite der Investmentbank Leh-
man und das Platzen der Immobilien-
blase in Spanien und Irland brachte 
Banken in eine Schiefl age. Die ein-
setzende Rezession und die Rettungs-
maßnahmen für Banken wiederum 
bedrohte die Solvenz von Schuldnern 
wie Griechenland, Irland, Portugal und 
Zypern. Um den Euroraum vor einem 
Auseinanderbrechen zu bewahren, 
griff die EZB massiv ein und senkte 
den Leitzins ein ums andere Mal – 
zuletzt im September auf historisch 
niedrige 0,05 Prozent. 

Die Banken können sich somit bei 
der Zentralbank zu historisch günsti-
gen Konditionen refi nanzieren, zumal 
die EZB die Nachfrage der Banken 
stets vollständig bedient. In der Folge 
sind sie weniger denn je auf die Spar-
gelder der Bürger angewiesen. Und 
das lassen sie diese über schlechte 
Konditionen auch spüren. Für dieje-
nigen unter Deutschlands Sparern, 
die zuvorderst auf Sicherheit und Ver-
lässlichkeit setzen, kommt dies einer 
Vernichtung ihres Vermögens gleich. 
Sie müssen häufi g mit Renditen rech-
nen, die unterhalb der Infl ationsrate 
liegen. Selbst wer sein Geld über drei 
Jahre fest anlegen möchte, wird viel 
Mühe aufwenden müssen, um eine 
Bank zu fi nden, die mehr als 1,5 Pro-
zent Zinsen anbietet. 

Wer bauen möchte, dürfte hinge-
gen von den niedrigen Zinsen angetan 
sein. Wenngleich dieser Aspekt nicht 
der einzig wichtige bei einer Immobi-
lienentscheidung sein darf. Anleihen-
Käufer werden ebenfalls nicht nur auf 
die künftige Zinsentwicklung schau-
en, sollten sie doch auch das Emitten-
tenrisiko im Blick behalten. Deutsch-
land als Schuldner gilt nach wie vor 
als eine sichere Bank. Spanien oder 
Portugal werden hingegen als risiko-
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Stärkung der Lebensversicherung – 
Turbo für das Jahresendgeschäft

L V R G  U N D  J A H R E S E N D G E S C H Ä F T

Im Sommer hat die Bundesregierung das Lebensversicherungsreformgesetz beschlossen. Damit sollen faire Leistungen für Lebensversicherte auch 
in Niedrigzinsphasen gesichert werden. Beschlossen wurden Änderungen bei der Beteiligung an Bewertungsreserven oder die Absenkung des 

Rechnungszinses. Letzteres ist positiv für das Jahresendgeschäft. Vermittler können für Kunden den noch gültigen hohen Rechnungszins sichern.

Auf neuen Wegen in eine bessere Zukunft
D I E  F O L G E N  D E R  E Z B - E N T S C H E I D U N G E N  Z U M  L E I T Z I N S

Niedrige Zinsen als Folge der Senkung des Leitzinses durch die Europäische Zentralbank (EZB) haben für Privatpersonen wie für 
Versicherungsunternehmen teilweise drastische Auswirkungen. Die GoNews analysieren, welche Auswirkungen die Lage für Privatpersonen, 

aber auch für die Kapitalanlage von Lebens-, Kranken- und Sachversicherungen hat. 

Z „Ähnliche Entwicklung wie in Japan befürchtet“

der Vermögenswerte veranlasste 
die privaten Haushalte, die Spar-
quote zu erhöhen. Die Nachfrage 
nach Gütern und Dienstleistungen 
brach ein, die Preise fi elen und die 
defl ationären gesamtwirtschaftli-
chen Tendenzen verfestigten sich, 
da in diesem Umfeld Investitionen 
unattraktiv erschienen und die Un-
ternehmen ihre Nachfrage nach 
Investitionsgütern einschränkten. 
Erst seitdem die japanische No-
tenbank Ende 2012 mit massiven 
Wertpapierkäufen dagegensteuert, 
scheint die Defl ation überwunden. 
Die Folgen sind trotzdem noch 
heute zu spüren. Die Menschen in 
der noch immer drittgrößten Volks-
wirtschaft der Welt und wirtschaft-
lichen Großmacht des 20. Jahr-
hunderts müssen erkennen, dass 
ihre Wirtschaft nur mäßig wächst, 
während gleichzeitig andere asi-
atische Staaten boomen. So liegt 
beispielsweise die Industriepro-
duktion gegenwärtig auf dem Ni-
veau von vor 20 Jahren.

GoNews: Viele Deutsche wollen 
ihr Geld derzeit in einer eigenen 
Immobilie zu niedrigen Zinsen an-
legen. Könnte es auch in Deutsch-
land eine Immobilienblase geben 
mit der Gefahr, dass diese – wie 
in Japan in den 90er Jahren – 
platzt und eine Wirtschaftskrise 
auslöst?

Dr. Augsten: Die Bundesbank geht 
derzeit nicht von einer Blasenbil-
dung auf dem Immobilienmarkt in 
ganz Deutschland aus. Gleichwohl 
lassen sich nach ihrer Einschät-
zung in einzelnen Ballungszent-
ren blasenähnliche Entwicklun-
gen feststellen. Wir sollten aber 
auch bei starken Preisanstiegen 
nicht sofort an eine Blasenbildung 
denken. Steigende Preise signa-
lisieren in einer Marktwirtschaft 
Knappheit. Erst wenn die Preisstei-
gerungen einen Bauboom auslö-
sen, der langfristig die Nachfrage 
übersteigt, sollten wir uns Sorgen 
machen.

reicher angesehen und müssen ihre 
Anleihekäufer für dieses Risiko mit 
einem höheren Zins im Vergleich zu 
Bundesanleihen entlohnen.

Vom immer niedrigeren Leitzins 
haben in der Vergangenheit hingegen 
Aktiensparer profi tiert – und auch Ver-
sicherungsnehmer mit fondsgebunde-
nen Policen. Rund ein Drittel des zu-
letzt erlebten Börsenbooms schreiben 
Analysten der Politik des billigen Gel-
des und der niedrigen Zinsen seitens 
der Notenbanken zu.

Immerhin bleibt diese nicht ohne 
deutliche Kritik. Schließlich hätten 
niedrige Zinsen noch nie Wachstums-
impulse ausgelöst, moniert etwa der 
Gesamtverband der Deutschen Versi-
cherungswirtschaft (GDV). Viel wichti-
ger sei es, durch Strukturreformen Eu-
ropa wettbewerbs fähiger zu machen 
und auf den Wachstumskurs zurückzu-
führen. Und Michael Hüther, Direktor 
des Instituts der deutschen Wirtschaft 
Köln (IW), sagt gar: „Das Problem (der 
mangelnden Kreditvergabe in den 
Süd-Ländern der Eurozone, d. Red.) 
liegt bei den Banken, deren Unrat in 
den Bilanzen neue Kredite an Mittel-
ständler verhindert.“ Hinzu kommt, 
dass die Konjunkturprognosen – auch 
für Deutschland – nicht ungeschmä-
lert rosig ausfallen. Statt von einem 
Wachstum von 1,7 Prozent in der Euro-
zone geht die EU-Kommission mittler-
weile nur noch von 1,2 Prozent aus.

Schwer getroffen von der Zinspo-
litik der EZB wird jedenfalls die so 
dringend erforderliche private Alters-
vorsorge der Bundesbürger. Allein im 
Jahr 2012 meldet die Versicherungs-
wirtschaft in diesem Kontext zinsbe-
dingt vier Milliarden Euro weniger Ein-
nahmen für die Kunden. Ifo-Präsident 
Hans-Werner Sinn kommentiert des-
halb sachgerecht: „Die Zeche zahlen 
jetzt all jene, die Geld langfristig anle-
gen, also die Sparer und die Besitzer 
von Lebensversicherungen.“

Die Versicherer ihrerseits müssen 
neue Wege fi nden, um ansehnliche 
Renditen einzufahren. Und sie tun 
dies augenscheinlich mit einigem Er-
folg. So beteiligt sich die Gothaer bei-
spielsweise an gewinnträchtigeren 
Infrastrukturprogrammen im Bereich 
Windenergie, erwirbt Immobilien und 

auch Unternehmensanleihen in auf-
strebenden Ländern. Marktweit kann 
sich der Erfolg solcher Investments – 
abseits von Staatsanleihen – sehen 
lassen. Fünf Prozent sind keine Sel-
tenheit, und das spüren auch die Kun-
den. Die durchschnittliche laufende 
Verzinsung liegt bei mehr als respek-
tablen 3,6 Prozent, die Gesamtverzin-
sung bei über vier Prozent. Derartiges 
gibt es bei keiner anderen konventio-
nellen Sparform. 

Neue Anlagemodelle sind aber 
nicht nur bei der Altersvorsorge ge-
fragt, auch die privaten Kranken-
versicherer oder die Anbieter von Kfz-
Policen müssen umdenken. Denn für 
die Beitragsstabilität in der PKV sind 
ebenfalls vernünftige Kapitalerträge 
erforderlich – nicht nur eine ausgewo-
gene Risikopolitik oder die Entwick-
lung von Pharmapreisen oder Arztho-
noraren. Abgewandelt gilt dies für den 
gesamten Versicherungsbereich. Und 
so stehen auch Schaden- und Unfall-
versicherer vor einer Herausforde-
rung: Schließlich müssen sie gerade 
in Sparten mit langer Schadenabwick-
lung, wie etwa in der Haftpfl ichtversi-
cherung, ausreichende Rückstellungen 
bilden. Diese werden am Kapitalmarkt 
angelegt und teilweise über Jahrzehn-
te hinweg ausgezahlt. Die Leitzinssen-
kung verringert nun die Kapitalerträge. 
Dennoch müssen die Schaden- und 
Unfallversicherer nicht kurzfristig die 
Prämien anheben, da sie sich bei vie-
len Produkten darauf verlassen dür-
fen, dass mit einer Leitzinssenkung 
auch eine Absenkung der Infl ationsra-
te einhergeht. Dieser Effekt entlastet 
die Schadenaufwendungen und wirkt 
so den verringerten Kapitalerträgen 
ent gegen. Vor zwei Jahren hat EZB-
Präsident Mario Draghi die Rettung 
des Euro mit den Worten „Whatever it 
takes“ gestartet – und die Märkte be-
ruhigt. Geschaffen hat er damit aber 
andere Probleme. Doch die bewältigt 
die Assekuranz bislang bravourös.

Im emag hier klicken und im 
MaklerTV mehr sehen!

Europa im Fokus: Um den Euro 
zu stärken, senkte die EZB 

bereits mehrfach den Leitzins.

Abschluss- und Vertriebskosten sowie 
bei fondsgebundenen Produkten die 
Kosten der gewählten Fonds. Damit 
schafft sie eine umfassende Transpa-
renz im Sinne der Verbraucher.

Darüber hinaus steigt ab 2015 die 
Mindestbeteiligung der Bestands- 
und Neukunden an den sogenannten 
Risiko überschüssen von derzeit 75 auf 
90 Prozent. Risikoüberschüsse entste-
hen, wenn weniger Versicherungsfälle 
eingetreten sind, als kalkuliert wur-
den, wenn beispielsweise in der Risi-
kolebensversicherung mehr Vertrags-
nehmer den Ablauftermin erleben als 
angenommen. Die Risikoüberschüsse 
zählen neben den Kostenüberschüs-
sen und den Überschüssen aus Ka-
pitalerträgen zu den drei Quellen der 
Überschussbeteiligung. 

Ebenfalls zum 1. Januar 2015 wird 
der Höchstrechnungszins (Garantie-
zins) für Lebensversicherungen von 
1,75 Prozent auf 1,25 Prozent abge-

senkt. Seit dem Jahr 2000 wurde der 
Höchstrechnungszins sukzessive ab-
gesenkt und wird ab 2015 mit 1,25 
Prozent den vorläufig niedrigsten 
Wert erreichen. Die Absenkung des 
Höchstrechnungszinses betrifft nur 
die Lebensversicherungsverträge, die 
ab dem Zeitpunkt des Inkrafttretens 
dieser Regelung – also ab 1. Janu-
ar 2015 – neu abgeschlossen werden. 
Wird der Höchstrechnungszins ge-
senkt, fällt die garantierte Leistung für 
künftige Kunden niedriger aus. Aller-
dings ist der Höchstrechnungszins nur 
eine Komponente der Gesamtverzin-
sung einer Lebensversicherung: Hinzu 
kommen laufende Überschüsse sowie 
Schlussüberschüsse. Das heißt, auch 
Kunden mit einem niedrigeren Garan-
tiezins haben die vollen Renditechan-
cen hinsichtlich ihrer möglichen Ab-
laufl eistungen. Dennoch lohnt es sich 
insbesondere für all diejenigen, die 
noch nicht fürs Alter vorgesorgt haben, 

über einen Abschluss nachzudenken. 
Denn wer noch in diesem Jahr zum Ga-
rantiezins von 1,75 Prozent abschließt, 
sichert sich eine höhere garantierte 
Leistung zum Vertragsablauf. Ein 
35-Jähriger beispielsweise, der eine 
private Rentenversicherung mit Ablauf 
zur Vollendung des 67. Lebensjahres 
kauft, erzielt eine um etwa acht bis 20 
Prozent höhere garantierte Ablaufl eis-
tung, als wenn er erst nach dem Jah-
reswechsel zu den dann gültigen Kon-
ditionen aktiv würde. Die Absenkung 
des Höchstrechnungszinses liefert 
Maklern deshalb beste Argumente für 
Neuabschlüsse in der privaten Alters-
vorsorge noch in diesem Jahr.

GoNews: Herr Dr. Augsten, bei 
zahlreichen Analysten geht die 
Angst um. Mehr als 20 Jahre lang 
kämpfte die japanische Wirtschaft 
gegen eine Defl ation. Jetzt gibt es 
Finanzexperten, die eine solche 
Entwicklung auch in Deutschland 
befürchten. Ist diese Furcht be-
rechtigt?

Dr. Augsten: Wenn wir uns die Ent-
wicklungen der Renditen zehnjäh-
riger Staatsanleihen in Deutsch-
land und Japan ansehen, ist eine 
frappierende Ähnlichkeit festzu-
stellen. Auf einem etwas niedrige-
ren Niveau liegen sie in ihrer zyk-
lischen Abwärtsbewegung nahezu 
deckungsgleich. Finanzexperten 
berufen sich unter anderem auf 
diese Beobachtung, wenn sie ähn-
liche Entwicklungen wie in Japan 
auch für Deutschland befürchten.

GoNews: Also ist eine Krise in 
Deutschland unausweichlich?

Dr. Augsten: Nein. Das alles muss 
nicht heißen, dass Deutschland 
tatsächlich eine vergleichbare Ent-
wicklung bevorsteht. Zum einen 
lassen sich auch Unterschiede zu 
Japan feststellen. So hat die Eu-
ropäische Zentralbank immer wie-
der betont, dass der Rückgang der 
Infl ationsrate vorwiegend auf die 
Entwicklung der Energiepreise zu-
rückzuführen ist. In Japan war hin-
gegen ein Preisverfall bei zahlrei-
chen Gütern und Dienstleistungen 
festzustellen. Zum anderen wird 
die Europäische Zentralbank alles 
in ihrer Macht Stehende tun, um 
eine solche Entwicklung zu verhin-
dern. 

GoNews: Wie konnte es in Japan 
zu diesem Horrorszenario über-
haupt kommen?

Dr. Augsten: Ihren Ursprung hatte 
die Japan-Krise im Platzen der Im-
mobilienblase und einem Crash am 
Aktienmarkt Ende der 1980er, An-
fang der 1990er Jahre. Der Rückgang 

Dr. Frank Augsten, Chefvolkswirt 
im Gothaer KonzernRettungspaket in der Lebensversicherung: 

faire Verteilung von Bewertungsreserven, 
Provisionsoffenlegung ad acta gelegt und 
im Jahresendgeschäft noch den höheren 
Rechnungszins sichern.

Im emag hier klicken und im 
MaklerTV mehr sehen!

Bewertung aus aktuarieller 
und vertrieblicher Sicht

GoNews: Wie bewerten Sie das 
LVRG?

Dr. Rafael Knop, Leiter mathemati-
sches Produktdesign der Gothaer 
Leben: Wir begrüßen das Ziel der 
Bundesregierung, die Risikotrag-
fähigkeit der Lebensversicherer im 
anhaltenden Niedrigzinsumfeld 
zu stärken. Denn davon profi tiert 
langfristig auch die Versicherten-
gemeinschaft. Einige Themen wie 
etwa die Modifi kation der Beteili-
gung an Bewertungsreserven sind 
sinnvolle erste Schritte, dieses Ziel 
zu erreichen. 

Ulrich Neumann, Leiter Maklerver-
trieb der Gothaer: Das Gesetz als 
vertrauensbildende Maßnahme 
ist gut. Es greift aber massiv in die 
Kalkulationen ein und wird so auf 
Produkte und Vertrieb ganz unter-
schiedliche Auswirkungen haben. 
Wachsende Komplexität führt zu 
mehr Bürokratie und massiven In-
vestitionen in IT und Prozesse statt 
in Produkte und Effizienzsteige-
rung.

GoNews: Was hat die Rechnungs-
zinsabsenkung für Auswirkungen?

Dr. Knop: Wird der Höchstrech-
nungszins gesenkt, ist die garan-
tierte Leistung für künftige Kunden 
niedriger. Somit ist der Abschluss 
noch im Jahr 2014 besonders für 
Kunden, die noch keine Lebensver-
sicherung haben oder ihren Schutz 
erweitern wollen, von Vorteil. Die 
Gothaer bietet mit der Produktlinie 
ReFlex eine gute Kombination aus 
Rendite und Garantie an. 

GoNews: Wie werden sich die Pro-
visionsmodelle entwickeln?

Neumann: Es wird bunt, breit und 
undurchsichtiger. Am Ende wird 
es alles geben: Stornohaftung bis 
zu zehn Jahren bei etwa alter Ver-
gütungshöhe, Absenkungen bei 
der Abschlussprovisionen, Um-
verteilung auf die Bestands- oder 
eine befristete Folgeprovision und 
Nettotarife als Basis für Honorar-
beratung oder -vermittlung. Das 
Ganze unterschieden nach Biome-
trieprodukten, bAV und kapitalbil-
denden Angeboten. Versicherer 
können kaum alle Systeme kos-
tengünstig verwalten, sodass sich 
der Markt diversifi ziert und stär-
ker verteilt. Dass der Kunde das 
alles versteht, glaube ich nicht. 
Deshalb werden Versicherungen 
auch morgen noch aktiv verkauft 
werden müssen.
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Start frei für die Herbstoffensive 
im Gewerbebereich

M U L T I R I S K

as Kompositgeschäft bringt 
Maklern über die Bestands-
provision grundsätzlich 

schon gute laufende Einnahmen. 
Umso interessanter dürfte für sie
deshalb die große Herbst-Gewerbeof-
fensive sein, zu der die Gothaer den 
Startschuss gibt. Bereits zum 1. Juli 
ist die neue Multirisk-Police (GMP) mit 
umfangreichen Leistungserweiterun-
gen im Sach- und Haftpfl ichtschutz auf 
den Markt gekommen. Doch jetzt geht 
es weiter. Von Oktober an werden den 
Maklern für ihre Kunden viele Neue-
rungen und beitragsfreie Klauseln in 
der gewerblichen Inhalts- und Gebäu-
deversicherung zur Verfügung stehen 
(neues GoTas-Release). Diese lassen 
sich sowohl im Neugeschäft als auch 
für Neuordnungen im Bestand nutzen; 
und für eine gute Marktposition.

Neue Bedingungen zum Vorteil 
der Versicherungsnehmer

Bei grob fahrlässiger Schadenverur-
sachung etwa und bis 50.000 Euro 
Schadenhöhe verzichtet die Gothaer 
auf mögliche Leistungskürzungen. Die-
se kann es dann nur noch für den das 
Limit übersteigenden Teil geben. Des 
Weiteren bietet die Gothaer im Rahmen 

D

Vermögensschadenhaftpfl icht – 
Gutes wird jetzt noch besser

P F L I C H T V E R S I C H E R U N G E N  F Ü R  K A M M E R B E R U F E

Ab sofort bietet die Gothaer über neue Bedingungen ein Deckungskonzept, das weit über die gesetzlichen Anforderungen hinausgeht.

eit mehr als 20 Jahren bietet 
die Gothaer Versicherungs-

schutz für das Spezialsegment Ver-
mögensschaden-Haftpflichtversi-
cherung an. Bereits ebenso lange 
bilden die Pflichtversicherungen 
für Rechtsanwälte, Steuerberater 
und Wirtschaftsprüfer darin einen 
Schwerpunkt. Die Regulierung der 
komplexen Schadenfälle erfolgt 
durch ein eigenes Schadenteam 
aus Volljuristen mit langjähriger 

S

der Innovationsklausel auch ohne Ver-
tragsumstellung neue Bedingungen 
und die damit verbundenen Vorteile. 
Im Klartext bedeutet dies für alle Ver-
träge ab AVB 08 (Stand 01.2011), dass 
neue Bedingungen, die ausschließlich 
zum Vorteil der Versicherungsnehmer 
und ohne Mehrbeitrag geändert wer-
den, ab dem Zeitpunkt der Änderung 
auch für alle Verträge gelten, die vor 

der Änderung abgeschlossen wurden. 
In der Inhaltsversicherung verzichtet 
die Gothaer darüber hinaus künftig 
bei Schäden bis zu 25.000 Euro da-
rauf, eine Unterversicherung anzurech-
nen. In der Gebäudeversicherung gilt 
dies sogar bis zu 100.000 Euro. Bei-
tragsfrei kann schließlich auch eine 
Terrorklausel eingeschlossen werden. 
Dies gilt für Risiken in einer Bandbreite 

zwischen zehn und 25 Millionen Euro. 
Neben diesen beitragsfreien Leis-
tungsverbesserungen führt die Gotha-
er zum Oktober noch weitere Updates 
ein. So verdoppelt sich die Entschä-
digungsgrenze bei Zulieferer-Rück-
wirkungsschäden auf 100.000 Euro, 
während Beitrag und Regelungsinhalt 
gleich bleiben. Zudem gibt es eine 
neue Klausel zum Thema „Unbenann-

Fleischer, Mechaniker, Bäcker: Die Gothaer bietet für zahlreiche Betriebsarten noch einmal verbesserte Konditionen. 

te Gefahren“. Von Oktober an sind 
deren Einschluss und die Tarifi erung 
problemlos über GoTas möglich. Last, 
but not least wurden die veralteten 
Bedingungen zur Betriebsschlie-
ßungsversicherung überarbeitet und 
auf einen aktuellen Stand gebracht.

Bevorzugte Zielgruppen für diese 
Leistungsverbesserungen sind die 
über den KMU-Rechner100 ange-
botenen Betriebsarten. Schon jetzt 
steht Maklern ein zusätzliches Wert-
ermittlungsprogramm für gewerblich 
genutzte Gebäude bis 2,5 Millionen 
Euro Versicherungssumme zur Verfü-
gung, entwickelt von der Gothaer Risk 
Management  GmbH (GRM). Es wurde 
deutlich vereinfacht und somit nut-
zerfreundlicher gestaltet. Insgesamt 
acht neue Gebäudetypen wurden 
zusätzlich aufgenommen und alle 
Wertansätze noch einmal überprüft 
und teilweise überarbeitet. Damit 
Makler hiermit beim Kunden ein noch 
besseres Entree haben, gewährt die 
Gothaer bei der Anwendung des Pro-
gramms auf alle darüber abgeschlos-
senen Verträge einen Unterversiche-
rungsverzicht.

Erfahrung. Auf diesem Weg kann auch 
für interprofessionelle Kanzleien in-
klusive Wirtschaftsprüfer Versiche-
rungsschutz aus einer Hand geboten 
werden. 

Doch auch Gutes kann noch bes-
ser werden. Ab sofort bietet die 
Gothaer ein noch umfassenderes 
Deckungskonzept, das weit über 
die gesetzlichen Anforderungen hi-
nausgeht. Besonderes Highlight da-
bei: Beim Wechsel einer Kanzlei von 

einem anderen Versicherer zur Go-
thaer gelten alle Deckungserweite-
rungen im Vergleich zur bisherigen 
Vermögensschaden-Haftpfl ichtversi-
cherung auch für die zwei davor lie-
genden Jahre. 

Hierzu gehören beispielsweise:
Versicherungsschutz für imma-• 
terielle Schäden, insbeson dere 
Schmerzensgeld oder auch für 
Schäden durch Freiheitsentzug 

(Straf- oder Untersuchungshaft, Un-
terbringung) 
Vorsorgeversicherung,•  die weltwei-
ten Versicherungsschutz inklusive 
möglicher Niederlassungen im Aus-
land umfasst
zusätzliche Kostenübernahme,•  so-
fern der Haftpflichtanspruch die 
vereinbarte Deckungssumme über-
steigt 
Versicherungsschutz bei Verletzung • 
von Datenschutzbestimmungen in-
klusive der erlaubten Nebentätig-
keit als Datenschutzbeauftragter in 
Drittunternehmen 
verlängerte Schadenmeldefrist•  
Abwehrschutz•  beim Vorwurf wis-
sentlicher Pfl ichtverletzung
Mitversicherung von Ansprüchen • 
aus Diskriminierungen, auch als 
Dienstherr
Mitversicherung von Verstößen ge-• 
gen Geheimhaltungspfl ichten 
Versicherungsschutz für erlaubte • 
Nebentätigkeiten, beispielsweise 
als Hausverwalter, Mediator, Autor, 
Gutachter oder Dozent 
umfassender Versicherungsschutz • 
für Tätigkeiten in Verbindung mit 
der Insolvenzordnung inklusive 
der Fortführung von Unternehmen, 

Ansprüchen aus §§ 34 und 69 
der Abgabenordnung (AO) sowie 
der Fehler bei nicht oder nicht 
ordnungsgemäß abgeschlosse-
nen, erfüllten oder fortgeführten 
Versicherungsverträgen. Dies 
gilt gleichermaßen für Fehl- oder 
Doppelüberweisungen sowie 
Fehler bei der Auszahlung der 
Insolvenzquote und der Abrech-
nung des Insolvenzgeldes 
Anderkontendeckung für fahr-• 
lässig fehlerhafte Verfügungen 
über Beträge, die im Zusammen-
hang mit der versicherten Tätig-
keit auf ein Anderkonto einge-
zahlt sind 
reduzierte Selbstbeteiligungen•  
– wahlweise fest oder prozentual 
Verzicht auf eine Selbstbeteili-• 
gung für Verstöße in den ersten 
drei Berufsjahren 

Die Gothaer zeichnet in diesem 
Risikosegment Grunddeckungen, 
Exzedenten- und objektbezogene 
Deckungen zu marktgerechten Bei-
trägen. Neben dieser verbesserten 
VSH-Deckung bietet die Gothaer 
ab sofort auch eine D&O-Versiche-
rung für Kanzlei-Manager an. 

www.makler.gothaer.de/multirisk 

QR-Code 
scannen und alles 
über MultiRisk 
erfahren.

ie selbstständige Berufs-
unfähigkeitsversicherung 
(SBU) ist sicher der Königs-

weg bei der Absicherung des Berufs-
unfähigkeitsrisikos nach einem Unfall 
oder einer schweren Erkrankung. Doch 
nicht jeder kann ihn gehen. Manch-
mal stehen dem Abschluss einer sol-
chen Police Hinderungsgründe im 
Weg – wie etwa bereits vorhandene 
Erkrankungen, ein besonders risiko-
behafteter Beruf oder aber auch nur 
eine fehlende Berufstätigkeit. Man-
cher Makler wirft dann vorschnell das 
Handtuch, dabei heißt es: am Ball 
bleiben. Die Gothaer bietet für alle, die 
aus irgendwelchen Gründen keine SBU 
abschließen können oder wollen, eine 
andere sehr gute Lösung: die Gothaer 
UnfallrentePlus. Sie ist der perfekte 

D

Perfekter Einkommens-Airbag 
für fi nanzielle Lücken

U N F A L L R E N T E P L U S

Wer eine Berufsunfähigkeitsversicherung abschließen möchte, aber aus Berufs-, Gesund-
heits- oder Altersgründen abgelehnt wird, muss oft auf eine Absicherung ganz verzichten. 
Nicht so bei der Gothaer. Mit UnfallrentePlus können Makler eine Alternative präsentieren.

Einkommens-Airbag für finanzielle 
Lücken durch schwere Erkrankungen, 
einschneidende Ereignisse (etwa ei-
nen Schlaganfall) oder Unfälle. Egal, 
ob daraus eine Pflegebedürftigkeit 
entsteht oder sonstige körperliche Be-
einträchtigungen verbleiben. 

Die Statistik zeigt, wie groß die Ge-
fahr ist, in eine Existenz bedrohende 
Lage zu geraten. Alle vier Sekunden 
kommt es in Deutschland zu einem 
Unfall, mehr als eine Million Men-
schen verletzen sich dabei schwer. 
Jeder dritte Mann ab 35 Jahren wird 
noch vor Beginn des Rentenalters an 
Krebs erkranken. Zu den häufi gsten 
einschneidenden Ereignissen zäh-
len der Herzinfarkt und der Schlag-
anfall. Daraus resultierende Ein-
kommensverluste, auch dauerhafte, 

sind ohne fi nanzielle Hilfe durch ei-
nen Versicherer aber oft kaum zu 
schultern. Die UnfallrentePlus bietet 
diese Sicherheit – und zwar gleich 
mehrfach. Sie leistet:

beim Verlust von körperlichen • 
Grundfähigkeiten, wie beispielswei-
se Sehen, Hören, Gehen oder Spre-
chen, eine Grundfähigkeitenrente;
bei unumkehrbarer Schädigung von • 
Organen etwa durch Herz-, Nieren- 
oder Lungenerkrankungen eine Or-
ganrente;
bei einer Krebserkrankung ab Stadi-• 
um oder Grad 2 eine Krebsrente;
bei Pfl egebedürftigkeit ab der Pfl e-• 
gestufe I eine Pfl egerente;
ab einem Invaliditätsgrad von 50 • 
Prozent nach einem Unfall eine Un-
fallrente.

Bei all dem ist 
ein professio-
nelles Reha-Ma-
nagement be-
reits inklusive. 
Die Beratung und 
aktive Begleitung 
beginnt also im 
K r a n ke n h a u s . 
Für zusätzliche 
therapeutische 

Maßnahmen steht eine sofortige fi -
nanzielle Unterstützung von bis zu 
15.000 Euro zur Verfügung, hinzu kom-
men medizinische und zahnmedizini-
sche Beihilfen. Die monatliche Rente 
der UnfallrentePlus wird unabhängig 
von einer bestehenden Erwerbs- oder 
Berufsunfähigkeitsversicherung ge-
zahlt. So stellt die Police auch eine 
sinnvolle Ergänzung zu den genann-
ten Versicherungslösungen dar. Denn 
die vereinbarte Rente wird auch dann 
gezahlt, wenn Versicherte ihren Beruf 
nach einer schweren Krankheit oder 
einem Unfall weiter ausüben kön-
nen. Die Rente kann je nach Wunsch 
lebenslang oder bis zur Vollendung 
des 60. Lebensjahres gezahlt werden. 
Und damit die versicherte Leistung 
mit dem Anstieg der Lebenshaltungs-
kosten Schritt halten kann, ist eine 
1,5-prozentige Dynamik wählbar.

Der Beitrag für dieses umfassende 
Gesamtpaket ist extrem günstig. Für 
nur 1,50 Euro Prämie am Tag leistet 
die Gothaer eine Rente von monat-
lich 1.000 Euro, inklusive Dynamik 
von 1,5 Prozent, bis zu 100.000 Euro 
Invaliditätskapitalleistung (abhängig 
von der Höhe des durch einen Unfall 
entstehenden Invaliditätsgrads) und 
bis zu 15.000 Euro fi nanzielle Beihilfe 
im Rahmen des Reha-Managements. 
Dafür zahlt man nicht einmal 50 Euro 
im Monat – da ist ein Vergleich gebo-
ten. 

Würde ein 45-jähriger Angestellter 
alternativ eine Erwerbsminderungs- 
oder Berufsunfähigkeitsrente, eine 
Pfl egerente und eine Dread Disease-
Versicherung abschließen, käme er 
bei 1.000 Euro Monatsrente in BU 
und Pflege und 100.000 Euro Ent-
schädigung aus der Dread Disease-
Absicherung auf einen Monatsbeitrag 
von 362 Euro. 

is zum 30. November müssen 
sich Autofahrer entscheiden, 

ob sie ihre Autoversicherung weiter 
laufen lassen oder wechseln möchten. 
Dann läuft für viele die Kündigungsfrist 
ab. Deshalb ist der Herbst traditionell 
Wechselzeit. Die Gothaer Kfz-Versi-
cherung ist dabei auf Erfolgskurs. Der 
AutoMobil-Tarif bietet zahlreiche erst-
klassige Leistungsmerkmale, die an-
dere Produkte nicht beinhalten. Dazu 
gehören der beitragsfreie Rabattretter 
ab der Schadensfreiheitsklasse 36, 
das freiwillige Werkstattservice-Ange-
bot mit kostenfreiem Ersatzwagen und 
dem Hol- und Bringservice sowie 18 
Prozent Beitragsersparnis in der Kasko. 
Wenn das kein Grund ist, über einen 
Wechsel nachzudenken. 

Herbstzeit ist Wechselzeit
G O T H A E R  A U T O M O B I L

B

Aufwind für die Kfz-Angebote der Gothaer: Mit leistungsstarken Tarifen 
positioniert sich das Unternehmen weiterhin sehr gut.

Die Highlights des Gothaer AutoMobil-Tarifs mit Topschutz

Leistungs-Highlights AutoMobil-Topschutz

Mitversichertes Fahrzeugzubehör und 
Elektronikpaket

Je 10.000 Euro

Neuwertentschädigung Bis 24 Monate (Entwendung: 12 Monate)

Kaufpreisentschädigung Bis 24 Monate (Entwendung: 12 Monate)

Zusammenstoß mit Tieren Alle Tiere

Tierbiss und Folgeschäden Alle Tierbisse am gesamten Fahrzeug 
(ausgenommen Schäden in Fahrgast-
zelle, im Koffer- oder im Laderaum) und 
Folgeschäden bis 3.000 Euro

Schäden durch Lawinen, Muren und 
Dachlawinen

Ja

Mobile Navis Ja

Zulassungskosten für wieder bei der 
Gothaer versichertes Folgefahrzeug

Ja

Einschluss GAP-Deckung (VK) Möglich 

Einschluss Rabattschutz (VK) Möglich 

Rabattretter Ja (ab SF 36)

Verzicht auf die Einrede der groben 
Fahrlässigkeit (außer in besonders 
schweren Fällen wie Straftaten, 
Drogenkonsum usw.)

Ja

Verzicht auf Abzug Neu für Alt Ja

Zehn Prozent Kombi-Bonus bei weiteren privaten Gothaer Sachver-• 
sicherungen (zum Beispiel Haftpfl icht, Hausrat, Unfall)
Zusätzlich fünf Prozent VGV-Nachlass, wenn das Wohngebäude bei der • 
Gothaer versichert ist
Zusätzlich fünf Prozent Nachlass bei einer bestehenden Gothaer Kinder-• 
unfallversicherung
Besonderer Schutz für Leasingfahrzeuge und auch für kreditfi nanzierte • 
Fahrzeuge durch GAP-Deckung 
Schutzbrief für nur sieben Euro im Jahr• 
Teilnehmer am begleiteten Fahren („Führerschein mit 17“) sind bei-• 
tragsfrei mitversichert und erhalten im Anschluss günstigere Beiträge 
als Fahranfänger 
Besondere Ersteinstufungs-Regelungen sind möglich• 

Im emag hier klicken und Film zur 
UnfallrentePlus ansehen!

www.makler.gothaer.de/unfallrenteplus 

www.makler.gothaer.de/hausrat

QR-Code 
scannen und mehr 
über den Gothaer 
Auto Mobil-Tarif 
erfahren.

QR-Code 
scannen und alles 
über die Unfallren-
te erfahren.

So teuer kann es für den 
Kunden nach einem Un-
fall oder einer Krankheit 
werden

in Euro

Zwei Monate spezielle 
Reha 

10.000

Mietfortzahlungen  8.600

Haushaltshilfe 12.000

Laufende Raten für Kredi-
te, Versicherungen etc.

3.000

Erstes Jahr Privatkinder-
garten mit verlängerten 
Betreuungszeiten

12.000

Hausrat-Police für 
Studenten

Das erste Semester, die erste eige-
ne Wohnung: Mit dem Auszug bei 
den Eltern ändert sich nicht nur die 
Adresse. Auch fi nanziell stellt sich 
der Nachwuchs mehr und mehr auf 
die eigenen Beine. Das Problem: 
Meist bleibt bei der ersten Haus-
haltsgründung der Kinder nur wenig 
Geld für den Versicherungsschutz 
übrig. Gerade der Hausratschutz 
wird deshalb häufi g erst einmal auf 
spätere Zeiten verlegt. Die Gothaer 
schließt diese Absicherungslücke: 
Mit der Gothaer HausratTop ist der 
Hausrat der Kinder in den ersten 
sechs Monaten nach Gründung des 
eigenen Haushalts über die Police 
der Eltern mit abgesichert – und 
zwar bis zu 20 Prozent der Versiche-
rungssumme des elterlichen Haus-
ratvertrags. Bei der PlusDeckung ist 
der Schutz sogar noch umfassen-
der: Dann ist der Hausrat der Kinder 
auch während des Umzugs gegen 
Schäden versichert, die bei Trans-
portmittelunfällen entstehen. 

Beruhigend: Die UnfallrentePlus 
federt fi nanzielle Lücken durch 
einschneidende Ereignisse ab. 

www.makler.gothaer.de/kfz 

Viele Neuregelungen – die aktuellen Veränderungen im Komposit geschäft mit Unternehmerkunden bieten noch bessere Konditionen. 

Mit diesen Argumenten punkten 
Makler beim Kunden



ie Aussichten für Ruhe-
ständler sind nicht gerade 
rosig. Das Bruttorenten-

niveau wird bis zum Jahr 2030 auf 
rund 40 Prozent sinken. Die gesetzli-
che Rente wird also keinesfalls ausrei-
chen. Ohne aus eigenen fi nanziellen 
Mitteln fürs Alter vorzusorgen, ist ein 
böses Erwachen nach dem aktiven Be-
rufsleben vorprogrammiert. Allerdings 
stehen die Menschen mehr denn je 
vor der Frage, wie der Königsweg aus-
sieht. Wählt man eine klassische Ren-
tenversicherung, die allen Kritiken von 
außen zum Trotz noch immer ordentli-
che Renditen bringt? Oder kommt am 
Ende eher eine fondsgebundene Vari-
ante in Frage? Dabei sind die Rendite-
chancen zwar weit besser, doch trägt 

man gleichzeitig das Risiko, dass die 
Börsen sich nicht wie erhofft entwi-
ckeln. Die Antwort der Gothaer ist ein-
deutig: Man wählt eine Kombination 
aus Chance und Sicherheit. 

Dieses Ziel lässt sich durch die 
Wahl eines dynamischen Drei-Topf-
Hybrides erreichen, die moderne Form 
der Altersvorsorge. Dabei handelt es 
sich um eine fondsgebundene Ver-
sicherung mit Garantien. Die Gotha-
er hat dieses Konzept über alle drei 
Schichten in ihrer ReFlex-Produktfa-
milie umgesetzt. Wie der Name sagt, 
baut das Modell auf drei Töpfe: De-
ckungsstock (Topf 1), Garantiefonds/
Wertsicherungskonzepte (Topf 2) und 
freie Fondsanlage (Topf 3). Je nach in-
dividueller Vertragskonstellation und 

Börsenlage werden die Beiträge und 
das Vertragsguthaben auf diese drei 
Töpfe verteilt. Läuft es gut an der Bör-
se, wird tendenziell im zweiten und 
dritten Topf investiert. Tendieren die 
Kurse eher nach unten, steht das The-
ma Sicherheit im Vordergrund. Dann 
sind die Töpfe eins und zwei gefragt. 
Da sich durch die Veränderung der 
individuellen Vertragskonstellation 
sowie der Entwicklung an den Kapi-
talmärkten das Bild aber stetig verän-
dern kann, wird das Vertragsguthaben 
monatlich neu bewertet und wenn nö-
tig umgeschichtet. 

Eine besondere Rolle in diesem 
Produktmodell spielen Garantiefonds/
Wertsicherungskonzepte (Topf 2), weil 
diese während der Vertragslaufzeit 

durchschnittlich am meisten bespart 
werden. Kunden der Gothaer sind da-
bei besonders gut aufgehoben. Denn 
die Gothaer verfügt über das größte 
Angebot an Garantiefonds/Wertsiche-
rungskonzepten auf dem deutschen 
Versicherungsmarkt. Diese decken na-
hezu alle Anlageschwerpunkte ab. 

Nur ein Ansatz hat bislang gefehlt, 
wird aber jetzt eingeführt: Die Gothaer 
nutzt ihre Expertise als Asset-Manager 
und Vermögensverwalter und führt ein 
Wertsicherungskonzept auf Basis ih-
res renditeorientierten Gothaer Com-
fort Dynamik Fonds ein.

Entspannte Altersvorsorge 
mit ReFlex Comfort 

Seit jeher managt die GoAM (Gotha-
er Asset Management) die Kapitalanla-
ge der Gothaer und damit auch den 1. 
Topf von ReFlex, den Deckungsstock. 
Die Gothaer Comfort Fonds sind seit 
Produkteinführung von ReFlex in der 
freien Fondsanlage wählbar. Neu ist 
jetzt die Lösung im zweiten Topf, welche 
genau diesen vermögensverwaltenden 
Ansatz verfolgt. So kann der Makler die 
hervorragende Expertise der Gothaer 
Asset Management für seinen Kunden 
in allen drei Töpfen von ReFlex nutzen. 
Diese vermögensverwaltende Varian-
te von ReFlex trägt den Namen ReFlex 
Comfort. Der Vorteil: Die Gothaer Com-
fort Fonds werden in jeder Marktphase 
aktiv gemanagt – und das von profes-
sionellen Portfolio-Managern. Je nach 
Marktlage und -einschätzung werden 
die Fonds auf Chancennutzung oder Ri-
sikobegrenzung hin umgestaltet. Mak-
ler und Kunde müssen sich in Sachen 
Port folio-Zusammenstellung keine Ge-
danken mehr machen. 

Der Vermittler kann seinem Kun-

den mit ReFlex Comfort eine moderne 
Altersvorsorge anbieten, dessen Ga-
rantien und Vermögensmanagement 
die Gothaer übernimmt und die ge-
samthaft auf das Konzept der Vermö-
gensverwaltung baut. Entspannung 
pur, denn um die Zusammensetzung 
des Portfolios muss man sich nicht 
mehr selbst kümmern.

Wer nicht allein auf die Gothaer 
setzen will, kann neben dem neuen 
Gothaer Wertsicherungskonzept aus 
weiteren Garantiefonds/Wertsiche-
rungskonzepten wählen oder das 
Gothaer Wertsicherungskonzept mit 
vielen anderen Fonds renommierter 
Kapitalverwaltungsgesellschaften 
der freien Fondsanlage kombinieren. 
Zudem kann der Kunde die Garantie-
fonds/Wertsicherungskonzepte und 
Fonds wechseln, ohne dafür Gebüh-
ren zahlen zu müssen – und das, so 
oft er will.

Diese Neuerung bietet Vertriebs-
partnern der Gothaer die Chance, die 
Vorteile einer professionellen Vermö-
gensverwaltung für den Aufbau einer 
Altersvorsorge für ihre Kunden zu nut-
zen. Ob in der Comfort-Variante über 
alle drei Töpfe oder die gezielte Aus-
wahl – die Vermögensverwaltung ist 
ein MehrWert für Makler und Kunde. 
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ür Sparer ist die Situation 
fatal, die Aussichten für die 
Zukunft düster. Eine nach-

haltige Zinswende und damit ein Ende 
der Niedrigzinsphase in Deutschland 
ist nicht abzusehen. Die Europäische 
Zentralbank (EZB) hat zugunsten euro-
päischer Schuldenstaaten einen Kurs 
des billigen Geldes eingeschlagen. 

Wer sein Geld auf dem Sparbuch 
liegen hat oder in Tagesgeld oder Fest-
geld investiert, erwirtschaftet nach 
Abzug von Steuern und Infl ation einen 
negativen Ertrag. Das heißt: Er verliert 
jeden Tag Geld. Es fi ndet eine schlei-
chende Enteignung statt, vom Gläubi-
ger zum Schuldner. Gleichzeitig sind 
die Bundesbürger risikoscheu, obwohl 
die einzige Möglichkeit, einem negati-
ven Realzins zu entgehen, im kontrol-
lierbaren Risiko liegt. Nie zuvor hatte 
das geblümte Wort „Wer nicht wagt, 
der nicht gewinnt“ derart viel Subs-
tanz wie in diesen Zeiten. Dabei muss 
das Wagnis gar nicht so groß sein, 

wenn der Berater sich zusammen mit 
seinem Kunden in die Hände erfahre-
ner Investmentmanager begibt: Die 
Lösung bieten vermögensverwaltende 
Fonds.

Von ihrem Grundprinzip her be-
trachtet, handelt es sich schlicht und 
einfach um Investmentfonds. Als eine 
besondere Variante darin verwirklichen 
sie im Mantel eines Misch- oder Dach-
fonds einen sogenannten Multi-Asset-
Ansatz – beispielsweise aus Rentenpa-
pieren, Aktien, Immobilieninvestments 
oder Rohstoffen – mit dem Ziel, das 
Vermögen des Anlegers zu erhalten 
und zu mehren. Je nach Situation an 
den weltweiten Märkten können ver-
mögensverwaltende Fonds ihren Fokus 
auf aussichtsreiche Anlageklassen le-
gen und ihre Anlageausrichtung von ri-
sikountergewichtet über neutral bis hin 
zu risikoübergewichtet verändern.

Das beste Risikomanagement, das 
ein erfahrener Vermögensberater sei-
nem Kunden empfehlen kann, ist die 

Streuung von Chancen und Risiken. 
Denn genau darauf sollte ein solides 
und langfristig tragfähiges Vermö-
gensmanagement beruhen. Vermö-
gensverwaltende Fonds zeichnen sich 
in diesem Zusammenhang heutzutage 
durch verschiedene Stile und Metho-
den aus. Die Gothaer mit den vermö-
gensverwaltenden Gothaer Comfort 
Fonds steht für die Kernkompetenz 
der Asset Allokation, also der Vertei-
lung auf verschiedene Anlageklassen 
wie Staatsanleihen, Unternehmens-
anleihen, hochverzinsliche Anleihen, 
Renten, Emerging Markets, Aktien, 
Rohstoffe, Immobilien-Investments 
und alternativen Investments.

Mit einem vermögensverwaltenden 
Fonds der Gothaer weiß der Berater 
das Geld seines Kunden in profes-
sionellen Händen. Allerdings muss 
die jeweilige Ausrichtung hinsichtlich 
Chancen und Risiken zum individuel-
len Anlegerprofi l und Anlagehorizont 
passen. Aus diesem Grund bietet die 

Gothaer mit drei verschiedenen Pro-
dukten für nahezu jeden Anleger-
typ und nahezu jedes Bedürfnis das 
passende Investment. „Gothaer 
Comfort Ertrag“ eignet sich bei einer 
empfohlenen Mindesthaltedauer von 
drei Jahren für den konservativen, 
sicherheitsorientierten Anleger. 
„Gothaer Comfort Balance“ spricht 
den ausgewogenen Anleger an. 
Die Gothaer empfi ehlt hier eine Min-
destanlagedauer von fünf Jahren. 
Und der „Gothaer Comfort Dynamik“ 
schließlich ist genau das richtige für 
den chancenorientierten Anleger, 
der sein Depot zudem mindestens 
sieben Jahre lang halten will oder 
ratierlich langfristig etwas für seine 
Altersvorsorge anlegen möchte.

Mit der Erfahrung von mehr als 190 
Jahren steht die Gothaer für Kontinuität, 
Solidität und Nachhaltigkeit. Mit ei-
nem Anlagenvolumen von rund 26 Mil-
liarden Euro managt die Gothaer Asset 
Management AG das Vermögen der Ri-

sikoträger. Mit dieser Expertise eines 
auf Versicherungen spezialisierten 
Asset-Managers werden auch die ver-
mögensverwaltenden Fonds im Hause 
gemanagt. Ein hohes Risikobewusst-
sein und stringente Prozesse sind da-
bei das Markenzeichen. Für den Mak-
ler und seinen Kunden bedeutet dies, 
dass er beim Thema Geldanlage – sei 
es direkt oder im Rahmen einer Fonds-
police – Lösungen fi ndet, bei denen er 
sich bequem zurücklehnen und dabei 
auf ein aktives Management über alle 
wesentlichen Anlageklassen hinweg 
vertrauen kann. Das befreit den Mak-
ler auch davon, Anlageentscheidun-
gen sowohl im Hinblick auf passende 
Zielinvestments als auch auf strate-
gischer und taktischer Seite fällen zu 
müssen. Nicht zuletzt unter den ak-
tuellen Haftungsverschärfungen ein 
enormer Vorteil.

Entspannt zurücklehnen mit neuem 
Gothaer Wertsicherungskonzept 

A L T E R S V O R S O R G E

Die ReFlex-Familie der Gothaer verbindet in Form des Drei-Topf-Hybridmodells sicheres Sparen mit Börsenerträgen und ist somit bereits seit 2010 
das perfekte Gespann für die Altersvorsorge. Neu ist ein spezielles Gothaer Wertsicherungskonzept im zweiten Topf, welches einen vermögens-
verwaltenden Ansatz verfolgt und es ermöglicht, ReFlex mit den Vorteilen der Vermögensverwaltung der Gothaer Comfort Fonds zu kombinieren. 

Vermögensverwaltende Fonds – 
Erträge auch in Niedrigzinszeiten

Der Makler als Investmentberater: Der Einsatz vermögensverwaltender Fonds in der Beratung hat Vorteile für den Berater und den Kunden. Aber wie 
funktionieren eigentlich vermögensverwaltende Fonds, und warum sind sie eine gute Empfehlung für die Anlage des Vermögens? 

Am Pulsschlag der Zeit – ein Blick hinter die Kulissen 
einer modernen Vermögensverwaltung

V E R A N S T A L T U N G

Im November fi ndet wieder eine exklusive Veranstaltung für fi nanzberatende Makler statt – Teilnahme dringend empfohlen.

peziell für 34f Makler und Ver-
mögensverwalter mit KWG 32-

Zulassung richtet die Gothaer am 
13. November dieses Jahres in Köln 
ihr „3. Inside Gothaer Asset Manage-
ment“ aus. Als ein auf Versicherun-
gen spezialisierter Vermögensmana-
ger ist die Asset Allokation eine der 
wesentlichen Kernkompetenzen der 
Gothaer. Makler sind eingeladen, an 
diesem Tag hinter die Kulissen ei-
nes professionellen institutionellen 
Vermögensverwalters zu schauen. 
Und um zu erfahren, wie mit aktivem 
Vermögensmanagement im Fonds-
mantel, den Gothaer Comfort Fonds, 
Lösungen für unterschiedliche Anle-
gerprofi le und -bedürfnisse aus einer 
Hand gemanagt werden können. Die 

S
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Ein attraktives Geschenk für jeden Arbeitnehmer 
B E R U F S U N F Ä H I G K E I T

Die Gothaer optimiert ihre Annahmerichtlinien für das BU-Kollektivgeschäft. Damit kann der Vermittler seinem 
Unternehmerkunden das perfekte Angebot einer Zusatzleistung für seine Angestellten an die Hand geben.

xakt 74 Prozent der Bun-
desbürger verlassen sich 

für den Fall einer Berufsunfähig-
keit (BU) auf die gesetzliche Sozi-
alversicherung. Das hat die aktu-
elle Biometrie-Studie der Gothaer 
ergeben. Dass es hieraus aber 
nur noch bei einer Erwerbsmin-
derung Geld gibt, wissen viele 
nicht. Rund zwei Drittel aller Be-
fragten verfügen vielleicht gerade 
deshalb nicht über eine private 
Berufsunfähigkeits-Absicherung. 
Dabei wird statistisch gesehen 
jeder vierte Arbeitnehmer im Lau-
fe seines Berufslebens berufs-
unfähig.

E Jetzt gilt es, dieses Marktpotenzi-
al zu erschließen. Aufgrund der de-
mografi schen Entwicklung wird es für 
Unternehmen immer wichtiger, sich in 
dem „War for talents“ bei fachlich qua-
lifi zierten Mitarbeitern attraktiv aufzu-
stellen. Dabei kommt es darauf an, zu-
sätzliche Leistungen anzubieten. Mit 
einer im Firmenkollektiv angebotenen 
BU-Absicherung kann sich ein Unter-
nehmen positiv am Markt positionie-
ren. Im Übrigen können so auch bisher 
nicht versicherte Mitarbeiter für das 
Thema Arbeitskraftabsicherung sensi-
bilisiert und begeistert werden.

Kollektive BU-Absicherungen sind 
aus mehreren Gründen sehr attraktiv: 

Ab einer bestimmten Anzahl kollektiv 
versicherter Beschäftigter entfällt eine 
umfangreiche Gesundheitsprüfung. 
Und der Beitrag liegt deutlich unter 
dem von Einzelpolicen. 

Um die Akzeptanz weiter zu stei-
gern und Maklern noch mehr Argu-
mente an die Hand zu geben, hat 
die Gothaer sowohl im Bereich der 
Annahmerichtlinien als auch des 
Antragsprozesses umfangreiche Ver-
besserungen vorgenommen. Für den 
unkomplizierten Abschluss einer 
BU-Rente ohne Gesundheitsfragen 
reicht nun eine Dienstobliegenheits-
erklärung (DOE) oder eine erweiterte
DOE. Die DOE kann bei der arbeitge-

berfi nanzierten BU im Rahmen der 
bAV schon ab fünf Mitarbeitern abge-
geben werden. Darüber hinaus wur-
den die in diesem Rahmen versicher-
baren BU-Renten deutlich auf bis zu 
1.500 Euro im Monat je versichertem 
Beschäftigten angehoben. Dafür 
müssen mindestens 50 Versicherte 
zusammenkommen und 90 Prozent 
der Belegschaft ausmachen. In leicht 
modifi zierter Form gibt es auch ver-
einfachte Annahmebedingungen im 
Rahmen einer erweiterten DOE bei 
arbeitnehmerfi nanzierter BU im Rah-
men der bAV sowie bei kollektivem 
Belegschaftsgeschäft. Bei der Frage 
der Verwendung der erweiterten DOE 

wird auf das Alter des Arbeitneh-
mers abgestellt.

Lösungen, die gleichermaßen 
interessant für Arbeitgeber und 
Arbeitnehmer sind. Die eigene Ar-
beitskraft ist wertvoll und der BU-
Schutz aus diesem Grund beson-
ders wichtig. Warum diesen dann 
nicht über den eigenen Arbeitge-
ber absichern? 

Schneller und unkompli-• 
zierter Vertragsabschluss 
durch DOE
Deutliche Erweiterung der • 
versicherbaren BU-Rente
Im Belegschaftsgeschäft: • 
Kurzantrag unabhängig von 
der Dauer des Kollektiv-
vertrages

Das Pfl änzchen gießen: 
mit dem Drei-Topf-
Hybridmodell perfekt 
vorsorgen.

Diese Themen stehen im Fokus 

Welche Lösungen gibt es für welchen Kundenwunsch angesichts der • 
anhaltenden Niedrigzinsphase?
Aktienmärkte: ein aktueller Marktausblick• 
Welche Chancen und Risiken sind in der aktuellen Marktsituation zu • 
beachten?
Wie beurteilt die GoAM diese Entwicklungen, und welche Anlageentschei-• 
dungen resultieren daraus?
Wo liegen die Kernkompetenzen und Stärken der GoAM und deren • 
Lösungskonzepte?
Wichtige Entscheidungsträger der GoAM geben vertiefte Einblicke in die • 
Anlageentscheidungen und Prozesse der GoAM.

Anmeldungen bitte direkt an: christian_wirtz@gothaer.de

Gothaer Comfort Fonds können auch 
in allen fondsgebundenen Produkten 
der Gothaer Lebensversicherung als 
Zielinvestments eingesetzt werden. 
Wie auch bei der Veranstaltung im 
März dieses Jahres, gewähren die Ka-
pitalmarktexperten der Gothaer Asset 
Management (GoAM) wieder exklu-
sive Markt- und Investment-Informa-
tionen aus erster Hand. Kompetente 
Einschätzungen zu bestimmten Anla-
geklassen, Konjunkturdaten und aktu-
ellen Marktentwicklungen, ein Besuch 
im Handelsraum der GoAM und eine 
Podiumsdiskussion runden das Infor-
mationsangebot ab.

Ein exklusives und interessan-
tes Rahmenprogramm, bei dem die 
Teilnehmer einen Einblick ins „Herz“ 

eines modernen, institutionellen Ver-
mögensverwalters erhalten. Natürlich 
gibt es auch Bildungspunkte der „gut 
beraten“-Initiative für die Teilnahme 
an der Veranstaltung.

Aktive Vermögensverwaltung • 
der Gothaer jetzt auch als 
Wertsicherungskonzept
Zusätzliche Absicherung durch • 
zwei starke Garantien
Jetzt noch Rechnungszins • 
sichern

www.makler.gothaer.de/gif 

Investment und Finanzen

QR-Code 
scannen und alles 
über Investment 
bei der Gothaer 
erfahren.

Hektisches Börsenparkett: Für die 
bequeme Geldanlage empfehlen 
sich gemanagte Fonds.

S I C H E R E  G E L D A N L A G E



eitragskonstanz statt Ausreißer-
jahre: Die Gothaer sieht in einer 

transparenten, schrittweisen Weiter-
gabe der Kostenentwicklung an den 
Kunden den faireren Weg. Mit Einfüh-
rung der Unisex-Tarifwelt wurden des-
halb die auslösenden Indikatoren für 
Beitragserhöhungen heruntergesetzt. 
Seitdem müssen die Beiträge über-
prüft werden, wenn die erforderlichen 
Versicherungsleistungen die zuvor kal-
kulierten um fünf Prozent übersteigen. 
Zuvor konnte eine Anpassung bei fünf 
Prozent noch unter bleiben und war – 
wie immer noch marktüblich – erst bei 
zehn Prozent verpfl ichtend. So war es 
beispielsweise möglich, zunächst auf 
eine BAP zu verzichten, um eine gute 
Beitragspositionierung beizubehalten, 
mit dem Risiko einer späteren, sprung-
haften Beitragssteigerung. 

Damit trägt die Gothaer dem 
Wunsch ihrer Vertriebspartner nach 
größerer Konstanz bei der Beitragsent-
wicklung Rechnung – sprunghafte Bei-
tragsanpassungen lassen sich so bes-
ser vermeiden. Dass diese Konstanz 
vom Kunden positiv wahrgenommen 
wird, zu diesem Ergebnis kommen 
auch aktuelle Untersuchungen wie die 
vielbeachtete Marktstudie KUBUS PKV 
von MSR Consulting. Sie zeigt, dass 
sich häufi gere Beitragsanpassungen 
mit einem in der Kundenwahrneh-
mung geringen Anstieg weniger nega-
tiv auswirken als seltenere, aber sehr 
hohe Anpassungen.

Gerade auch vor dem Hintergrund 
einer 60-monatigen Stornohaftung 
profi tieren Makler von dieser Umstel-
lung auf kleinere, niedrigere Beitrags-
anpassungen. Im Gegensatz zu den 
sprunghaften, teilweise nur schwer 
dem Kunden zu vermittelnden Beitrags-
steigerungen der Ver gangen heit lassen 
sich moderate Erhöhungen plausib-
ler erklären. Stichwort medizinische 

Inflation: Mit der Qualität der 
medizini schen Versorgung stei-
gen natürlich auch die Kosten, im 
Schnitt der vergangenen Jahrzehnte 
immerhin um cirka 4,7 Prozent pro 
Jahr. Was viele aber nicht wissen: 
Diese medizinische Infl ation darf in 
den Beitragskalkulationen der Ver-
sicherer nicht vorweg genommen 
werden – und muss somit zwangs-
läufi g zu Beitragsanpassungen füh-
ren. Dieser Anpassungsbedarf wird 
bei Bestandskunden jedoch über 
die Beteiligung an den Überschüs-
sen (etwa aus Überzinsen) zum Teil 
abgefedert. 

Hagen Engelhard, Krankenver-
sicherungs-Spezialist aus Iserlohn, 
sieht deshalb in den Verbesserun-
gen der Gothaer-AVB auch eine 
Chance für ehrlichere Kommunika-
tion: „Allein aufgrund der medizi-
nischen Infl ation und steigender 
Lebenserwartung ist eine regel-
mäßige Beitragsanpassung in der 
Krankenversicherung völlig nor-
mal. Vermittler sollten dies offen 
sagen und die Krankenversicherer 
dafür Sorge tragen, dass lieber re-
gelmäßig moderate BAPs durch-
geführt werden und so Ausreißer-
Jahre verhindert werden können.“ 
Beitragsgarantien hält er meist für 
Augenwischerei. 

Fazit: Beitragsanpassungen in 
der privaten Krankenversicherung 
sind immer eine Herausforderung 
für Makler. Umso wichtiger ist es, 
dass sie Energie in plausible Be-
gründungen der Anpassungen 
stecken. Bei regelmäßigen, mode-
raten Anpassungen ist dies durch-
aus möglich. Ein Aufwand, der sich 
lohnt, denn Kunden, die mit der 
eigenen Beitragsentwicklung zu-
frieden sind, sprechen auch eher 
Weiterempfehlungen aus. 

ute Pfl ege: Darauf kommt es 
an.“ Dieser Slogan soll präg-
nant deutlich machen, was 

sich das Bundesgesundheitsministe-
rium (BMG) für die nächsten Jahre mit 
zwei Pflegestärkungsgesetzen zum 
Ziel gesetzt hat. Mit dem Ende Mai 
vom Kabinett beschlossenen „Pfl ege-
stärkungsgesetz 1“ sollen die Pfl ege-
bedürftigen in Deutschland von 2015 
an von Leistungsverbesserungen in 
der gesetzlichen Pflegepflichtversi-
cherung (SPV und PPV) profi tieren. Für 
den Gesetzgeber bedeutet gute Pfl e-
ge, dass Pfl egebedürftige möglichst 
passgenau Unterstützung abrufen 
können, die ihren besonderen Bedürf-
nissen entsprechen.

Pfl egende Angehörige
müssen entlastet werden

Um dieses Ziel erreichen zu können, 
werden Maßnahmen zur Stärkung 
der Pflegequalität zu Hause ergrif-
fen. Denn viele Menschen wollen 
so lange wie möglich in ihrer ver-
trauten Umgebung bleiben. Auch im 
stationären Bereich kommt es zu 
Leistungsverbesserungen. So soll die 
Anzahl der Betreuer an den Bedarf 
der pfl egebedürftigen Personen an-
gepasst werden. Darüber hinaus hat 
die Politik erkannt, dass pflegende 
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Gut, besser, Pfl ege
Am 1. Januar 2015 kommt das neue Pfl egereformgesetz mit zahlreichen Änderungen 

und Auswirkungen – Pfl egebedürftige sollen künftig möglichst passgenau 
Unterstützung abrufen können.

R E F O R M G E S E T Z

G

Individuelle Unterstützung: Wer Hilfe 
benötigt, soll künftig eine bessere 

Pfl ege erhalten als bisher.

Angehörige in ihrem Alltag entlastet 
werden müssen, beispielsweise über 
eine vollstationäre Kurzzeitpflege. 
Und schließlich können Maßnahmen 
zur Verbesserung des Wohnumfeldes 
vom kommenden Jahr an mit bis zu 
4.000 Euro (bisher 2.556 Euro) bezu-
schusst werden. Außerdem werden 
die meisten Pfl egeleistungen an die 
Preisentwicklung angepasst und des-
halb um etwa vier Prozent erhöht.

Damit die Finanzierung der Pfl ege 
auch für die nächste Generation si-
chergestellt wird, geht ein Drittel des 
2015 vorgesehenen Beitragsanstiegs 
um 0,3 Prozentpunkte in eine von der 
Bundesbank verwaltete Rücklage, den 
Vorsorgefonds. Er ist für einen Zeit-
raum von 20 Jahren gedacht und soll 
dafür sorgen, dass der Beitragssatz 
von 2035 bis 2055 stabil bleibt. 

Voraussichtlich für 2017 sind 
über das „Pflegestärkungsgesetz 2“ 
die Entwicklung eines neuen Pfl ege-
bedürftigkeitsbegriffs, weitere Leis-
tungsanpassungen sowie eine bezahl-
te berufl iche Auszeit zur Organisation 
von Pfl ege in Planung. Ein besonderes 
Augenmerk bei der Entwicklung des 
neuen Pfl egebedürftigkeits begriffs soll 
darauf gerichtet werden, geistige Be-
einträchtigungen (etwa durch Demenz) 
gleichwertig mit körperlichen Beein-
trächtigungen zu berücksichtigen.

Neu: Neutrale Broschüren 
als Beratungshilfe

Die Gothaer hat Beratungshilfen entwickelt, die sich von üblicher Verkaufslektüre 
abheben. Sie informieren neutral über wichtige Themen wie Altersvorsorge, 
Berufsunfähigkeit und Pfl ege, ohne Produkte in den Vordergrund zu stellen. 

nschaulich, informativ, neut-
ral – das sind die neuen Ver-
triebsinformationsbroschü-

ren – kurz: VIBs – der Gothaer. Mit 
ihnen können Makler ihre Kunden 
noch einfacher und besser beraten. 
Insgesamt drei Broschüren wurden 
aufgelegt, die jeweils ein großes The-
mengebiet beschreiben: Die Ausgabe 
„Ruhestand braucht Absicherung“ be-
fasst sich mit der privaten Altersvor-
sorge, „Arbeitskraft absichern“ mit der 
Berufsunfähigkeit und die Broschüre  
„Pflege braucht Vorsorge“ mit dem 
Thema der Pfl egefallabsicherung.

Allen Broschüren gemein ist, dass 
sie inhaltlich neutral über die wichti-
gen Versicherungsthemen informieren, 
ohne auf bestimmte Produkte abzuzie-
len. So hat der Makler ein Hilfsmittel 
an der Hand, das seinen Kunden einen 
unabhängigen und fairen Überblick er-
möglicht und welches hilft, sich leicht 
verständlich über das jeweilige Thema 
zu informieren. Dem Makler dienen 
die Broschüren als äußerst nützliches 
Instrument bei der Kundenberatung 
und bieten einen echten MehrWert bei 
seiner täglichen Arbeit. Der besondere 
Clou: Die Broschüren enthalten inter-
aktive Elemente. So können persönli-
che Berechnungen angestellt werden, 
die etwaige Lücken in der Absicherung 
aufzeigen, und anhand derer der indi-
viduelle Bedarf bestimmt werden kann. 
Darüber hinaus verhelfen Checklisten 
für branchenweite Qualitätsstandards 
zu einem besseren Überblick über die 
einzelnen Lösungen. 

Die neuen Broschüren 
im Überblick

Altersvorsorge: 
„Ruhestand braucht Absicherung“
Das Rentenniveau sinkt, private Al-
tersvorsorge ist heutzutage essenziell. 
Doch wie hoch ist der Versorgungsbe-
darf im Alter wirklich? Und welche Art 
der Vorsorge lohnt sich für den Einzel-
nen? Die Vertriebsinformationsbro-
schüre zum Thema Altersvorsorge be-
antwortet diese wichtigen Fragen und 
klärt auf, mit welchen intelligenten Lö-
sungen jeder seinen Ruhestand best-
möglich absichern kann. Grafi ken und 
Tabellen veranschaulichen abstrakte 
Aspekte wie steueroptimierte Auszah-
lungen, Finanzbedarf im Ruhestand 

RUHESTAND
BRAUCHT

Informationen der 
Gothaer Lebensversicherung AG

ABSICHERUNG
Den Versorgungsbedarf im Den Versorgungsbedarf im 
Ruhestand optimal absichern

ARBEITSKRAFT
ABSICHERN

Bei Berufsunfähigkeit individuell geschützt

Informationen der 
Gothaer Lebensversicherung AG

Pflege 
braucht 

Informationen der 
Gothaer Krankenversicherung AG

Vorsorge
Warum private absicherung im Pflegefall 
unerlässlich ist

Neue Broschüren: Schon jetzt sind 
Tausende von ihnen im Umlauf.

oder die Verteilung von Renditen und 
Risiken bei unterschiedlichen Produkt-
konzepten. Zudem gibt es eine grafi sch 
an sprechende und einfache Erklärung, 
wie die gesetzliche Renteninformation 
zu verstehen ist, eine Übersichtstabel-
le, welches Produkt für wen geeignet 
ist, und Erläuterungen zum 3-Schich-
ten-Modell der Altersvorsorge. Am 
Ende steht die Zusammenfassung: 
Schritt für Schritt zum perfekten Pro-
dukt. Dann die Checkliste ausfüllen – 
und schon kann der Kunde zusammen 
mit seinem Berater selbstbewusst eine 
Entscheidung treffen.

Berufsunfähigkeit: 
„Arbeitskraft absichern“
Ob psychische Erkrankung, Krebs 
oder Herzinfarkt – viele Menschen 
werden plötzlich arbeitsunfähig. Da-
mit Berufsunfähigkeit nicht in die 
Armut führt, sollte jeder, der im Er-
werbsleben steht, sein Einkommen 
absichern. Die Broschüre „Arbeitskraft 
absichern“ informiert über die Mög-
lichkeiten, Berufsunfähigkeitsschutz 
individuell zu gestalten und wie der 
Einzelne die für sich passende Lösung 
fi ndet. Denn was genau passiert, so-
bald man berufsunfähig wird, ist vie-
len Arbeitnehmern nicht bewusst. 
Die Broschüre gibt einen Überblick 
über Lohnfortzahlungen, Kranken-
geld, volle und halbe Erwerbsminde-
rungsrente sowie die BU-Lösungen. 
Rechenbeispiele zeigen auf, wie die 
eigene fi nanzielle Situation aussehen 

könnte und welche Versorgungslücke 
bei Verlust des Einkommens entsteht. 
Steuervorteile, Hilfe vom Staat, Absi-
cherungs möglichkeiten – auch da-
rüber wird ausführlich aufgeklärt. Die 
Checkliste zu den Qualitätsstandards 
der verschiedenen Absicherungsva-
rianten führt den Kunden zusammen 
mit seinem Berater sicher zum Ziel.

Pfl ege: 
„Ratgeber zur Pfl egeversicherung“
Pfl ege ist ein sensibles Thema, über 
das sich Kunden nur ungern Gedan-
ken machen. Ein Beratungsgespräch 
gestaltet sich entsprechend schwie-
rig. Mit dem neuen Ratgeber „Pfl ege 
braucht Vorsorge“ können Makler ih-
ren Kunden einen guten und neutralen 
Überblick über dieses Themengebiet 
geben. Die Broschüre veranschaulicht 
unter anderem Fragen wie: Was be-
deutet Pfl egebedürftigkeit überhaupt? 
Wie hoch ist das individuelle Risiko, 
selbst ein Pfl egefall zu werden oder 
einen Angehörigen pfl egen zu müs-
sen? Und: Welche unterschiedlichen 
Lösungen gibt es, um sich optimal ab-
zusichern? Darüber hinaus werden die 
gesetzlichen Regelungen erklärt und 
es wird aufgezeigt, an welchen Stellen 
individuelle Versorgungslücken ent-
stehen können. Hilfreich sind zudem 
die Informationen über Vorsorgevoll-
machten. In übersichtlichen und ein-
fach zu verstehenden Beschreibungen 
erfährt der Kunde, worauf unbedingt 
zu achten ist.

V E R T R I E B S I N F O R M A T I O N S B R O S C H Ü R E N

Neutral informieren statt werben: 
Mit den neuen Broschüren 
punkten Vermittler auch im 
Beratungsgespräch.

A

MediP geht über die geplanten gesetzlichen Verbesserungen der Pfl egeversicherung 
hinaus – und ist damit die passgenaue Lösung für den tatsächlichen Bedarf.

Revolution in der Beratung: 
der neue Pfl ege-Vergleichsrechner

Der Aufklärungs- und Beratungsbedarf zum Thema Pfl ege ist nach wie vor 
groß. Immer häufi ger fragen auch Vermittler nach Hilfestellungen, um die 
komplexen Informationen standardisiert und hoch frequentiert bei ihrem 
Kunden ansprechen zu können. Die Antwort ist der neue Pfl egebedarfs- 
und Produktrechner.

In Kooperation mit dem Vergleichsrechner-Spezialisten Objective IT 
und der Krankenversicherungs-Vergleichssoftware LevelNine bietet die 
Gothaer diese neue revolutionäre Lösung, die alle gängigen Tarife aller 
Anbieter auswertet. Dabei wurde bewusst auf Objektivität, Neutralität 
und sachliche Information Wert gelegt und weniger darauf, Produkte 
der Gothaer in den Vordergrund zu stellen. Der neue Pfl egerechner ist 
übrigens so einfach konstruiert, dass nicht nur Vermittler mit speziellem 
Wissen zum Thema Pfl ege, sondern auch Pfl egeneulinge damit sicher, 
effi zient und auf die Wünsche des Kunden eingehend beraten können.

http://gothaer.levelnine.biz/

Mit MediP stets auf der sicheren Seite

Pfl egekosten Gesetzliche 
Leistungen

Eigenanteil 
Pfl egekosten

Tarif und Leistung5 
Gothaer MediP

Erheblicher allgemeiner Betreu-
ungsaufwand (Demenz) stationär

mind. 
2.000 Euro¹

100 Euro bis 
425 Euro

1.575 Euro bis 
1.900 Euro

MediP 0 zum Beispiel 
1.500 Euro

Pfl egestufe 1 (ambulant) 700 Euro bis 
900 Euro²

450 Euro³ 250 Euro bis 
450 Euro

MediP 1 zum Beispiel 
350 Euro

Pfl egestufe 2 (ambulant) 2.000 Euro bis 
2.300 Euro²

1.100 Euro³ 900 Euro bis 
1.200 Euro

MediP 2 zum Beispiel 
1.050 Euro

Pfl egestufe 3 (ambulant) oder 
Pfl egestufe 1 bis 3 (stationär)

2.400 Euro bis 
3.400 Euro4

1.023 Euro bis 
1.550 Euro³

1.400 bis 
1.950 Euro

MediP 3 zum Beispiel 
1.625 Euro

¹ Dementer Patient o. Angehörige mit „unkontrollierter Weglauftendenz“
2 Abhängig vom Bundesland, von patientenspezifi schen Gegebenheiten und einzelvertraglichen Regelungen in den Ländern
³ Abhängig von Pfl egestufe, aber nur Pfl ege durch Fachkräfte
4 Abhängig von Pfl egestufe (aufsteigend)
5 Tarifl eistung MediP individuell einstellbar

Im emag hier klicken und Film zu 
MediP ansehen!

www.makler.gothaer.de/medip 

B

Im emag hier klicken und den 
Film über MediVita sehen!

www.makler.gothaer.de/viblebenav 

www.makler.gothaer.de/viblebenbu 

www.makler.gothaer.de/vibpfl ege 

ie Gothaer Kranken ver-
sicherung hat Anfang 2014 

das innovative Pflege tage geld 
MediP auf den Markt  gebracht. 
Dessen Ausrichtung geht Hand in 
Hand mit den neuen Zielen des Ge-
sundheitsministers – und weit da-
rüber hinaus. Denn auch wenn der 
Gesetzgeber mit seinen insgesamt 

l o b e n s w e r -
ten Reformen 
die Qualität 
der Pflege in 
Deutsch land 
grundsätzlich 
v e r b e s s e r n 
und bezahl-
bar machen 
möch te, blei-
ben lei der 

Gothaer MediP – ein Produkt 
Hand in Hand mit der Zukunft

P F L E G E V E R S I C H E R U N G sogar eine kurze Pflegedauer absi-
chern: die Soforthilfe für Pfl ege nach 
einem Unfall. Denn kurzzeitig zum 
Pfl egefall werden – das kann sogar 
jungen Menschen passieren. Als So-
forthilfe steht ein Pfl egetagegeld aus 
dem MediP 0 bis zu 28 Tage im Jahr 
zur Verfügung. Die gesetzliche Pfl e-
geversicherung leistet erst nach mehr 
als sechs Monaten. Des Weiteren 
kann über MediP EZ eine Einmalaus-
zahlung vereinbart werden. Wer zum 
Pfl egefall wird und zu Hause wohnen 
bleiben möchte, muss oft sein Haus 
umbauen lassen. 

auch künf tig für viele Men schen im Fall 
einer Pflegebedürftigkeit große Lü-
cken im Budget. Der neue Tarif MediP 
schließt diese Lücken in der gesetzli-
chen Pfl egeversicherung.

Der größte Wunsch vieler Men-
schen ist es, im Falle einer Pfl egebe-
dürftigkeit nicht ins Heim zu müssen, 
sondern zu Hause gepfl egt zu werden. 
Tritt der Worst Case ein, und man muss 
doch ins Pfl egeheim, sichert MediP 
die hohen Kosten hierfür ab.

MediP leistet Unterstützung für am-
bulante Pfl ege bei allen Pfl egestufen. 
Die Leistungen für häusliche Pflege 
können individuell ausgerichtet über 
die Tarife MediP 3, MediP 2 und MediP 1 
vereinbart werden, sodass eine hohe 
Pfl egequalität zu Hause gewährleistet 
werden kann. Darüber hinaus leistet 

alleine der Tarif MediP 3 für Pfl ege im 
Heim über alle Pfl egestufen verlässlich 
gleich hoch und für die besonders teu-
re Pfl egestufe III auch zu Hause. 

Zusätzlich zahlt MediP 3 zu 
100 Prozent für „vorübergehende voll-
stationäre Kurzzeitpflege“ in allen  
Pfl egestufen, um eine Stärkung von 
„Deutschlands größtem ‚Pfl egedienst‘: 
die Angehörigen“ zu gewährleisten. 
So können diese sich eine Auszeit 
vom Pfl egealltag nehmen und etwa ei-
nen Urlaub zur Erholung gönnen.

Der Tarif MediP 0 bietet über 
Markt standard hohe monatliche Leis-
tungen von bis zu 1.500 Euro, um 
die Pflegequalität von an Demenz 
erkrankten Personen zu verbessern 
und deren Angehörigen zu stärken. 
Darüber hinaus lässt sich mit MediP 0 

Mit MediP ist man zukunftsfest 
auf gestellt. Sollte der Pfl ege bedürftig-
keits- Begriff 2017 angepasst werden, 
können sich die MediP-Kunden auf 
fi nanzielle Unter stützung verlassen. 
Nach den Allgemeinen Ver siche rungs-
bedingungen dürfen sie ohne neue 
Gesundheitsprüfung in einen aktuel-
len Pfl ege tagegeldtarif umsteigen.

Mit Beitragskonstanz 
beim Kunden punkten

D E B A T T E

Die Marktstudie KUBUS PKV zeigt: Kunden reagieren 
positiver auf häufi gere, aber moderatere BAPs als auf 

hohe, sprunghafte Preissteigerungen. 

www.makler.gothaer.de/
medivita

D

QR-Code 
scannen und 
alles über MediP 
erfahren.

Die Krankenvollversicherung MediVita bietet 
Kunden, die viel Wert auf ihre Gesundheit legen, 
eine Lösung, ihren Versicherungsschutz auf ihre 
Bedürfnisse abzustimmen. Mit einem günstigen 
Grundtarif und verschiedenen Leistungs baustei-
nen, die fl exibel miteinander kombiniert werden 
können, kann der persönliche Bedarf optimal 
abgedeckt werden. 

Die Vorteile von Gothaer Medi Vita im Überblick:
Individueller Schutz durch fl exible • 
Leistungsbausteine
Familienfreundliche Krankenversicherung: Kinder solo versicher-• 
bar, nur halbe Selbstbeteiligung und Kindernachversicherung durch 
„Frühchenregelung“
Leistungen über dem Niveau der gesetzlichen Krankenkassen• 
Garantierte Beitragsrückerstattung (BRE) bei Leistungs freiheit und • 
zusätzlich eine erfolgsabhängige BRE
Aus- und Abwahl der Leistungs  bausteine auch während der • 
Vertragslaufzeit möglich

QR-Code 
scannen und alles 
über MediVita 
erfahren. Im emag hier klicken und im 

MaklerTV mehr sehen!
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Dr. Karsten Eichmann, 53, 
ist seit 2014 Vorstands-
vorsitzender des Gothaer 
Konzerns.

„Der Vertriebsweg Makler ist für die Gothaer ein 
unverzichtbares Standbein“

I N T E R V I E W

GoNews: Herr Dr. Eichmann, die Go-
thaer gilt als solides und fi nanziell 
gut aufgestelltes Unternehmen. Sie 
haben den Vorstandsvorsitz nun in 
schwierigen Zeiten übernommen. Wo 
sehen Sie die größten Baustellen?

Dr. Eichmann: Es gibt in der Tat vielfäl-
tige Herausforderungen. Da sind zum 
einen die Auswirkungen des Niedrig-
zinses auf die Personenversicherung. 
In diesem Zusammenhang gilt es na-
türlich auch, das Kostengefüge auf 
den Prüfstand zu stellen. Zum zweiten 
müssen wir mit dem veränderten Kun-
denverhalten Schritt halten. Und drit-
tens steht das Thema Digitalisierung 
unseres Geschäftsmodells ganz oben 
auf der Agenda.

GoNews: Das Lebensversicherungs-
reformgesetz (LVRG) soll der Lebens-
versicherung größere Standfestigkeit 
in Zeiten des Niedrigzinses bringen. 
Da stellt sich die Frage, ob das klas-
sische Modell überhaupt noch eine 
Zukunft hat.

Dr. Eichmann: Darauf antworte ich 
mit einem deutlichen „Absolut“. Als 
ehemaliger Vertriebsvorstand den-
ke ich stets vom Kunden her. Und da 
sehe ich, dass nicht nur der Bedarf 
der Menschen an verlässlicher Vorsor-
ge stetig steigt, auch getrieben durch 
die demografi sche Entwicklung. Es ist 
auch genügend Geld vorhanden, um 
ausreichend – beispielsweise fürs Al-
ter oder den Pfl egefall – vorzusorgen.

GoNews: Wie lange werden Policen 
mit fester Garantie noch angeboten?

Dr. Eichmann: Es wird sie in der Zu-
kunft nach wie vor geben. Aber auch 
bei der Gothaer denken wir darüber hi-
naus und machen uns Gedanken über 
neue Garantieformen. Mit unserer Re-
Flex-Linie, also modernen Hybridpro-
dukten, sind wir schon gut aufgestellt. 
Endfällige Garantien oder Abschnitts-
garantien, so wie sie zuletzt auf den 
Markt gekommen sind, erscheinen 
mir jedoch noch als zu unflexibel. 
Ganz wichtig ist auch eine vernünftige 
Transparenz der Produkte. Nicht nur 
der Vermittler muss sie verstehen kön-
nen, sondern auch der Kunde.

GoNews: Was muss vertrieblich getan 
werden, um den Altersvorsorgemarkt 
wieder zu beleben?

Dr. Eichmann: Die Probleme liegen auf 
der Hand. Einerseits wäre angesichts 
der Entwicklung des Rentenniveaus 
eine viel weiter gefasste private Alters-
vorsorge dringend erforderlich, ande-
rerseits sind viele Vermittler mit einer 
auch medial geprägten Abneigung in 
der Öffentlichkeit gegen Lebensversi-
cherungen konfrontiert. Hier ist auch 
der Staat gefordert. Etwa indem er 
analog zum Vermögens bildungs ge-

GoNews: Die Gothaer will stark im 
Kompositbereich wachsen. Wo setzen 
Sie hier die Schwerpunkte?

Dr. Eichmann: Die Gothaer verfügt 
über eine anerkannt hohe Kompetenz 
im Gewerbegeschäft. Wir sind Markt-
führer bei der Versicherung regene-
rativer Energieanlagen und gefühlt 
Kompetenzführer im Risk-Manage-
ment und der Begleitung anspruchs-
voller Risiken. In der Combined Ratio 
bei Kfz-Flotten beispielsweise liegen 
wir deutlich unter der 100-Prozent-
Marke, der Markt jedoch spürbar 
darüber. Natürlich werden wir den 
Schwerpunkt Gewerbe weiter stärken. 
Ich erinnere nur daran, dass die Go-
thaer beispielsweise über ihr ausge-
feiltes Risk-Management gewerbliche 
Gebäude selbst in der ZÜRS- Zone 4 
versichert. Das ist mit Fug und Recht 
vorbildlich. Etwa die Hälfte unseres 
Geschäfts soll aber auch künftig 
aus dem Retail-Geschäft kommen. 
Ein Schwerpunkt dabei werden si-
cher Schutzbriefe sein, wie bei-
spielsweise unser sehr erfolgreicher 
Haus- und Wohnungs-Schutzbrief. 
Aber wir wollen natürlich auch in der 
Wohngebäude versicherung Flagge 
zeigen – jedenfalls solange die Risi-
koselektion stimmt. 

GoNews: Sie verschmelzen jetzt die 
Asstel mit der Gothaer mit dem Ziel 
einer Multikanalstrategie. Welche 
Aus wirk ungen hat dies für Ihr 
Maklergeschäft?

Dr. Eichmann: Damit erweitert sich 
die Erreichbarkeit der Gothaer un-
gemein – unsere Kunden können 
uns künftig über alle Kommunika-
tionskanäle erreichen und erhalten 
einen schnellen und um fassenden 
Service. Einher geht dies mit einer

Umstrukturierung der Maklerbetreu-
ung hin zu breiterem Service für die 
Makler. In diesem Zusammenhang 
sollen die Vollmachten ausgeweitet 
und die Underwriting-Kapazitäten ge-
stärkt werden.

GoNews: Ein heikles Thema sind 
Provisionen. Wie wollen Sie die 
Neuregelung zum Höchstzillmersatz 
anwenden?

Dr. Eichmann: Hierzu können wir noch 
nichts verkünden. Es fi nden jedoch 
intensive Gespräche statt. Allerdings 
sehe ich vor dem Hintergrund des an-
haltenden Niedrigzinses die Notwen-
digkeit, zu niedrigeren Abschlusskos-
ten zu kommen. Das kommuniziere 
ich auch offen – und treffe damit auch 
bei Maklern durchaus auf Verständnis. 
Natürlich sehe ich, dass der Vertrieb 
auskömmliche Einnahmen benötigt. 
Ein Teil der Lösung wird aber sicher 
sein, diese aus einem Produktivitäts-
fortschritt zu generieren.

GoNews: Der BVK befürchtet, dass die 
Versicherer durch die Hintertür über 
die Kalkulation der Abschlusskosten 
für zehn statt bisher fünf Jahre eine 
entsprechend längere Stornohaftung 
einführen wollen. Ist dies tatsächlich 
das Ziel? 

Dr. Eichmann: Hierzu möchte ich et-
was Grundsätzliches sagen. Zurzeit 
werden die Abschlussprovisionen 
auf die Beitragssumme während der 
gesamten Laufzeit eines Vertrages 
berechnet. Viele Policen werden je-
doch gar nicht bis zum Ende durch-
gehalten. Die ursprünglich gezahlte 
Abschluss provision entspricht dann 
nicht mehr der tatsächlichen Bei-
tragszahlung. Diesen Knoten müssen 
wir dringend lösen. Ich gehe davon 
aus, dass wir künftig eine Vielzahl 
unterschiedlicher Provisionsmodelle 
sehen werden.

GoNews: Mit der Ausschließlichkeits-
organisation und dem Maklervertrieb 
besetzen Sie die zwei Hauptvertriebs-
kanäle gleichwertig. Halten Sie daran 
fest?

Dr. Eichmann: Aber natürlich. Der Ver-
triebsweg über Makler ist für die Go-
thaer ein unverzichtbares und auch 
sehr produktives Standbein. Warum 
sollten wir dies ändern wollen? Ganz 
im Gegenteil wird das Maklergeschäft 
durch die von mir genannten besseren 
Services, wie etwa eine umfangreiche-
re Betreuung, gestärkt werden.

GoNews: Wie wird denn künftig 
die Mischung Ihrer Vertriebswege 
aussehen?

Dr. Eichmann: Wir richten nicht den 
Fokus darauf, einen Vertriebsweg dem 
anderen vorzuziehen, vielmehr will 
und wird die Gothaer ihren Kunden an 
allen Kontakt punkten alles ermögli-
chen. Dazu gehören auch das Online-
Geschäft und der Bankenvertrieb, der 
in der jüngeren Vergangenheit sehr 
erfreulich deutlich zugelegt hat.

„Der Bedarf der Menschen an verlässlicher Vorsorge 
steigt stetig. Es ist auch genügend Geld vorhanden, um 

  ausreichend fürs Alter oder den Pfl egefall vorzusorgen.“

setz etwas Ähnliches für die private 
Vorsorge schafft, etwa in der Form „al-
ters vorsorge wirksamer Leis tungen“. 
Eine andere Möglichkeit wäre eine 
obligatorische bAV mit einem Opting-
Out-Modell.

GoNews: Ein heikles Thema ist die 
Absicherung von Berufsunfähigkeit. 
Wird die stärkere Abgabe von Risi-
kogewinnen an die Kunden ab 2015 
dazu führen, dass Versicherer weni-
ger risikobereit sein und mehr Kun-
den ablehnen werden?

Dr. Eichmann: Das sehe ich nicht so. 
Natürlich müssen wir uns jedes Risi-
ko genau ansehen, bevor wir es versi-
chern. Daran wird sich nichts ändern. 
Einen Zusammenhang mit der neuen 
Verteilung der Risikogewinne entspre-
chend dem LVRG kann ich jedoch nicht 
erkennen. Schon heute weisen wir 
unse ren Kunden 89 Prozent der Risi-
kogewinne zu, erfüllen also die neue 
Anforderung bereits fast vollständig. 
Möglicherweise tun wir uns als Gegen-
seitigkeitsverein damit auch leichter. 
Im Übrigen darf ich daran erinnern, 
dass die Gothaer mit ihrem Familien-
bonus in der Berufsunfähigkeitsversi-
cherung ein hervorragendes Merkmal 
der Risikoselektion eingeführt hat – 
und zwar jenseits aller Berufsspezi-
fi ka. Damit stehen wir einzigartig am 
Markt da, und der Vertrieb weiß dies zu 
schätzen.

GoNews: Wie gehen Sie mit der Kritik 
um, dass die Beitragsspreizung in den 
Berufsgruppen gerade jene Menschen 
benachteiligt, die am dringendsten 
Versicherungsschutz benötigen?

Dr. Eichmann: Als Gegenseitigkeits-
versicherer sind wir dem Solidar-
gedanken besonders verpfl ichtet. Dies 

ent bindet uns aber – im Interesse al-
ler Kunden – nicht davon, eine ausge-
wogene Risikopolitik zu betreiben. Ich 
kann verstehen, dass manchem dann 
die Prämie am Ende zu hoch ist. Aber 
er hat ja bei uns auch die Möglichkeit, 
einen abgespeckten Berufsunfähig-
keitsschutz zu versichern.

GoNews: Ähnlich problematisch sieht 
es in der Pfl egeversicherung aus. In 
Deutschland gibt es eine völlige Un-
terversorgung der Menschen mit pri-
vatem Zusatzschutz. Liegt das auch 
an den Angeboten, oder müsste sich 
der Vertrieb hier stärker engagieren?

Dr. Eichmann: Es mangelt nach wie vor 
an ausreichendem Risikobewusstsein 
in der Bevölkerung. Aufklärungskam-
pagnen seitens des Bundessozialmi-
nisteriums könnten hier sicher eine 
Men ge bewegen. Der Pfl ege-Bahr je-
denfalls ist nicht die richtige Lösung. 
Die Kunden wiegt er in einer trügeri-
schen Sicherheit, obwohl die Leistun-
gen unzureichend sind. Und für die 
Versicherer stellt er unter Solvency II-
Gesichts  punkten ein erhebliches Risi-
ko dar, weil es einen Annahmezwang 
gibt.

GoNews: Mit Ihren MediP-Tarifen ha-
ben Sie eine umfassende Pfl egeab-
sicherung auf den Markt gebracht. 
Aber das Modell erscheint erheblich 
erklärungsbedürftig. Ist es zuletzt 
nicht auch dies, was Kunden zurück-
schrecken lässt?

Dr. Eichmann: So ist es ja nicht. Wenn 
dieses für den Markt wirklich vorbild-
liche Konzept gut erklärt wird, wird es 
auch verstanden. Unser Vertrieb agiert 
damit sehr erfolgreich, und die Kun-
den erhalten wirklich maßgeschnei-
derten Rundumschutz.

S
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Dr. Karsten Eichmann, neuer Vorstandsvorsitzender des Gothaer Konzerns, im Interview 
mit den GoNews über seine Pläne für die Zukunft, die Bedeutung einer schnellen 

Digitalisierung und sein uneingeschränktes Bekenntnis zum Maklervertrieb. 

 

1. Klar schreiben – besser 
kommunizieren

Wirkungsvolle und klare Kommu-
nikation ist im Geschäftsleben 
entscheidend für den Erfolg. Die 
Kommunikationsagentur innoreal 
erklärt in ihrem Vortrag, wie Mak-
ler in sieben Schritten zu einem 
wirkungsvolleren Text und damit 
zu einer optimalen Korrespondenz 
mit den Kunden gelangen. „Das 
Ziel muss klar sein“, ist eine der 
Vorgaben. Dazu gibt es Tipps zum 
besseren Schreiben und zur Story-
telling-Methode. Beispiele veran-
schaulichen die Vorgehensweisen 
und bieten Maklern damit effekti-
ves Kommunikationsmaterial.

www.meinunternehmensfi lm.de

www.ha-nachfolgeplanung.de

www.innoreal.de

www.mundgold.de

www.gansel-rechtsanwaelte.de

www.go-conference.de

www.musikerpsychologie.de

www.ebuero.de/
Versicherungsprofi s

Spannend und informativ – die besten MehrWerte-Themen

2. Erklärvideos – mehr 
Umsatz online generieren

Das Medium Internet wächst zum 
mächtigen Verkaufsinstrument un-
serer Zeit. Eine moderne und an-
sprechende Internetpräsenz ist es-
senziell. Mit einem eigenen Video 
auf der Website, das Leistungen 
und Vorteile präsentiert, können 
Makler ihre Kunden begeistern 
und überzeugen. Sven Junglas von 
der Mein Unter nehmensfi lm GmbH 
erklärt, wie ein Video die Conversi-
on Rate steigert, die Absprungrate 
verringert und mehr Umsatz gene-
riert. Maklern bietet das Unterneh-
men ein Paket zur Platzierung und 
Promotion des eigenen Videos. 

6. Unternehmensnach-
folge – rechtzeitig regeln

5. Knigge 2.0 – mit guten 
Sitten zum Erfolg

3. Anwalt als Akquisiteur – 
vom Gegner zum Partner

7. GoConference – Soft-
ware für Web-Konferenzen

4. Von Musikern lernen – 
den siebten Sinn fördern

8. ebuero – kostengünsti-
ger Sekretariatsservice

Das Thema Unter nehmens nach-
folge ist kompliziert, und es gibt 
viele Dinge zu beachten. Niemand 
will einen Besuch des Finanzamts, 
das Erbschafts- oder Schenkungs-
steuer kassieren will. Oder die Si-
tuation, dass ein Gesellschafter 
erkrankt, keine Regelung im Be-
trieb geschaffen wurde und sich 
das Betreuungsgericht einschal-
tet. Wie Makler professionell die 
Unternehmensnachfolge regeln, 
ohne Streitigkeiten zu riskieren, 
darüber informiert Heike Albrecht, 
Geschäftsführerin der HA Berliner 
Nachfolgeplanung GmbH. 

Gute Sitten tragen viel zum ver-
käuferischen Erfolg bei. Ulrike Kie-
sewetter, Geschäftsführerin von 
Mundgold Knigge & Kommunikati-
on, weiß, worauf man bei geschäft-
lichen Beziehungen achten sollte 
und wie man sich geschickt durch 
heikle Situationen manövriert. 
Wem reichen Sie zuerst die Hand – 
Assistentin oder Vorgesetztem? 
Gibt es beim Überreichen von Vi-
sitenkarten Tabus? Und wie gelingt 
ein perfekter Smalltalk? Mit ihrem 
Knigge-Wissen hilft Kiesewetter 
Maklern und Unternehmern, in je-
der Situation sicher aufzutreten.

Makler und Anwälte stehen sich oft 
distanziert gegenüber. Denn vie-
le Anwälte verdienen ihr Geld mit 
Klagen auf Schadenersatz wegen 
Falschberatung eines Mandanten. 
Doch die Beziehung dieser beiden 
Berufsstände befi ndet sich derzeit 
im Wandel – von der Konfrontati-
on zur Kooperation. Grund dafür 
ist eine veränderte Gesetzgebung 
in der Rechtsprechung. Welche 
Formen der Zusammenarbeit es 
geben kann, darüber berichtet 
Dr. Timo Gansel, Rechtsanwalt 
und Inhaber der Kanzlei Gansel 
Rechtsanwälte. 

Online-Konferenzen erleichtern 
den Kunden kontakt. Oft ist ein Ge -
spräch vor Ort nicht unbedingt nö-
tig und die Termine kosten ledig-
lich unnötige Fahrt zeit, Benzin und 
Arbeitsstunden. Die GoConference 
GmbH hat eine gleichnamige Soft-
ware entwickelt, mit der Online-
Konferenzen einfach und effektiv 
durchgeführt werden können. Ein-
zige Voraussetzung: Internetan-
schluss und ein Telefon. Sie kann 
standortunabhängig und bran-
chenübergreifend für Online-Be-
ratung und -Meetings eingesetzt 
werden und ist sogar TÜV-geprüft.

Ihre Aufführungen sind meist 
störungsfrei und im Idealfall tief 
berührend und mitreißend. Mu-
siker bringen stets Höchstleistun-
gen. Wie schaffen sie das? Und 
was kann man von Ihnen lernen? 
Magda lena Zabanoff, Präsidentin 
der Deutschen Gesellschaft für 
Musikerpsychologie, nennt acht 
psychomentale Kernkompetenzen 
professioneller Musiker. Außer-
dem erklärt sie, wie jeder Mensch 
seinen siebten Sinn selbst fördern 
und gewinnbringend einsetzen 
kann – um so auch im Berufsleben 
noch erfolgreicher zu sein.

Viele Kunden erwarten von ihrem 
Makler ständige Erreichbarkeit. 
Doch was tun bei Krankheit, Ur-
laub, Kunden gesprächen oder 
Meetings? Eine Lösung bietet die 
ebuero AG mit ihrem Sekretari-
atsservice ab 39 Euro im Monat. 
Das Prinzip: Wer nicht gestört wer-
den will, leitet Anrufe zum ebuero 
weiter, wo sich eine Sekretärin 
mit Firmennamen meldet. Weite-
re Leistungen: Online-Faxversand 
und -empfang, SMS und Briefe ver-
schicken. Makler, die mit der Go-
thaer zusammenarbeiten, erhalten 
ein spezielles Einsteigerangebot.

Die Resonanz ist enorm: Die MehrWerte-Veranstaltungen der Gothaer informieren regelmäßig über aktuelle Maklerthemen und erfreuen sich immer 
größerer Beliebtheit. In Zusammenarbeit mit der Horos Consulting GmbH fanden bereits zahlreiche Veranstaltungen zu spannenden Inhalten statt. 

Jetzt neu: Für jede Veranstaltung erhalten die Teilnehmer wertvolle Weiterbildungspunkte.

MehrWerte für Makler – 
punkten für die Weiterbildung

eit vier Jahren bietet die Go-
thaer ihren unabhängigen 
Vertriebspartnern ganz be-

sondere MehrWerte in Form von In-
formationsveranstaltungen zu aktuel-
len Maklerthemen. Diese regelmäßig 
stattfi ndenden Workshops mit span-
nenden Themen stießen bislang auf 
beste Resonanz und erfreuen sich im-
mer größer werdender Beliebtheit. 

Alle Veranstaltungen sind auf die 
Bedürfnisse von Maklern zugeschnit-
ten und bieten neben guter Unter-
haltung einen wertvollen Weiterbil-
dungseffekt. In Zusammenarbeit mit 
der Horos Consulting GmbH wurden 
bereits zahlreiche Veranstaltungen 
durchgeführt, auf denen sich hunder-
te Vertriebspartner inspirieren ließen. 

Auch wer nicht dabei sein konnte, 
kann von den Veranstaltungen noch 
heute profi tieren. Sämtliche Themen 
sind umfassend im Makler-Portal aus-
geführt. Darüber hinaus lockt seit Kur-
zem ein weiterer attraktiver Vorteil: 
Seit diesem Jahr gibt es für die Teilnah-
me an einer MehrWerte-Veranstaltung 
Weiterbildungspunkte. Aufgrund des 
großen Erfolgs der Veranstaltungsrei-
he wird die Gothaer diese auch in Zu-
kunft weiterführen. 

V E R A N S T A L T U N G E N

Mehr wissen, erfolgreicher 
arbeiten: Mit den MehrWerte-
Veranstaltungen der Gothaer 
bleiben Makler stets am Ball.

www.makler.gothaer.de/mehrwerte 



W E I T E R E  I N F O S

Zum Lernen

A n d r e a s  G l o t z ,  Ta n j a 
Brügge mann, Martin 
Kramer
Geldwäscheprävention 
in der Versicherungs ver-
mittlung

Auch Versicherungsvermittler sind 
nach dem geltenden Geldwäsche-
gesetz verpfl ichtet, betriebsorga-
nisatorische Maß nahmen zu er-
greifen, um nicht zur Geldwäsche 
missbraucht zu werden. Die Au-
toren geben praktische Tipps und 
Lösungen. 
252 Seiten; ISBN: 978-3-
89952-779-7; 49 Euro; Verlag 
Versicherungswirtschaft

Herausgeber: Manfred 
Wandt, Peter Reiff, Dirk 
Looscheiders, Walter Bayer
Versicherungsrecht, Haf-
 tungs- und Schadens recht
Lektüre für Praktiker: In 

einer Festschrift für Prof. Dr. Egon 
Lorenz erschienen Beiträge von 50 
Experten, unter anderem zu aktu-
ellen Themen des Versicherungs-
rechts und des Haftungs- und 
Schadensrechts. 
944 Seiten; ISBN: 978-3-
89952-785-8; 148 Euro; Verlag 
Versicherungswirtschaft

Zum Informieren

Andreas Eckstein, Axel Lie-
betrau, Marcel Seidelt
Insurance & Innovation 
2014
In 18 Beiträgen wird aufge-
zeigt, wie sich Agenturen 

inspirieren lassen, Trends aufzu-
greifen, neue Ideen zu entwickeln 
und alles in markt fähige Lösungen 
umzusetzen. 
248 Seiten; ISBN: 978-3-
89952-795-7; 148 Euro; Verlag 
Versicherungswirtschaft

Zum Archivieren

Zeitschrift  Versiche-
rungsrecht 
Kompletter Datensatz seit 
1970 auf CD-Rom
Die elektronische Ausga-

be der Zeitschrift „Versicherungs-
recht“ erfasst auf einer CD-Rom 
alle seit 1970 erschienenen Hefte 
mit 43.000 Entscheidungen und 
mehr als 3.500 Fachbeiträgen. 
Bestel lnummer:  3103_39; 
682 Euro; Verlag Versicherungs-
wirt  schaft; ein Update (Februar und 
August) kostet jeweils 260 Euro 

Tipps & Termine
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Ihre Makler-
direktion ist jederzeit 

für Sie da:

Direktion Mustermann,
Musterstraße 12, 
12314 Musterstadt,
Tel. 012345 56789
info@mustermann.de

Eine Lösung, die exakt an die Wünsche 
des Kunden angepasst ist 

I T - D I E N S T L E I S T E R  B S I

In Zeiten, in denen Kunden über unterschiedlichste Kanäle Kontakt zu ihren Versicherungspartnern suchen, 
ist ein funktionierendes, technologiegestütztes Kundenbeziehungsmanagement (CRM) unverzichtbar. Auch die 

Gothaer arbeitet an der Einführung eines neuen Tools. 

berall spricht man über 
CRM – aber was ist das über-
haupt genau? Und wie kann 

eine Software dabei helfen? Hinter der 
Abkürzung CRM steht der Begriff „Cus-
tomer Relationship Management“, 
zu gut Deutsch: Kundenbeziehungs-
Management. Ein CRM-System lie-
fert die technologische Basis für eine 
360-Grad-Sicht auf den Kunden. Da-
durch wird einer gewichtigen gesell-
schaftlichen Veränderung Rechnung 
getragen: Der Kunde hat sein Verhal-
ten in den vergangenen Jahren grund-
legend geändert. Er sucht den Kontakt 
zu seiner Versicherung nicht mehr 
ausschließlich über seinen Vermittler, 
sondern je nach Produkt und Anlie-
gen auch über andere Kanäle – egal, 
ob telefonisch, per E-Mail oder übers 
Internet. Diesem Multikanalanspruch 
gerecht zu werden, gelingt durch den 
Einsatz eines CRM-Systems. 

Eine Kundenanfrage kommt also 
beim Makler an – und nun? „Mit un-
serer Lösung lassen sich komplette 
Prozesse abdecken“, führt Christian 
Rusche, Geschäftsführer der Schwei-
zer BSI Business Systems Integration 
AG, aus. Seine Firma bietet umfas-
sende Softwarelösungen im Bereich 
Customer Relationship Management. 
Mit Erfolg: Rund 70.000 Anwender in 
aller Welt setzen bereits auf die CRM-
Lösung der Schweizer Spezialisten, 
fast die Hälfte seines Umsatzes macht 
das Unternehmen dabei in Deutsch-
land. Fragt man Christian Rusche nach 
den Kernwerten von BSI, dann kommt 
schnell der Vergleich mit dem Hand-
werk. „Für uns bei BSI ist die Lust am 

Arbeiten entscheidend. Die Begeiste-
rung für unsere Software und dafür, 
sie stetig weiterzuentwickeln, macht 
uns so erfolgreich“, erklärt der Ge-
schäftsführer der inhabergeführten 
AG. „Wir sehen uns dabei ein biss-
chen wie ein Schreiner, der – genau 
an die Anforderungen und Wünsche 
des Kunden angepasst – sein Werk-
stück bearbeitet. Nur dass unser Pro-
dukt nicht aus Holz besteht.“

Auch die Gothaer arbeitet an der 
Einführung eines solchen Tools und 
setzt dabei auf die handwerklichen 
Fähigkeiten der Schweizer: Bis 2016 
sollen mithilfe der BSI AG alle Kun-
den- und Vertragsdaten, die bisher 
in mehreren Systemen parallel ver-
waltet wurden, spartenübergreifend 
gebündelt und tagesaktuell in dem 
Tool gespeichert werden. Ziel: Alle 
verfügbaren Informationen, die da-
tenschutzrechtlich gesammelt werden 
dürfen, transparent an einem zentra-
len Ort einsehbar zu machen. Daraus 
ergeben sich viele Vorteile: Statt wie 
bislang viel Zeit und Mühe für das Zu-
sammentragen von Kundeninforma-
tionen aus verschiedenen Sys temen 
aufzuwenden, las-
sen sich Bedürfnis-
se direkt auf einen 
Blick erkennen. 

Ein weiteres, 
wesentliches Ziel 
eines CRM-Systems 
ist dabei auch, den Anwender durch 
standardisierte, geführte Prozesse zu 
entlasten. „Nehmen wir einen klas-
sischen Geschäftsvorfall: Ein Kun-
de ist umgezogen und möchte seine 

Adressangabe ändern“, führt Rusche 
aus. „Der angerufene Makler öffnet 
noch während des Telefonats die da-
für vorgesehene Maske und pflegt 
die Änderungen ein.“ Für eventuelle 
Rückfragen wird gleichzeitig eine His-
torie angelegt, sodass bei späteren 
Kontakten klar ist, wer mit wem wann 
bereits gesprochen hat – gerade für 
größere Maklerfi rmen mit mehreren 
Betreuern von großem Nutzen. Stößt 
heute ein Kollege einen Geschäftsvor-
fall an, kann diesen morgen ein ande-
rer weiterbearbeiten. Der Status quo 
ist stets im System erfasst. So kann es 
beispielsweise auch auf noch offene 
Geschäftsvorfälle aufmerksam ma-
chen, die vielleicht sonst vergessen 
würden.

Nicht zuletzt stecken in der sys-
tematischen Erfassung der Kunden-
kontakte aber auch erhebliche Ver-
triebschancen, die sonst vielleicht 
unerkannt blieben. Vielleicht ergibt 
sich durch den Umzug ja Beratungs-
bedarf, die Hausratversicherung muss 
angepasst werden. Vielleicht hat der 
Kunde aber auch geheiratet und muss 
nun eine ganze Reihe Policen überprü-

fen lassen. „Das 
System kann auf 
solche Vertriebs-
potenziale hin-
weisen, die dann 
durch den Makler 
direkt beim Kun-

den adressiert werden können“, so 
Rusche. Es folgt eventuell eine Tarifi e-
rung, der Makler erstellt ein Angebot, 
schließlich kommt es zur Vertragsun-
terzeichnung. Aus dem ursprünglichen 

Kontakt zum Zweck der Adressände-
rung ist ein Verkaufsansatz geworden. 
Diesen Weg als einen zusammenge-
fassten Geschäftsvorfall technisch zu 
ermöglichen – das ist die Leistung ei-
nes guten CRM-Systems. 

Oder um es wie Christian Rusche 
zu sagen: das Handwerk der BSI. 

Ü

Porträt

Auf den Punkt gebracht: Je genauer man 
die Gedanken und Wünsche seines Kunden 
kennt, desto besser kann man ihm helfen.

BIPRO-Services: Das bietet die 
Gothaer schon heute für Makler

Authentifi zierung (Norm 410)
Authentifizierung via VDG-Ticket 
und Zertifi kat (x509 Token)

TAA SHU (Norm 421)
Entgegennahme elektronischer 
Antragsdaten inklusive Überführung 
in die Dunkelverarbeitung SHU 
(Haftpfl ichtsparten, Hausrat, Unfall)

„Deep Link“, externe Navigation 
in Extranetze (Norm 440)
Direkteinstieg in die Online-
Bestandsauskunft des Gothaer 
Makler-Portals

Automatisierter Transfer von Ge-
schäftsvorfällen (Norm 430.1 und 
430.2)

tagesaktuelle Bereitstellung von • 
Geschäftsvorfallinformationen in-
klusive der dazugehörigen Druck-
stücke in PDF-Form (z.B. Police, 
Mahnung, Kündigung, Schaden-
meldung …)
parallel die Möglichkeit, Papier-• 
post abzuschalten


