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R
ichtungsweisend auch für 
die Versicherungswirtschaft 
sollte die Bundestagswahl 

werden. Mehr Staat oder mehr Frei-
heit, eine Bürgerversicherung mit 
möglicherweise katastrophalen Fol-
gen für das Gesundheitswesen, oder 
auch künftig ein Nebeneinander von 
GKV und PKV, das schon bisher als 
vorbildlich für andere EU-Staaten gilt. 

Die Wähler haben entschieden. 
Das Thema Bürgerversicherung wurde 
mit dem klaren Sieg der Unionspartei-
en wohl weitgehend ad acta gelegt. 
Dennoch könnte dem Land eine Ge-
sundheitsreform mit einer größeren 
Angebotsfreiheit für die gesetzlichen 
Kassen ins Haus stehen. 

Spannend wird es auch in der 
gesetzlichen Rentenversicherung 
(GRV). Hier gibt es eine große 
Baustelle.  Schon seit 2012 
strebt die bisherige Arbeits- und 
Sozialministerin Ursula von der 
Leyen eine Versicherungspflicht für 
Selbstständige in der GRV an. 
Bisher ist ihnen dort der Weg zu 
Leistungen verwehrt, das Problem 
einer drohenden Altersarmut ist 
gigantisch. Wird die neue Regierung 
handeln? Und wird sie eine 
Befreiungsmöglichkeit etwa über den 
Nachweis einer Rürup-Rente zulassen? 
Dies würde neue Vertriebschancen für 
die Lebensversicherung eröffnen. Es 
wird also tatsächlich spannend, wie 

Dr. Hartmut Waninger, Vorstand der 
Gothaer, im Interview analysiert.

Jedoch sei die Wahl nicht das al-
les Entscheidende gewesen – Wachs-
tumsfelder gebe es auch jenseits 
der Politik. Angesichts des demo-
grafischen Wandels müsste etwa 
die Wirtschaft mehr für qualifi zierte 
Arbeitnehmer bieten. Die betriebli-
che Krankenversicherung sei hierfür 
neben der bAV ein gutes Mittel. Aku-
ter Nachholbedarf bestehe zudem in 
der Absicherung des Pflegerisikos. 
Deshalb werde die Gothaer zum Jah-
resende auch ein neues Pfl egetage-
geld-Produkt auf den Markt bringen. 
Lesen Sie hierzu auch das Interview 
auf Seite 11.

E D I T O R I A L

die Wahlen liegen hinter uns und wie 
das nach solchen Ereignissen so ist, 
fragt man sich, ob sich unser Leben 
nun ändert oder nicht. Ob und wenn 
ja, welche Auswirkungen das Ergeb-
nis für die Versicherungsbranche hat, 
erklärt uns Dr. Hartmut Waninger, Ver-
triebs- und Marketing-Vorstand der Go-
thaer. In „einer Stunde Klartext“, dem 
aktuellen Interview auf Seite 11, nimmt 
er auch Stellung zur Diskussion um die 
Cour tagedecke-
lung in der Lebens-
versicherung. 
Spannendes und 
Überraschendes 
kann ich Ihnen 
auch für eine Ver-
anstaltung ver-
sprechen, die nun 
unmittelbar vor uns liegt. Ich freue 
mich zusammen mit meinem Team 
darauf, Sie während der DKM auf dem 
Stand der Gothaer zu begrüßen und 
mit Ihnen zu diskutieren. Nutzen Sie 
die Möglichkeit, schon jetzt im Gotha-
er Maklerportal Termine mit Experten 
und Entscheidern der Gothaer zu ver-
einbaren. Es lohnt sich.

Denn wir haben wieder eine Men-
ge interessante Neuigkeiten, die wir 
Ihnen in dieser Ausgabe der GoNews 
bereits vorstellen – übrigens eine Ju-
biläums-Ausgabe. Mit dieser Ausgabe 
feiern wir nämlich fünf Jahre GoNews, 
gespickt mit Highlights: Eines davon 
ist das Facelift unseres Bestsellers 
MediVita, mit dem Sie im Jahresend-
geschäft richtig durchstarten können. 

Ich wünsche Ihnen eine erkennt-
nisreiche Jubiläums-Lektüre,
Ihr 

Jetzt kostenlose Eintrittskarten sichern
D K M  2 0 1 3  I N  D O R T M U N D :  E X P E R T E N  U N D  E N T S C H E I D E R  I M  D I A L O G

nter dem Motto „Mehr–
Werte für Makler“ bietet 

die Gothaer interessante Anre-
gungen und hilfreiche Informa-
tionen für den alltäglichen Ge-
schäftsbetrieb. In Gesprächen 
mit Maklerbetreuern und anderen 
Experten der Gothaer lernen Ver-
triebspartner Neuheiten in der 
Gothaer Kompositversicherung, 
die leistungsstarke Gothaer SBU 
mit einzigartigen Merkmalen und 
MediVita, der Bestseller in der 
Krankenversicherung, kennen. 
Auch Themen wie das papierlose 

Büro oder die mobile Abfrage von Kun-
dendaten gehören zum Programm. Wie 
gewohnt werden die Gothaer Lö-
sungen anschaulich und kompakt 
vorgestellt.

Auf der DKM-Seite im Gothaer 
Makler-Portal können sich Makler eine 
kostenfreie Eintrittskarte bestellen 
und haben die Möglichkeit, sich für 
Gesprächstermine am Stand mit Go-
thaer Experten registrieren zu lassen: 
www.makler.gothaer.de/dkm2013

Begleitet werden die Gesprä-
che  von einem exklusiven Rahmen-
programm. Dabei kommt auch der 

Spaßfaktor nicht zu kurz. Bei einem 
neuen Onlinespiel können alle Stand-
besucher einem Tollpatsch helfen, der 
ohne Haftpfl ichtschutz durchs Leben 
stolpert. Dabei gibt es tolle Preise aus 
der Erlebniswelt von Jochen Schweit-
zer zu gewinnen.

Übrigens: Bei einer Umfrage auf 
der Versicherungs- und Kapitalanlage-
messe im Juni in Köln bewerteten die 
Besucher die Gothaer als „Aussteller 
mit dem interessantesten Messeauf-
tritt“. 

Und auf der DKM am 23. und 24. 
Oktober 2013 wird es mit Sicherheit 

nicht langweiliger zugehen, ein 
Besuch auf Stand C 09 in Halle 4 
in Dortmund lohnt sich also auf 
jeden Fall.

U

Deutschland nach der Wahl – was wird 
aus der PKV, bei der Rente und der Pfl ege?

Im umfassenden Interview mit den GoNews analysiert Gothaer Vorstand 
Dr. Hartmut Waninger die Folgen des Erdrutsch-Sieges von Kanzlerin Angela Merkel 

bei der Bundestagswahl für die Branche.

D I E  Z U K U N F T  D E R  V E R S I C H E R U N G S W I R T S C H A F T

Ulrich Neumann
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Im emag hier klicken und Ulrich 
Neumann sehen und hören!

Nach der Wahl tickt die Uhr: 
Die neue Regierung muss jetzt 
einige Baustellen abarbeiten.

 Jubiläums-Ausgabe

GoNews5
JAHRE

Der Gothaer DKM-Messestand.
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enn es um ihren guten Ruf 
geht, überlassen die deut-
schen Versicherer nichts 

dem Zufall. Negativschlagzeilen? Pro-
visionsexzesse? Lustreisen? Das war 
einmal! „In den vergangenen Jahren 
hat die Branche hart dafür gearbeitet, 
Missstände aufzudecken und deren 
Ursachen zu eliminieren“, sagt Frank 
Richter, Projektleiter zur Umsetzung 
des Kodex bei der Gothaer in Köln. 

Der Erfolg kann sich sehen las-
sen – „auch wenn die zahlreichen 
gesetzlichen und internen Vorga-
ben gerade dem Vertrieb inzwischen 
einiges abverlangen“, so Richter. 
Neue Regelungen mit so klangvollen 
Namen wie MaRisk (Mindestanforde-
rungen an das Risikomanagement) 
oder Solvency II, aber auch die  VVG-
Novelle, die Versicherungs-Vermitt-
lungsverordnung oder die stren-
gen Vorgaben von Datenschutz und 
Wettbewerbsrecht machen das tägli-
che Arbeiten zu einer recht komple-
xen Angelegenheit. Doch die Versi-
cherungsbranche ist nun einmal wie 
kaum eine andere auf das Vertrauen 
ihrer Kunden angewiesen. Und da-
mit diese ein gutes und vor allem 
sicheres Gefühl haben, hat man sich 
vor kurzem einen verbesserten und 
vor allem strengeren Verhaltens-
kodex für den Vertrieb gegeben.

Besser, transparenter, kundenfreundlicher: 
Das bringt der neue Verhaltenskodex 

F Ü R  M E H R  V E R T R A U E N

Mit dem neu aufgelegten GDV-Verhaltenskodex für den Vertrieb wird jetzt alles besser, aber auch strenger überprüft. 
Unternehmen, die sich dem Regelwerk unterwerfen, müssen sich dessen Beachtung künftig von einem unabhängigen 

Wirtschaftsprüfer attestieren lassen. Auf Dauer wird die Arbeit einfacher und erfolgreicher.

werden. Denn, so analysiert Micha-
el Weber-Blank, Rechtsanwalt und 
Zertifi zierter Compliance Offi cer von 
BRANDI Rechtsanwälte aus Hannover: 
„Gute Beratung ist zwar wichtig. Doch 
erst, wenn das Gespräch mit allen 
Hinweisen auch dokumentiert und vor 
allem archiviert ist, hat der Versicherer 
seine Pfl ichten zu einhundert Prozent 
erfüllt.“ Mit dem neuen Kodex habe 
der GDV nun klar gemacht, dass er es 
ernst meine mit dem Thema Compli-
ance. Die Einbindung unabhängiger 
Wirtschaftsprüfer in das System spre-
che für eine hohe Professionalität, 
aber auch für die notwendige Unab-
hängigkeit.

Für den Vertrieb kann dieser Um-
stand zwar auch zu einem gewissen 
Mehraufwand führen. „Es ist denkbar, 

dass die Belastung für den einen oder 
anderen Kollegen kurzfristig etwas 
steigt“, räumt Experte Richter ein.

Auf lange Sicht können 
alle profi tieren

 „Nur weil es neue konkretere Comp-
liance-Anforderungen gibt, sollen die 
Verkaufszahlen ja nicht sinken.“ Auf 
lange Sicht allerdings könnten von den 
neuen Regeln alle Beteiligten profi tie-
ren. „Je mehr wir die Qualität unserer 
Arbeit verbessern und je transparen-
ter wir werden, desto eher können wir 
auch das Image der Branche wieder 
verbessern und das Vertrauen der Kun-
den erhalten“, ist Richter überzeugt. 
„Dauerhaft macht das die Arbeit für 
alle einfacher und erfolgreicher.“ 

„Mit der Weiterentwicklung des 
2010 eingeführten Kodex wollen wir 
deutlich machen, dass es uns mit den 
branchenweiten Standards für eine 
gute, faire Beratung unserer Kunden 
ernst ist“, sagt Alexander Erdland, Prä-
sident des GDV. Klingt nach einem her-
vorragenden Plan. Doch ist das neue 
Regelwerk wirklich der große Wurf auf 
dem Weg zu einer vertrauensvolleren 
Zusammenarbeit mit den Kunden? 

Neuaufl age eines bereits 
etablierten Systems

Fakt ist: Versicherer, Makler und Ver-
mittler unterliegen bereits seit ge-
raumer Zeit ausgesprochen strengen 
Compliance-, Verhaltens- und Doku-
mentations-Vorschriften, denn schon 
die Vorgaben der vorangegangenen 
Kodizes unterwarfen den Vertrieb ei-
nem recht umfangreichen Regelwerk. 
Was also sind die wichtigsten Neue-
rungen des jetzigen Kodex? Und vor 
allem: Welche Verbesserungen brin-
gen sie?

„Wesentliche Neuerung des Ko-
dex ist, dass die beigetretenen 
Unternehmen, und damit auch die 
Gothaer, sich dessen Umsetzung 
künftig durch unabhängige Wirt-
schaftsprüfer bestätigen lassen 
müssen“, erläutert Gothaer Experte 
Richter. Das sei natürlich eine neue 
Qualität von Kontrolle und Transpa-
renz. Grund zur Sorge besteht laut 
Richter allerdings nicht. Im Gegen-
teil: „Grundsätzlich sind wir bei der 
Gothaer auf einem sehr guten Weg“, 
so der Experte. Und auch das Thema 
Weiterbildung, auf das der neue Ko-
dex großen Wert lege, werde bei der 
Gothaer von jeher großgeschrieben.
An der einen oder anderen Stelle muss 
aber wohl doch ein wenig nachjustiert 

Politik

I N T E R V I E W

„Der neue Kodex 
ist zu begrüßen“

Was bringt der neue Verhaltensko-
dex wirklich? Die GoNews fragen 
nach bei Michael Weber-Blank, 
Rechtsanwalt und Zertifizierter 
Compliance Officer von BRANDI 
Rechtsanwälte aus Hannover. 

GoNews: Die deutschen Versiche-
rer wollen das Vertrauen der Men-
schen in die Qualität ihrer Arbeit 
weiter stärken. Deshalb hat der 
Gesamtverband einen Verhaltens-

kodex für den 
Vertrieb entwi-
ckelt. Klingt gut. 
Doch genügen 
nicht eigentlich 
die bereits be-
stehenden Rege-
lungen? 

Michael Weber-
Blank: Mit seinem überarbeiteten 
Kodex hat der GDV verbindliche 
Verhaltensregeln aufgestellt, die 
die Anforderungen an den Versi-
cherungsvertrieb klar definieren 
und dabei ganz spezifi sch auf die 
Branche Bezug nimmt. Das ist zu 
begrüßen. Die Ziffer 3 des Kodex 
schlägt die Brücke im Hinblick auf 
die verbindlichen Compliance-Re-
gelungen für die Makler.

GoNews: Unterstellt, die Wirt-
schaftsprüfer kämen bei ihren 
Kontrollen zu dem Ergebnis, dass 
bei der Gothaer der Kodex nicht in 
jedem Fall eingehalten wurde. Was 
wären die Folgen für die Gothaer?

Weber-Blank: Im Ernstfall könnte 
sie von der Liste der dem Kodex 
beigetretenen Unternehmen ge-
löscht werden, was für jedermann 
auf der Internetseite des GDV 
sichtbar und ein großer Image-
verlust wäre. Zudem könnte ein 
Gegner der Versicherung im Kla-
geverfahren aus der mangelnden 
Beachtung des Kodex Rückschlüs-
se auf den im Unternehmen ange-
wandten Sorgfaltsmaßstab ziehen. 
Bei einer behaupteten Falschbera-
tung, ein Vorwurf, mit dem Versi-
cherer häufi g zu kämpfen haben, 
spricht dann schon der erste An-
schein für eine mangelhafte Orga-
nisation des Betriebs und seiner 
Mitarbeiter.

GoNews: Ist denn nun automa-
tisch auch jeder Vermittler, der für 
die Gothaer arbeitet, automatisch 
an den Kodex gebunden?

Weber-Blank: Grundsätzlich ja, 
da die Gothaer dem Kodex beige-
treten ist. Durch den Kodex wird 
aber dem Vermittler nicht bindend 
vorgeschrieben, wie er sich selbst 
organisiert. Der Vermittler ist auch 
berechtigt, etwa durch eine Mit-
gliedschaft in einem Vermittlerver-
band adäquate gleichwertige Re-
gelungen der Zusammenarbeit mit 
der Gothaer zugrunde zu legen. 
Mit dieser Lösung hat der Vermitt-
ler die Möglichkeit, den Inhalt sei-
nes Kodex im Rahmen des für ihn 
Üblichen etwa mit seinem Verband 
abzustimmen.

W

Die elf Regeln des GDV-Verhaltenskodex

Weitere Informationen

1.   Klare und verständliche Versicherungsprodukte: Angaben über 
 mögliche zukünftige Gesamtleistungen basieren auf standardisier-
 ten und fairen Verfahren.

2.   Eindeutige Priorität: Das Kundenbedürfnis steht im Mittelpunkt 
 bei der Beratung und Vermittlung.

3.   Compliance: Die Versicherungsunternehmen geben sich für ihre 
 Mitarbeiter und Vermittler Compliance-Vorschriften.

4.   Beratungsdokumentation bei Abschluss: Die ordnungsgemäße 
 Dokumentation eines gesetzlich vorgeschriebenen Beratungs-
 gespräches ist von besonderer Bedeutung.

5.   Nachsorge: Beratung des Kunden auch nach Vertragsschluss.
6.   Vertragsgestaltung: Bei Abwerbungen bzw. Umdeckungen von 

 Versicherungsverträgen ist das Kundeninteresse zu beachten.
7.   Ansprache: Eindeutige und klare Legitimation von Vertretern, 

 Maklern und Beratern gegenüber dem Kunden.
8.   Ausbildung: Hoher Stellenwert der Vermittlerqualifi kation.
9.   Courtage: Zusatzvergütungen mit Versicherungsmaklern dürfen 

 deren Unabhängigkeit nicht beeinträchtigen.
10.   Konfl iktmanagement: Hinweis auf das bestehende Ombudsmann-

 system für Versicherungen.
11.   Organisatorisches: Verbindlichkeit des Kodex und Evaluierung.

Die Gothaer ist dem GDV-Verhal-
tenskodex zum 1. Juli 2013 beige-
treten. Welche Versicherer dies 
ebenfalls getan haben, kann seit 
Anfang Oktober auf der Homepage 
des GDV unter www.gdv.de nach-
gelesen werden.

Kleine Sonderzahlung? Die neuen 
Verhaltens- und Compliance-Regeln 
lassen das nicht zu.
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er Wecker tickt. Pünktlich 
zum 1. Februar kommen-
den Jahres wird er läuten. 

Dann nämlich wird es in der gesamten 
Eurozone einen gemeinsamen Zah-
lungsverkehr geben. Überweisungen 
und Lastschriften werden von diesem 
Tag an ebenso wie Daueraufträge nur 
noch mit BIC und IBAN abgewickelt 
werden. Das dafür erforderliche SEPA-
Zahlungsverfahren wurde schon in 
den Jahren 2008 und 2009 in zwei ers-
ten Schritten eingeführt. 2014 wird es 
vollendet. Das hat auch weitreichende 
Folgen für die Versicherungswirtschaft 
– und die Vermittler.

Punktlandung zum SEPA-Start 
ähnelt einer Herkulesaufgabe

Laut GDV ist der in den Unternehmen 
für die rechtzeitige Umstellung der 
Verträge erforderliche Aufwand enorm 
und durchaus vergleichbar mit demje-
nigen beim Übergang von der D-Mark 
zum Euro. Schließlich laufen Cour-
tage- und Provisionszahlungen, Bei-
tragsinkasso und die Auszahlungen 
von Leistungen bei den rund 450 Mil-
lionen Policen fast ausnahmslos über 
Lastschriften und Überweisungen. 
Und zwar auf elektronischem Weg. Ex-
akt zum SEPA-Start eine Punktlandung 
hinzulegen, ähnelt einer Herkulesauf-
gabe.

Die aber scheint erfolgreich ge-
löst zu werden. Die Versicherer haben 
ihre Hausaufgaben gemacht, und ihre 
Kunden werden von der automatisier-

ten Umstellung so gut wie nichts mer-
ken. Auch die Gothaer ist frühzeitig 
fi t. Davon profi tieren auch die mit ihr 
zusammenarbeitenden Vertriebspart-
ner. Schon im Mai dieses Jahres wur-
den die Courtage- und Vergütungsab-

rechnungen auf die neue IBAN und 
BIC umgestellt. 

Anfang Oktober, also Monate vor 
dem gesetzlich geregelten Start, ist 
das Unternehmen komplett „SEPA-fä-
hig“. Doch was heißt das genau? Zu 

diesem Zeitpunkt werden alle Ange-
bots- und Antragsprogramme umge-
stellt sein. 

Nähere Erläuterungen und hilfrei-
che Bedienungsanleitungen zu den 
Veränderungen bei den Onlinesys-

SEPA kommt – die Gothaer unterstützt 
ihre Vertriebspartner schon jetzt

N E U E R  Z A H L U N G S V E R K E H R  I N  D E R  E U R O Z O N E

Vom kommenden Jahr an gibt es in der gesamten Eurozone einen gemeinsamen 
Zahlungsverkehr. Die Umstellung ist für Unternehmen der Versicherungsbranche in etwa so 

aufwendig wie der Wechsel von D-Mark zu Euro.

temen stehen unter www.makler.
gothaer.de/sepa. Alle in Papierform 
neu aufgelegten Antragsformulare 
verwenden dann das neue SEPA-Last-
schrift-Mandat. Versicherungsvermitt-
ler, die noch alte Antragsformulare 
verwenden, können diese – zusam-
men mit dem neuen SEPA-Lastschrift-
Mandat – auf dem gewohnten Weg 
einreichen. Das neue Formular steht 
jedoch pünktlich im Oktober zum 
Download im Druckstückverzeichnis 
bereit.

Bis 1. Februar 2014 werden die 
Bestandskunden informiert

Sollte ein Antrag mit Wunsch auf SEPA-
Lastschriftverfahren ohne Unterschrift 
auf dem SEPA-Lastschrift-Mandat ein-
gereicht werden, wird der Beitragszah-
ler schriftlich um die Rücksendung des 
unterschriebenen SEPA-Lastschrift-
Mandats gebeten. Spätestens vom 
1. Februar 2014 an werden alle Be-
standskunden mindestens fünf Tage 
vor Abbuchung des Folgebeitrags über 
die zu erwartende Kontobelastung 
schriftlich informiert.

Für Vermittler mit eigenem Inkasso 
sind die Aufwände im Hinblick auf Zeit 
und Kosten für die Umstellung auf das 
SEPA-Verfahren erheblich. Viele wer-
den sich daher der Empfehlung des 
Verbandes der deutschen Versiche-
rungsmakler (VDVM) anschließen und 
das eigene Inkasso einstellen. 

Wirtschaft & Finanzen

D

Was tun nach der Verschärfung des 
Erbschaftssteuergesetzes?

G O T H A E R  L Ö S U N G E N

Das übergreifende Thema in den kommenden Monaten heißt: Erbschafts- und Schenkungssteuerplanung. 
Makler sollten mit ihren Kunden Lösungen suchen, bevor es dafür zu spät ist.

er Molkereiunternehmer Theo 
Müller (Müller Milch) ist ein 

erbitterter Gegner der deutschen Erb-
schaftssteuer – und deshalb schon 
vor vielen Jahren in die Schweiz um-
gezogen. Den meisten Vererbern hier-
zulande steht diese Möglichkeit nicht 
offen. Sie müssen dem Kaiser geben, 
was (vermeintlich) des Kaisers ist.

Zudem wurden mit der jüngsten 
Änderung des Erbschaftssteuergeset-
zes im Hinblick auf die sogenannte 
Cash-GmbH die letzten Schlupf-
löcher zur legalen Umgehung einer 
Erbschaftssteuer gestopft: Privatver-
mögen kann nur noch bedingt in eine 
eigens geschaffene Vermögens-GmbH 
überführt und deren Anteile bei einer 
mindestens fünf- beziehungsweise 
siebenjährigen Haltedauer steuerfrei 
verschenkt werden. 

Seit dem 29. Juni 2013 gilt das 
investierte Vermögen, sobald es 20 
Prozent des Unternehmenswerts 
übersteigt, als steuerpfl ichtig. In der 
kommenden Legislaturperiode dro-
hen weitere Verschärfungen des Steu-
errechts. Wer sich also frühzeitig mit 

seiner Erbschaftssteuerplanung be-
fasst, ist gut beraten.

Grundsätzlich werden die Erbschaft 
wegen Todes und die Schenkung zu 
Lebzeiten steuerlich gleich behandelt. 
In beiden Fällen wird der Wert des 

übertragenen Vermögens besteuert, 
der begünstigte Erbe bzw. Beschenkte 
hat die Steuer zu zahlen.

Wie hoch die dafür zugrunde lie-
gende Steuer ist, hängt vom Grad 
der Verwandtschaft der Erben oder 

Beschenkten ab. Für Ehegatten bei-
spielsweise gilt die Steuerklasse I, für 
Lebensgefährten die Steuerklasse III. 
Der in den drei Steuerklassen gelten-
de sehr unterschiedliche Steuersatz 
wiederum ist abhängig vom Wert des 
steuerpfl ichtigen Erwerbs. Wobei teils 
hohe Freibeträge von in der Spitze 
500.000 Euro für Ehegatten und Le-
benspartner gelten. Sie können alle 
zehn Jahre neu genutzt werden.

Allein in diesem Jahr sind es um die 
331 Milliarden Euro, die einer Studie 
zufolge vererbt oder verschenkt wer-
den. 140 Milliarden Euro davon sind 
Geldvermögen, mehr als die Hälfte 
davon ist liquide, will also neu ange-
legt werden. Auch für Versicherungs-
vermittler schlummert hier ein riesi-
ges Marktpotenzial. Wie aber müssen 
Makler mit der Verschärfung und 
den zu erwartenden weiteren Ein-
schnitten nach der Bundestagswahl 
umgehen? 

Grundsätzlich treffen sie auf einen 
höheren Bedarf ihrer Kunden an ge-
eigneten Vorsorgemaßnahmen, mit 
denen die Steuerbelastung in den Griff 

zu bekommen ist. Und zwar gleicher-
maßen für den Erbschafts- wie für den 
Schenkungsfall.

Die Gothaer stellt hierfür geeignete 
Instrumente zur Verfügung: So eignet 
sich die Kapitalbildende Lebensver-
sicherung hervorragend auch als Erb-
schaftssteuer-Versicherung: Versiche-
rungsnehmer hierbei ist der zukünftige 
Erwerber des zu übertragenden Vermö-
gens (zum Beispiel Firmen- oder Be-
triebsvermögen), versicherte Person ist 
der Vererber oder Schenker. 

Die Erlebensfallsumme kann der 
Erwerber für die beim planmäßigen 
Vermögensübergang anfallende Erb-
schaftssteuer verwenden, während die 
Todesfallsumme zur Finanzierung der 
Erbschaftssteuer bei einer außerplan-
mäßigen (früheren) Übertragung des 
Vermögens im Todesfall zur Verfügung 
steht.

Nur potenzielle Erben dürfen 
Verträge schließen

Auch die Risikolebensversicherung 
oder Gothaer Perikon spielen bei der 
Erbschaftssteuerplanung eine wichtige 
Rolle, da die Versicherungsleistung zur 
Zahlung der Erbschaftssteuer einge-
setzt werden kann. Wichtig auch hier: 
Der Vertrag muss immer vom poten-
ziellen Erben abgeschlossen werden; 
versicherte Person ist der mögliche 
Erblasser. Die hieraus erfolgenden Aus-
zahlungen sind nicht nur erbschafts-
steuerfrei, sondern unterliegen auch 
nicht der Einkommenssteuer. 

D

Der neue 
einheitliche 

Zahlungsverkehr in 
der EU heißt SEPA.

DE 00 20050550 1234567890
So ist die neue SEPA-Überweisung aufgebaut

Länderkennzeichen
Deutschland

Zweistellige
Prüfziffer

Bankleitzahl der Bank 
(Beispiel Haspa)

Zehnstellige
Kontonummer

Vermögenswerte, die innerhalb 
von zehn Jahren von derselben 
Person anfallen, werden zusam-
mengerechnet. Die Freibeträge 
können nur einmal innerhalb von 
zehn Jahren genutzt werden. 
Aber auch: Die Freibeträge können 
alle zehn Jahre erneut genutzt 
werden.

Ehegatte,
Lebenspartner

Kinder Enkel Andere
St.-Kl. II

Andere
St.-Kl. I

Andere
St.-Kl. III

500.000

400.000

200.000

100.000

20.000 20.000

Persönliche Freibeträge (§ 16 ErbStG) in Euro

QR-Code scannen 
und alles über 
SEPA erfahren

www.makler.gothaer.de/sepa
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Pfl ichtversicherung gab, bei 95 Pro-
zent. In Niedersachsen, Hamburg, im 
Saarland und in Bremen dümpelt sie 
jedoch bei knapp über zehn Prozent. 
Bundesweit ist nur jedes vierte Haus 
in der höchsten Gefahrenklasse nach 
ZÜRS, also mit einem Hochwasser alle 
zehn Jahre, versichert.

Auch die Gothaer war als Wohn-
gebäudeversicherer mittendrin in der 
jüngsten Katastrophe. Die Schäden 
belaufen sich ersten Schätzungen zu-
folge auf 62 Millionen Euro. Zur Scha-
denregulierung wurden umfangreiche 
Maßnahmen getroffen. So wurden 
beispielsweise in Dresden elf Außen-
regulierer stationiert. Ein weiteres Kri-
senzentrum entstand in Halle, zustän-
dig für Sachsen-Anhalt. Und natürlich 
eines im besonders schlimm betroffe-
nen bayerischen Deggendorf.

Reguliert wurde fl exibel und unbü-
rokratisch. „Uns ist es wichtig, unsere 
Kunden in dieser Ausnahmesituation 
so umfassend wie möglich zu unter-
stützen“, betont Dr. Harald Neugebau-
er, Leiter Schaden bei der Gothaer. 
Mindestens so wichtig wie der endgül-
tige Geldbetrag sei für die Betroffenen 
die Schnelligkeit der Hilfestellung.

und 460 größere oder klei-
nere Naturkatastrophen hat 
es nach Angaben der Mu-

nich Re, des weltweit größten Rück-
versicherers, im ersten Halbjahr 2013 
auf dem Globus gegeben. Die bislang 
teuerste fand in Deutschland statt. Die 
Flut in Südost- und Ostdeutschland 
hat Schäden von mehr als zwölf Mil-
liarden Euro verursacht. Viele Haus-
besitzer in den betroffenen Regionen 
sind jetzt auf staatliche Hilfen ange-
wiesen. Denn gegen Elementargefah-
ren waren sie nicht versichert.

Mehr als 60 Millionen Euro an 
Schäden für die Gothaer

Nach Angaben des GDV hat sich die 
Zahl der Wohngebäudepolicen mit 
zusätzlicher Deckung gegen dieses 
Risiko zwischen 2002 und 2012 zwar 
von 3 auf 5,5 Millionen Verträge na-
hezu verdoppelt. Und die Anbünde-
lungsquote ist von 19 auf 32 Prozent 
gestiegen. Doch bestehen zwischen 
den einzelnen Bundesländern gravie-
rende Unterschiede. So liegt die De-
ckungsquote in Baden-Württemberg, 
wo es bis Mitte der 1990er-Jahre eine 

Schon nach der Elbfl ut von 2002 
hat die Gothaer allen Kunden ein An-
gebot zum Einschluss von Elemen-
tarschäden unterbreitet. Dieses wur-
de jedoch nur von sieben Prozent 
der Angesprochenen angenommen. 
Möglich, dass der Mehrheit der fi nan-
zielle Aufwand für diese Deckungser-
weiterung zu hoch war. Was sich nun 
möglicherweise als wenig weitsichtige 
Einschätzung erwiesen hat.

Elan für die direkte 
Policierung

Eine hervorragende Argumentations-
hilfe im Kundengespräch ist die Web-
site „ZÜRS Public“ des GDV. Hier gibt 
es eine sehr anschauliche und bis auf 
die Hausnummer genaue Risikoana-
lyse zu den erweiterten Elementarge-
fahren. Besonders aussagekräftig ist 
das dort enthaltene Faktenmaterial 
für die Bundesländer Niedersachsen 
und Sachsen.

Zur direkten Policierung der Ele-
mentargefahren in Hausrat und Wohn-
gebäude steht registrierten Maklern 
unter www.makler.gothaer.de der 

elektronische Antrag (kurz Elan) zur 
Verfügung. 

Auch die einfache Ermittlung der 
Risiko-Gefährdungsklasse über ZÜRS 
ist dort online möglich. Alle wichtigen 
Fragen, die bei der Beratung von Un-
ternehmerkunden auftreten können, 
stehen auf Seite 5. Makler sollten sie 
rechtzeitig mit ihren Kunden durch-
spielen. Die Gothaer unterstützt unab-
hängige Vermittler dabei mit Experten-
wissen. Maklerbetreuer, Underwriter 
und die Gothaer Risk-Management 
GmbH stehen zur Verfügung. 

Nach der Flut ist vor der Flut – jetzt die 
wichtigen Fragen durchspielen

W O H N G E B Ä U D E V E R S I C H E R U N G

Die teuerste Naturkatastrophe der Welt im ersten Halbjahr 2013 fand in Deutschland statt – die Flut in Südost- 
und Ostdeutschland. Die Erkenntnis: Bundesweit ist nur jedes vierte gefährdete Gebäude versichert. 

Höchste Zeit also für intensive Beratungsgespräche.

Versicherungsschutz mit der Gothaer – die Highlights

Mit der WohngebäudeTop mit PlusDeckung bietet die Gothaer ein Spit-
zenprodukt am deutschen Markt. Zahlreiche Kostenpositionen sind bis 
zu 100 Prozent der Versicherungssumme gedeckt. Hierzu zählen etwa 
Aufräumungs- und Abbruchkosten oder auch Bewegungs- und Schutz-
kosten. Mitversichert sind überdies die unbegrenzte Leistung bei grober 
Fahrlässigkeit oder auch Anlagen für die Erzeugung erneuerbarer Energi-
en bis zu einem Prozent der Versicherungssumme.

Geboten wird eine Tarifi erung nach Wohnfl äche oder nach Versiche-
rungssumme. Ein besonderer Fokus liegt dabei auf Neubauten mit dem 
automatischen Einschluss der erweiterten Rohbauversicherung und ei-
nem Beitragsnachlass von bis zu 30 Prozent. Weitere zehn Prozent gibt 
es für Einfamilienhäuser. Darüber hinaus gibt es verschiedene Extras, wie 
einen 24 Stunden täglich erreich-
baren Reise-, Gesundheits- und 
Heimwerkerservice.

Verträge Wohngebäuderversicherung inklusive Elementar

2002
* 2012 SchätzungQuelle: GDV

Verträge in Millionen
(Anteil aller Wohngebäude in Prozent)

2006 20102004 2008 2012*

3,0

19 %

32 %

3,6

4.7

3,4

4,2

5,5

Nach der großen Flut standen ganze Wohnviertel im Süden 
und Südosten Deutschlands meterhoch unter Wasser.

E L E M E N T A R S C H Ä D E N

Pfl ichtversicherung – 
Pro und Contra

ünktlich nach jedem Hoch-
wasser kommt die Diskus-

sion nach einer Pflichtversiche-
rung gegen Elementarschäden 
für alle auf. Das Bundesfinanz-
ministerium lehnt ein derartiges 
Vorhaben jedoch strikt ab: „Auf 
Seiten der Bundesregierung be-
steht das Bestreben, die geringe 
Versicherungsdichte nicht durch 
eine Pfl ichtversicherung, sondern 
durch eine freiwillige Lösung zu 
erhöhen.“ Kampagnen und Vor-
beugemaßnahmen zur erhöhten 
Versicherbarkeit einzelner Objekte 
seien das Gebot der Stunde. Ge-
gen eine Verpfl ichtung sprächen 
zudem verfassungsrechtliche Be-
denken. Denn solche Konstrukte 
seien stets zum Schutz Dritter er-
forderlich – nicht aber des eigenen 
Hauses. Dahinter dürfte jedoch 
auch die Furcht vor einer mögli-
chen Forderung der Versicherer 
nach milliardenschweren Staats-
garantien stecken.

Im Gegensatz hierzu fordern 
die Bundesländer eine flächen-
deckende verpfl ichtende Deckung 
von Elementarschäden. Durch die 
Umlage auch auf potenziell nicht 
gefährdete Regionen könnten für 
alle Hausbesitzer bezahlbare Prä-
mien geschaffen werden. Eine 
übergreifende Verpflichtung leh-
nen hingegen die Versicherer ab. 
Aus zwei nachvollziehbaren Grün-
den: Erstens werde dadurch der 
Anreiz zum Hochwasserschutz ver-
ringert. Und zweitens sei es nicht 
gerecht, Unbeteiligte am Aufwand 
der Flussanrainer zu beteiligen. 

P

•  hohes fachliches Know-how in 
der Risikoanalyse

•  direkte online Policierung 
inklusive ZÜRS-Einstufung

•  ausgezeichneter Deckungs-
umfang

•  schnelle Hilfe im Schadenfall
www.makler.gothaer.de/
wohngebaeude 

Justitia muss die wichtige
Entscheidung abwägen.
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n der gewerblichen Haft-
pflichtversicherung bietet 

die Gothaer ein gut geschnürtes Pa-
ket mit verbesserten Bedingungen, 
mit dem Makler für den Wettbewerb 
optimal gerüstet sind.

Der Europäische Gerichtshof 
(EuGH) hat die Haftung von Händ-
lern deutlich verschärft. Bei Ver-
käufen an Privatpersonen müs-
sen bei einem Produktmangel die 
Aus- und Einbaukosten vom Händ-
ler übernommen werden, unab-
hängig davon, ob ihn eine Schuld 
trifft oder nicht. Häufi g wurde die 
erweiterte Produkthaftpflichtver-
sicherung mit den Aus- und Ein-
baukosten nur bei Herstellern an-
geboten. Dies ändert sich nun mit 
der neuen Haftung für Händler und 
auch für Handwerker, wenn sie mit 
Produkten handeln (beispielswei-
se Fliesen, Parkett, Tapeten). Die 
Notwendigkeit für eine erweiterte 
Produkthaftpfl ichtversicherung für 
diese Betriebe sollte vom Makler 
im nächsten Beratungsgespräch 
angesprochen werden. Mit den 

verbesserten Haftpfl icht-Bedingungen 
der Gothaer für mittelständische Ge-
werbebetriebe und Baunebenbetriebe 
kann der Makler sofort punkten. 

Neben der Möglichkeit, die erwei-
terte Produkthaftpflicht mit einem 
Sublimit von einer Million Euro einzu-
schließen, bieten die neuen Bedingun-
gen noch weitere Verbesserungen:

•  Ansprüche aus Benachteiligungen 
(Sublimit 300.000 Euro)

•  Gerichtliche Durchsetzung von 
Kauf- und Werklohnforderungen bei 
Aufrechnung

•  Vermögensschäden durch Auslösen 
von Fehlalarmen (Sublimit 15.000 Euro)

•  Erweiterter Strafrechtsschutz (Subli-
mit 300.000 Euro)

•  Tätigkeitsschäden ohne Sublimit
•  Mietsachschäden an Immobilien 

ohne Ursachenbegrenzung und ohne 
Sublimit

Mit den neuen Bedingungen für Betrie-
be des Baunebengewerbes gehört die 
Gothaer zu den wenigen Versicherern, 
die eine Klausel für Nachbesserungs-

Begleitschäden an-
bietet. Außerdem 
sind Mietsachschä-
den an Staplern und 
Arbeitsmaschinen, die auf Baustel-
len entliehen werden, mitversichert. 
Für beide Erweiterungen gilt jeweils 
ein Sublimit von 100.000 Euro. Mit 
dem GoTas-Release steht nun auch 
der neue Tarif für gewerbliche Haft-
pfl ichtrisiken zur Verfügung und bil-
det alle Tarifabschnitte ab. Gleichzei-
tig wird die Regeldeckungssumme 
auf drei Millionen Euro angehoben 
(Ausnahme: Architekten).
    Noch ein Bonbon für das Kun-
dengespräch: Für viele Tarifpositio-
nen konnten die Beiträge deutlich 
abgesenkt werden, nur für einige 
Positionen mussten sie erhöht wer-
den. Insgesamt bietet der Tarif eine 
durchschnittliche Absenkung um 
drei Prozent bei erhöhten Regelde-
ckungssummen und verbessertem 
Versicherungsschutz.

I

Verschärfte Haftung – der neue Beratungsansatz 
für Handelsbetriebe und Handwerker

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

ällt ein Mitarbeiter mit einer 
Schlüsselfunktion (Keyperson) 

im Unternehmen durch einen Unfall 
aus, kann das bittere Folgen für den 
weiteren betriebswirtschaftlichen Er-
folg haben. Übergangsmanagement, 
ein eventuell behindertengerechter 
Umbau des Arbeitsplatzes, Kosten für 
einen Headhunter – es kann teuer für 
die Firma werden. Vor solchen fi nanzi-
ellen Folgen schützt die Gruppen-Un-
fallversicherung der Gothaer. Hierbei 
erhält nicht nur der Mitarbeiter Leis-
tungen, sondern auch das Unterneh-
men selbst.

 Im Frühjahr 2014 wird es voraus-
sichtlich einen neuen Gruppen-Un-
fallversicherungstarif bei der Gothaer 
geben. Deswegen aber erst einmal mit 
Beratungen und Abschlüssen zu war-
ten, wäre unklug. Denn die Gothaer 
nimmt einige Deckungserweiterungen 
schon vorweg. Es gibt sie bereits in 
den beiden Zusatzbausteinen Unfall-
Top und PlusDeckung zur UnfallTop. 

Die für Kundengespräche wesentli-
chen Rahmenbedingungen:
•  Bis zur Einführung der neuen 

„Gruppen-Unfall 2014“ können 
verbesserte Wordings verkauft wer-
den – vorausgesetzt, der Makler hat 
aktuell keine Rahmenvereinbarung 
zur Gruppen-Unfallversicherung mit 
der Gothaer.

•  Die verbesserten Wordings können 
nur im Rahmen des Tarifgeschäftes 
und auf Grundlage des aktuellen 
Tarifes (Stand 01.2013) und der 
aktuellen GUB 2010 (Stand 01.2013) 
angewendet werden.

•  Sie gelten nur für das Neugeschäft 

•  sogenanntem Gipsgeld in Höhe von 
pauschal 250 Euro

•  sogenanntem Komageld in Höhe 
von 20 Euro täglich für maximal 
365 Tage

•  behinderungsbedingten Mehrauf-
wendungen für den privaten oder 
häuslichen Bereich bis zu 10.000 
Euro und für den berufl ichen Be-
reich nochmals bis zu zusätzlichen 
10.000 Euro

Bei der UnfallTop mit Plus Deckung 
gibt es über diese Verbesserungen 
aus der UnfallTop-Deckung hinaus die 
zusätzliche beitragsneutrale Mitversi-
cherung von:
•  sogenanntem Gipsgeld in Höhe von 

pauschal 500 Euro
•  sogenanntem Komageld in Höhe 

von 50 Euro täglich für 365 Tage
•  behinderungsbedingten Mehrauf-

wendungen für den privaten oder 
häuslichen Bereich bis zu 15.000 
Euro und für den berufl ichen Be-
reich bis zu ebenfalls zusätzlichen 
15.000 Euro

•  Heilkosten im Ausland bis zu 2.500 
Euro

•  verlängerten Invaliditätsfristen 
von 18 Monaten (Eintritt) und 24 
Monaten (Feststellung und Geltend-
machung)

Jetzt im Schlussverkauf
Gewerbe punkten

Die Gothaer hat zu diesem Thema ein 
separates Deckungskonzept entwi-
ckelt, welches Makler bei ihrem Mak-
lerbetreuer anfordern können.

und sind befristet bis zur Tarifein-
führung der „Gruppen-Unfall 2014“.

•  Die Vertriebsvollmacht kann auch 
auf das verbesserte Wording ange-
wendet werden.

Ganz wichtig: Soll das verbesserte 
Wording Vertragsgegenstand werden, 
ist dies deutlich auf dem Antrag/der 
Deckungsaufgabe zu vermerken. Ver-
mittler können frei entscheiden, ob es 
Vertragsgegenstand werden soll oder 
nicht. Dementsprechend benötigt die 
Gothaer für eine reibungslose Doku-
mentierung auch einen deutlichen 
Hinweis. Im Detail sieht der Umfang 
des verbesserten Wordings folgender-
maßen aus:

Bei UnfallTop gibt es eine beitrags-
neutrale Mitversicherung von:
•  Bauch- und Unterleibsbrüchen 

durch erhöhte Kraftanstrengung
•  Flüssigkeits-, Nahrungsmittel- oder 

Sauerstoffentzug
•  Kosten für die Dekompressions-

kammer bei tauchtypischen Ge-
sundheitsschäden werden bis zu 
10.000 Euro übernommen

N E U E R  G R U P P E N - U N F A L L T A R I F  K O M M T

Makler sollten nicht bis zur Einführung des neuen Gruppen-Unfalltarifs mit Beratungen 
warten. Einige Deckungserweiterungen hat die Gothaer bereits vorweggenommen.

Keypersons sind nun noch besser 
geschützt.

Sicheres Fundament mit der 
Gothaer Risk-Management 

Viele Verbesserungen gelten schon jetzt

H O C H W A S S E R S C H U T Z  F Ü R  U N T E R N E H M E N

om letzten Hochwasser waren 
und sind auch viele Unterneh-

mer betroffen. Da stellt sich rasch die 
Frage, was Makler für sie tun können. 
Die Antwort lautet schlicht und ein-
fach: Sie können nach einem Schaden 
und besser noch präventiv eine ganze 
Menge tun – und auf diese Weise zu-
friedene Kunden behalten oder aber 
auch gewinnen. Die Gothaer stellt un-
abhängigen Vermittlern hierfür mit ih-
rer Tochter Gothaer Risk-Management 
GmbH (GRM) einen kompetenten Part-
ner an die Seite. Vor der Flut und nach 
der Flut.

Erste Ansprechpartner sind zu-
nächst einmal die erfahrenen Makler-
betreuer und Underwriter. Sie nutzen 
allesamt das ZÜRS-System zur ersten 
Risikoidentifi zierung. Damit können sie 
auch diejenigen Regionen ermitteln, in 
denen besondere Gefahr durch Hoch-
wasser droht. Dies erlaubt ihnen und 
den Maklern eine Vorselektion. Letzte-
re haben dadurch den Vorteil, dass sie 
nicht unvorbereitet in Gespräche ge-
hen, sondern Beratung auf der Grund-
lage klarer Fakten liefern können. 

Bei komplizierten Fällen und gera-
de, wenn es um potenzielle Hochwas-
sergebiete geht, können Makler die 
Gothaer um Unterstützung bitten. Sie 
entscheidet dann, ob die GRM für eine 
tiefer gehende Analyse eingeschaltet 
wird.

Die Experten der GRM berücksich-
tigen verschiedene Aspekte, um für 
ausreichenden Hochwasserschutz ei-
nes Unternehmens zu sorgen. So ist 
es wichtig, sich zunächst über das vor-
herrschende Hochwasserregime Klar-
heit zu verschaffen. Von wem können 
Hochwasserwarnungen bezogen wer-
den und welche Vorwarnzeiten stehen 
zur Verfügung? Neben den gewässer-
typischen Bedingungen gilt es auch, 

Beim Hochwasserschutz stellen sich für Unternehmer-
kunden viele und oft komplizierte Fragen. Die Gothaer 

unterstützt Makler bei Analyse und Angebot.

V
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die individuellen Faktoren des jewei-
ligen Standortes zu berücksichtigen: 
Gibt es einen Keller, wie sind Bauma-
terialien und Zustand des Gebäudes? 
Wo befi nden sich Waren und Maschi-
nen und wie können diese geschützt 
werden? Von wo wird das Wasser den 
Standort als Erstes erreichen? 

Ein häufi ges Problem sind Heizöl-
tanks. Tritt während des Hochwassers 
Heizöl aus, erhöhen sich die Schaden-
summen meist drastisch. Heizöl und 
wassergefährdende Stoffe sollten ent-
sprechend hochwassersicher gelagert 
werden. 

Eine große Bedeutung hat auch die 
Frage, welche Elemente des Unterneh-
mens für den Fortbestand besonders 
wichtig sind. Welche Anlagen sind 
kaum oder nur schwer kurzfristig wie-
der zu beschaffen? Wie können lange 
Betriebsstillstandszeiten verhindert 
werden, um wichtige Kunden nicht zu 
verlieren? Entsprechend sind solche 
Firmenbereiche besonders zu schüt-
zen oder sogar zu verlegen. Das kann 
zum Beispiel ein Serverraum sein, der 
vom Keller in das erste Stockwerk um-
ziehen muss. Oder eine Maschine, die 
von einer besonderen mobilen Hoch-
wasserschutzwand umgeben sein 
sollte.

Zu einer guten Hochwasservorsor-
ge gehört aber auch die Überlegung, 
wie es nach dem Hochwasser weiter-
gehen soll. Neben Aufräum- und Säu-
berungsarbeiten müssen eventuell 
Ersatzteile für Maschinen beschafft 
werden. Es kann sein, dass Mitarbei-
ter ausfallen, weil sie nicht zum Unter-
nehmensstandort gelangen können 
oder persönlich vom Hochwasser be-
troffen sind. Kunden und Lieferanten 
müssen kontaktiert werden und über 
Verzögerungen unterrichtet oder viel-
leicht auch nur beruhigt werden.

Bei all diesen Dingen sind versierte 
Versicherungsmakler erste Ansprech-
partner für ihre Unternehmerkunden. 
Gemeinsam mit Maklerbetreuern, Un-
derwritern und den Experten der GRM 
stehen sie in ihren Beratungsgesprä-
chen auf einem sicheren Fundament.

Diese Fragen stellen sich bei der Beratung eines Unternehmerkunden

•  Erhöht der örtliche Standort das Versicherungsrisiko?
•  Wenn es ein Gewässer in der Nähe gibt – um welche Art handelt es 

sich dabei?
•  Gibt es einen Keller, welche Baumaterialien wurden verwendet, wie 

ist der Gebäudezustand?
•  Wo befi nden sich Waren und Maschinen?
•  Werden Heizöl und wassergefährdende Stoffe hochwassersicher gelagert?
•  Welche Anlagen wären nur schwer oder nicht kurzfristig wiederzube-

schaffen?
•  Wie können lange Stillstandszeiten verhindert werden?
•  Gibt es einen Hochwasser-Alarmplan?

QR-Code scannen 
und alles über die 
gewerbliche Haft-

pfl ichtversicherung 
erfahren

www.makler.gothaer.de/bhv
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Faire Partnerschaft in der Kranken-
versicherung – damals, heute und in Zukunft

B E I T R A G S E N T L A S T U N G S B A U S T E I N E

er Kunden zu Versicherungen be-
rät, kennt die Fragen nur zu gut: 

Sind die Beiträge zur privaten Kranken-
versicherung auch später noch bezahl-
bar? Wie soll ich mir das im Alter leisten 
können? Häufi g wird von Kritikern der 
privaten Krankenversicherung vorgetra-
gen, dass die Beiträge im Alter unbe-
zahlbar würden und der Beitragsvorteil 
nur in jungen Jahren vorhanden sei. 

Die Darstellung des Vertragsver-
laufs von Ingo R. (echter Kunde der 
Gothaer, Name geändert), demonst-
riert eindrucksvoll, dass genau das Ge-
genteil der Fall ist: Der heute 61 Jahre 
alte Angestellte wechselte 1985 von 
der gesetzlichen Krankenversicherung 
zur Gothaer Krankenversicherung und 
wählte einen umfassenden Komfort-
schutz nach den Tarifen GS 1, SE 1, SE 
A und ZS80. Diesen Schutz ergänzte er 
um ein Krankentagegeld und ein Kran-
kenhaustagegeld. Sein monatlicher 
Beitrag betrug anfangs 134,20 Euro 
(DM-Beitrag in Euro umgerechnet). Im 
Lauf der Zeit nutzte Ingo R. mehrfach 
die Möglichkeit, seinen Tarif zu opti-
mieren und an seine Lebenssituation 
anzupassen: So wählte er 1993 die Vor-
sorgestufe hinzu, um die Krankenversi-
cherungsbeiträge auch im Alter fi nan-
zieren zu können. Damit reduziert sich 
sein Beitrag ab dem 65. Lebensjahr 
um ein Drittel. 1995 erhöhte er seinen 
jährlichen Selbstbehalt von 240 DM 

auf 660 DM. Die daraus resultierende 
Beitragsersparnis nutzte er für eine wei-
tere Vorsorge im Alter: Er schloss auch 
für die Tarife SE 1 und SE A die Vorsorge-
stufe ab. Im Jahr 2000 entschied er sich 
erneut für eine höhere Selbstbeteiligung 
und wechselte von GS2 V mit 720 DM in 
GS3 V mit 1.320 DM jährlicher Selbstbe-
teiligung.

Die Zahlen sprechen eine klare Spra-
che (siehe Tabelle): Ingo R. hat alles 
richtig gemacht. Bis einschließlich 2011 
profi tierte er von niedrigeren Beiträgen 
als in der gesetzlichen Krankenversiche-
rung. Dabei sparte er im Vergleich rund 
50.000 Euro. „Das Beispiel von Ingo R. 
zeigt eindrucksvoll, dass es die Unbe-
zahlbarkeit in der PKV nicht gibt, wie 
sie immer wieder herbeigeredet wird“, 
erklärt Marcel Boßhammer, Leiter der 
Verkaufsförderung der Gothaer Kran-
ken. „Stattdessen gibt es nur schlecht 
beratene Kunden – eben wenn Ingo R. 
nicht darauf hingewiesen worden wäre, 
die gesparten Beiträge zur späteren Bei-
tragsentlastung oder wahlweise zum 
Vermögensaufbau zu nutzen.“ 

Heute zahlt Ingo R. zwar monatlich 
750,03 Euro, womit sein Beitrag leicht 
über dem Beitrag zur GKV (700,88 Euro) 
liegt. Allerdings umfasst sein Versiche-
rungsschutz Leistungen wie zum Bei-
spiel die Unterbringung im Einbettzim-
mer und die Chefarztbehandlung. Viel 
wichtiger ist aber: Durch den Abschluss 

der Vorsorgestufen leistet Ingo R. einen 
aktiven Beitrag zur Beitragsentlastung 
im Alter – ab 2017 wird sich der Zahlbei-
trag der jeweiligen Tarife deshalb um ein 
Drittel vermindern und fällt dann wieder 
deutlich unter den GKV-Höchstbeitrag. 
Nach heutigem Stand ergäbe sich also 
eine deutliche Ersparnis gegenüber 
einer GKV-Versicherung bei eindeutig 
höherem Leistungsniveau. „Genau ge-
nommen müssten wir den dargestellten 
GKV-Beitrag nämlich sogar noch um die 
Beiträge zu Ergänzungsversicherungen 
erweitern, damit auch die Leistungs-
seite vergleichbar wäre“, ergänzt Boß-
hammer. 

Zusätzlich besteht weiterhin die 
Möglichkeit, den Versicherungsschutz 
im Alter anzupassen, zum Beispiel 
durch Entfernung des Krankentagegelds 
zu Rentenbeginn. Außerdem könnte 
der Beitrag durch die Reduktion des 
Versicherungsumfangs um Komfortleis-
tungen wie Einzelzimmerunterbringung 
weiter spürbar gesenkt werden. Übri-
gens: Hätte Ingo R. 1985 schon die Mög-
lichkeit gehabt, den neuen Tarif MediSa-
fe abzuschließen, hätte er alleine durch 
die Investition seiner Beitragsersparnis 
seinen Beitrag im Alter fast vollständig 
entlasten können. 

Klares Fazit: Die private Krankenver-
sicherung ist und bleibt die leistungs-
stärkere und günstigere Alternative zur 
GKV.

Ein exemplarischer Vergleich der Beitragsentwicklung in GKV und PKV zeigt: Über die 
gesamte Laufzeit bleibt Gothaer Kunden unterm Strich eine satte Beitragsersparnis. 

W

mfassenden Krankenversi-
cherungsschutz bei maxima-
ler Flexibilität – das ist das Er-

folgsrezept von Gothaer MediVita. Und 
zwar für die ganze Familie: Denn mit 
vielen Vorteilen für Kinder ist MediVita 
eine der familienfreundlichsten Kran-
kenversicherungen auf dem Markt. So 
kann der Nachwuchs zum Beispiel solo 
versichert werden oder bleibt im Zuge 
der Kindernachversicherung im ersten 
Monat kostenfrei. 

Ermöglicht wird die Flexibilität von 
MediVita durch ein einzigartiges Bau-
kastensystem. Mit fast 4.000 möglichen 
Tarifkombinationen passt sich der Versi-
cherungsschutz dem persönlichen Be-
darf des Kunden an – nicht umgekehrt. 
Der leistungsstarke Grundbaustein 
MediVita steht für stationäre Regelleis-
tungen und die ambulante Versorgung 
inklusive eines der umfangreichsten 

Hilfsmittelverzeichnisse überhaupt. An-
geboten werden Selbstbeteiligungen 
von 250 oder 500 Euro. Ganz exklusiv: 
Wird das Primärarztprinzip freiwillig ein-
gehalten, erstattet die Gothaer den hälf-
tigen Selbstbehalt als Bonus zurück. 

Je nach Bedarf kann dieser Grund-
baustein weiter optimiert werden: Zum 
Beispiel mit MediClinic für die Unter-
bringung im Ein- oder Zwei-Bett-Zimmer 
je nach Tarif oder für freie Arztwahl bei 
stationären Aufenthalten. Die Erstattung 
über den 3,5-fachen Satz der Gebüh-
renordnung hinaus gehört ebenso zum 
Leistungskatalog wie die 100-prozenti-
ge Kostenübernahme von ambulanten 
Operationen. Bei medizinisch notwen-
digen Heilbehandlungen in gemisch-
ten Anstalten verzichtet die Gothaer auf 
eine vorherige Zusage.  MediVita Z, der 
Zahntarif, garantiert eine der höchsten 
Erstattungen auf dem Markt: 100 Pro-

zent für Zahnbehandlung und bis zu 
90 Prozent bei Zahnersatz und Kieferor-
thopädie bis zum 21. Lebensjahr. Eben-
falls einzigartig: Die Gothaer bietet mit 
MediMPlus die sogenannten PKV-Min-
destleistungen auch für den Bestand an 
– ganz ohne Gesundheitsprüfung. Der 
Baustein stockt die Tarifl eistungen bei 
psychotherapeutischen Behandlungen, 
Entwöhnungskuren oder Hospizver-
sorgung sowie Palliativleistungen auf. 
Gleichzeitig öffnet er den umfangreichen 
Hilfsmittelkatalog des Grundbausteins. 
MediNatura P erstattet bis zu 2.000 
Euro jährlich für Behandlungen gemäß 
Gebührenverzeichnis für Heilpraktiker – 
einschließlich der Arzneimittel und Na-
turheilverfahren durch Ärzte nach dem 
Hufelandverzeichnis. Darüber hinaus 
rundet MediSafe das Ganze optimal ab: 
Der Beitragsentlastungsbaustein senkt 

im Alter die Beiträge, außerdem gibt 
es attraktive Steuervorteile und dieser 
Baustein ist arbeitgeberzuschussfähig. 

All das bietet MediVita vertraglich 
garantiert bei gleichzeitig realistischster 
Beitragsrückerstattung im Markt. Denn 
Vorsorgeuntersuchungen und Schutz-
impfungen gefährden den Rückerstat-
tungsanspruch ebenso wenig wie Leis-
tungen aus allen Ergänzungsbausteinen 
– beispielsweise wenn der Versicherte 
beim Heilpraktiker oder Zahnarzt war 
oder ein Zweibettzimmer in Anspruch 
genommen hat.

MediVita jetzt noch attraktiver
D E R  B E S T S E L L E R  N A C H  D E M  F A C E L I F T

Ausgezeichnete Zahnleistungen, alternative Heilbehandlung oder Top-Behandlung in der Klinik: Mit Erweiterungen
 der Bausteine und neuen Modulen wie MediSafe hat die Gothaer ihren Topseller MediVita weiter verbessert.

U

Produkt-News Kranken

E R G Ä N Z U N G S T A R I F E

Gothaer macht 
Pfl egeprodukte fi t für 

die Zukunft

um Jahreswechsel werden 
die Pflegeergänzungstarife 

der Gothaer umfangreich moderni-
siert. Damit die wertvolle Absiche-
rung gegen Pfl egebedürftigkeit aber 
nicht warten muss, werden die Pfl e-
getagegelder mit entsprechenden 
Wechseloptionen ausgestattet.

Das Pfl egerisiko ist aufgrund der 
demografi schen Entwicklung eines 
der größten deutschen Zukunfts-
themen. Entsprechend rasant steigt 
derzeit die Nachfrage nach quali-
tativ hochwertigen Absicherungen. 
Deshalb wird die Gothaer Kranken-
versicherung zum 1. Januar 2014 
eine Modernisierung ihrer Pfl ege-
ergänzungstariffamilie vornehmen. 

Die neue Produktlinie MediP 
wird es unabhängigen Vermittlern 
leichter als je zuvor machen, ihren 
Kunden noch individuellere und 
fl exiblere Lösungen als bisher an-
zubieten. Zahlreiche Optionen und 
Alleinstellungsmerkmale werden 
neue und bislang einzigartige Be-
ratungsansätze vor allem in der 
Zielgruppe der jüngeren Generation 
ermöglichen. Damit der Beratungs-
termin nicht bis zur Produkteinfüh-
rung warten muss, gibt die Gothaer 
allen Vertriebspartnern ab sofort 
ein zusätzliches Verkaufsargument 
an die Hand: die Gothaer Wechsel-
option Pfl ege.

So sieht die Wechselgarantie 
aus: Kunden, die mit frühestem Ver-
tragsbeginn 1. Januar 2013 einen 
der Unisex-Pflegetagegeldtarife 
PTG, PT 2 (erst im Sommer 2013 mit 
„gut“ bei „Focus Money“ bewertet) 
oder PT 3 bei der Gothaer abge-
schlossen haben oder bis zum 30. 
November 2013 abschließen wer-
den, erhalten eine Wechseloption 
in den neuen, fl exiblen Pfl egeta-
gegeldtarif MediP – und zwar ohne 
erneute Gesundheitsprüfung und 
ohne Wartezeiten. Dieser Wechsel 
kann vom 1. Dezember 2013 an be-
fristet bis zum 28. Februar 2014 mit 
Versicherungsbeginn zum nächsten 
Monatsersten erfolgen. Die von der 
Gothaer hierzu erstellte Garantie-
urkunde unterstützt im Kundenge-
spräch und gibt Sicherheit.

Die Wechseloption gilt für alle 
Kunden, ...
•  die zum Umstellungszeitpunkt 

nicht älter als 60 Jahre sind 
•  die weder pfl egebedürftig sind 

noch Leistungen aus der sozia-
len oder privaten Pfl egeversiche-
rung beziehen und

•  die keinen Antrag auf Pfl egebe-
dürftigkeit bei der SPV/PPV ge-
stellt haben.

Detaillierte Information zum 
neuen Pfl egeergänzungstarif „Me-
diP“ werden frühzeitig vor Einfüh-
rung allen Vertriebspartnern zur 
Verfügung gestellt. Technische 
Einführung wird der 3. Dezember  
sein. Der frühestmögliche Versiche-
rungsbeginn ist der 1. Januar 2014.

Zeitgleich wird MediP auch für 
das Kollektivgeschäft eingeführt 
und bietet eine attraktive Alterna-
tive in der Beratung von Gewerbe-
kunden und deren Belegschaften.

Z

MediVita – umfangreicher 
Schutz in allen Bereichen.

Beitragsentwicklung im Vergleich

Gegenüberstellung der Entwick-
lung des GKV-Höchstbeitrags und 
des Beitrags von Ingo R. bei der 
Gothaer Krankenversicherung AG*

1986
1987
1988
1989
1990
1991
1992
1993
1994
1995
1996
1997
1998
1999
2000
2001
2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012
2013

* In der Beitragsentwicklung ist ein Kran-
kentagegeld in Höhe des Höchstkran-
kengeldes der GKV zzgl. einer Pauschale 
für die Zahlung des PKV-Beitrages und 
weiterer Sozialversicherungsbeiträge bei 
Arbeitsunfähigkeit berücksichtigt. 

3.144
3.305
3.562
3.621
3.624
3.649
3.974
4.440
4.616
5.097
5.467
5.735
5.914
5.984
6.015
6.085
6.155
6.500
6.696
6.821
6.904
6.904
7.312
7.673
7.695
7.885
8.124
8.411

1.610
1.595
1.643
1.801
1.801
1.906
1.960
2.298
2.014
3.124
3.079
3.231
3.565
3.778
3.212
3.464
4.037
4.881
5.188
5.202
5.150
5.221
5.262
5.299
6.568
5.883
8.765
9.000

1.533
1.710
1.919
1.820
1.822
1.743
2.014
2.141
1.602
1.972
2.388
2.505
2.349
2.207
2.803
2.621
2.118
1.619
1.508
1.619
1.754
1.683
2.050
2.374
1.127
1.003
- 640
- 590

Ersparnis Euro 48.775
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Mit diesen Highlights punktet der Makler beim Kunden

• Realistischste Beitragsrückerstattung im Markt 
• Ausgezeichnete Zahnleistungen 
• Exklusives Hilfsmittelverzeichnis 
• Familienfreundlichste Krankenversicherung

Tipp

Sämtliche Highlights und die wich-
tigsten Verkaufsargumente für alle 
Bausteine erklärt die Gothaer ihren 
unabhängigen Vertriebspartnern im 
Maklerportal unter

www.makler.gothaer.de/
medivitafacelift 

www.makler.gothaer.de/medivita 

QR-Code scannen 
und alles über 

das Facelift von 
MediVita erfahren

Im emag hier klicken und den Film 
über MediVita anschauen!
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V E R K A U F S F Ö R D E R U N G

A ktuell steht bei Kunden die Ab-
sicherung von existenziellen Ri-

siken wie Berufsunfähigkeit und Pfl e-
ge im besonderen Fokus. Aus diesem 
Grund unterstützt die Gothaer das Jah-
resendgeschäft ihrer unabhängigen 
Vertriebspartner mit der Turboaktion 
2013. Die zweite Stufe im Überblick: 
      Vereinfachte Gesundheitserklärung 
und verkürzte Abfragezeiträume: Die 

Gothaer stellt für SBU plus Perikon 
(„215877“) sowie für Pfl egeRent Invest 
(„215876“) spezielle Aktionsanträge 
zur Verfügung.

Die Aktionsanträge enthalten eine 
erheblich reduzierte Gesundheitser-
klärung mit deutlich verkürzten Ab-
fragezeiträumen: für die SBU mit nur 
5 Fragen statt 15 Fragen, für Perikon 
nur 6 Fragen statt 17 Fragen, für Pfl e-

geRent Invest nur 3 Fragen statt 15 
Fragen. 

Für das Kollektivgeschäft in der 
SBU gelten ab sofort nochmals er-
leichterte Zugangsvoraussetzungen. 
Liegt ein Kollektivvertrag für zehn Per-
sonen oder mehr vor, so gilt die ver-
einfachte Risikoprüfung. 

Die Aktion BU-BF mit zwei Jahren 
Wartezeit ohne Gesundheitserklärung 

wird bis 31.12.13 verlängert. Vorteil: 
Makler können den gewünschten Tarif 
mit Einschluss der BU-BF über GoAL 
oder online im Gothaer Maklerportal 
rechnen und erhalten automatisch 
den passenden Universalantrag. Das 
bedeutet: schlanke und schnelle An-
tragsprozesse.

Serviceversprechen: Alle Turboan-
träge werden innerhalb von 48 Stun-
den ab Eingang bei der Hauptverwal-
tung policiert, wenn der Aktionsantrag 
verwendet wird, vollständig ausgefüllt 
ist und alle Fragen mit Nein beantwor-
tet wurden. 

Im Zusammenhang mit der SBU 
Kollektiv- oder Turboaktion lohnt es 
sich, die Absicherung der Kunden bei 
Berufsunfähigkeit erneut auf Quali-
tät und Höhe zu überprüfen. Allein 
in den vergangenen Jahren sind viele 
Kriterien in die AVBs eingefl ossen, die 
mittlerweile zum Marktstandard gehö-
ren, in alten Verträgen aber nicht ent-
halten sind, wie etwa umfangreiche 
Assistance-Leistungen. 

Die Gothaer erfüllt mit der SBU 
nicht nur alle Standards, sondern 
bietet mit dem Familienbonus, 
Kapitalzahlung bei schwerer Krankheit 
eigener Kinder, lebenslange Renten-
zahlung bei BU durch Pfl egefall oder 
der „Rollstuhlklausel“ deutlich mehr 
als der Durchschnitt. 

Und die SBU gibt es auch als 
Direktversicherung.  

Informationen und das Verkaufs-
förderungsmaterial rund um die 
Aktion gibt es im Gothaer Makler-
Portal unter dem Stichwort „turboakti-
on2013“ oder beim persönlichen Mak-
lerbetreuer vor Ort. 

Kurzanträge mit vereinfachter Gesundheitserklärung,  verkürzte Abfragezeiträume, schnelle 
Policierung: Wegen des großen Erfolgs und der starken Nachfrage wird die Turboaktion nicht 

nur bis zum 31.12.2013 verlängert, sondern darüber hinaus die zweite Stufe gezündet. 

Zweite Stufe der 
Turboaktion 2013 gezündet 

Produkt-News Leben

S B U

A N K Ü N D I G U N G

Die AVB wurden 
erneut verbessert

Nur jeder zehnte Fußballprofi  hat nach seiner Karriere fi nanziell ausgesorgt, und Sportler weniger populärer 
Disziplinen klagen erst recht über Versorgungslücken. Mit der neuen Unterstützungskasse haben Makler 

ein neues lukratives Betätigungsfeld.

uch auf eine Initiative der 
Gothaer hin ist im vergan-

genen Jahr eine Unterstützungs-
kasse für den deutschen Sport 
entstanden. Wozu Profi s so etwas 
brauchen? Weil nur jeder zehnte 
Fußballprofi  nach seiner Karrie-
re fi nanziell ausgesorgt hat, und 
Sportler weniger populärer Diszi-
plinen erst recht nicht.

Wie gewonnen, so zerronnen. 
Auf kaum eine gesellschaftliche 
Gruppe trifft dies besser zu als auf 
Profifußballer. Sie verdienen in 
ihrer aktiven Zeit teilweise Millio-
nen, legen aber nur ungenügend 
für später zurück. Von Altersvor-
sorge kann oft keine Rede sein. 
Statt eines geregelten Altersein-
kommens droht ein Lebensabend 
mit kleinem Einkommen. Nach 
Angaben der Vereinigung der Ver-
tragsfußballer (VdV) hat nur jeder 
zehnte Profi  nach seinem Karrie-
reende fi nanziell ausgesorgt. Die 
große Mehrzahl muss wieder in 
einem normalen Beruf arbeiten 
gehen – oder ist von der fi nan-
ziellen Unterstützung Dritter ab-
hängig. Das muss nicht sein. Die 
Gothaer Lebensversicherung hat 

im vergangenen Jahr die Initiative 
ergriffen. Mit der Folge, dass die Un-
terstützungskasse für den deutschen 
Sport e.V. entstand. Hierbei handelt 
es sich um eine gesetzlich anerkann-
te Versorgungseinrichtung nicht nur 
für Spitzenathleten, sondern auch für 
Leistungs- und Breitensportler.

Bei der Unterstützungskasse han-
delt es sich bekanntlich um einen 
Durchführungsweg der bAV. Und zwar 
mit (fast) unbegrenzten Möglichkei-
ten, Arbeitsentgelt über Beiträge in 
eine lebenslange Altersversorgung 
oder eine hohe Kapitalauszahlung 
beim Vertragsende umzuwandeln. 
Spitzenfußballer etwa können dort 
von ihrem Verein während ihrer ak-
tiven Zeit größere Summen Geld ein-
zahlen lassen, die nach Beendigung 
ihrer Laufbahn ausfi nanziert werden 
und mit 62 Jahren als zusätzliche Al-
tersvorsorge zur Verfügung stehen.

Und wer in seiner aktiven Zeit 
nicht wie Ribéry, Schweinsteiger 
oder Podolski mit Geld überschüttet 
wird, kann dennoch von der Unter-
stützungskasse profi tieren. Nach der 
aktiven Sportlerzeit besteht die Mög-
lichkeit, Beiträge in beliebiger Höhe 
selbst weiterzuzahlen.

Die Gothaer hat bei ihrem Projekt 
in diesem Jahr tatkräftige Unterstüt-
zung erhalten. Mit im Boot sind nun 
auch die Alte Leipziger Lebensversi-
cherung und die Canada Life Insuran-
ce Europe Ltd. mit ihrer deutschen 
Niederlassung in Köln.

Während die Alte Leipziger die 
konventionelle Anlage bietet und Ca-
nada Life angelsächsische Produkte, 
kommt von der Gothaer das Hybrid-
Modell ReFlex. Dieses Produkt be-
deutet: Sicherheit, Flexibilität, gute 
Renditechancen bei garantiertem 
Kapitalerhalt zum Rentenbeginn mit 
erstklassigen Garantie- oder Wert-
sicherungsfonds.

So wird das gesamte Produktspek-
trum abgebildet. Die Vorteile für die 
Sportler, aber auch für ihre Vereine 
sind schnell umrissen:
•  Es kann eine sinnvolle und hoch-

wertige Altersversorgung aufge-
baut werden.

•  Die Finanzierung wird grundsätz-
lich auf die Zeit als Profi sportler 
begrenzt.

•  Diese können den Monatsbeitrag 
nicht nur frei wählen, sondern 
obendrein aus ihrem Bruttogehalt 
zahlen.

•  Die Beiträge sind frei von 
Lohnsteuer, Soli und eventueller 
Kirchensteuer.

•  Die Vereine selbst können 
darüber hinaus auf Wunsch 
eine arbeitgeberfi nanzierte 
Lösung wählen.

•  Es besteht eine Mitnahmemög-
lichkeit beim Vereinswechsel.

Und an wen genau richtet sich das An-
gebot? Allein die Deutsche Fußball Liga 
wirbt mit 44.000 Arbeitsplätzen im 
Umfeld der 36 Erst- und Zweitligaklubs 
(www.bundesliga.de/faktencheck). 
Makler haben aber auch hier ein 
weites Geschäftsfeld:

•  Fußball Männer: 1. bis 4. Liga
•  Fußball Frauen: 1. Liga
•  Handball: 1. Ligen
•  Basketball: 1. Ligen
•  Eishockey Männer: 1. und 2. Liga
•  Volleyball: 1. Ligen

Und natürlich alle Sportler, Trainer, 
weitere Mitarbeiter mit Anstellungs-
vertrag (etwa in der Deutschen Tou-
renwagen-Meisterschaft DTM), Reit-
sport, Tennis und der weite Bereich 
Fitness.

A

Unterstützungskasse für den Sport – so machen 
sich Makler Sportler zu Freunden

V E R S O R G U N G S L Ü C K E N

Gerade beim Fokus auf jüngere Leute 
bieten die neuen Bedingungen 
interessante Verkaufsansätze.

BasisVorsorge-ReFlex  
vor dem Start

Die Gothaer ReFlex-Familie ist bald 
komplett: die neue BasisVorsorge-
ReFlex mit Vierfach-Schutz.

Mit Einführung der BasisVorsorge-
ReFlex in diesem Winter ist die 
Gothaer ReFlex-Familie über alle drei 
Schichten komplett. Dann steht auch 
in Kombination mit der „Rürup-Förde-
rung“ der Vorteil offen, Sicherheit und 
Renditechancen miteinander zu ver-
knüpfen. Neben den zahlreichen Fle-
xibilitäten der ReFlex-Produktfamilie 
profi tiert der Kunde bei der BasisVor-
sorge-ReFlex vom einzigartigen Vier-
fach-Schutz: 
•  Garantierte, lebenslange Rente 
•  Geförderter BU-Schutz in Form von 

Beitragsbefreiung und/oder zusätz-
licher BU-Rente

•  Option auf erhöhte Altersrente im 
Pfl egefall

•  Hinterbliebenenschutz vor und nach 
Rentenbeginn. 

Ein Highlight darf dabei aber auf 
keinen Fall unter den Tisch fallen: Der 
Staat fi nanziert über eine hohe steu-
erliche Förderung die Rente der Kun-
den mit.

www.makler.gothaer.de/sbu 

ach dem erfolgreichen Start der 
SBU setzt die Gothaer weitere 

Impulse durch eine erneute Verbes-
serung ihrer Allgemeinen Versiche-
rungsbedingungen (AVB). Zum 1. Juli 
2013 wurden  die Bedingungen bei der 
SBU Premium, der SBU Basis und der 
Direktversicherung 
Berufsunfähigkeit 
optimiert. Zu mehr 
Verständlichkeit ha-
ben einige Klarstel-
lungen geführt. Der 
Verzicht auf die ab-
strakte Verweisung 
wird explizit erklärt, 
sodass erhöhter 
Erläuterungsbedarf 
vermieden wird. Darüber hinaus unter-
streicht die „Tätigkeit als Schüler“ die 
Qualität des Versicherungsschutzes: 
Auch ganz junge Menschen sind über 
die SBU versicherbar.

Weitere wesentliche Neuerungen 
mit dem Fokus auf junge Leute bieten 
zusätzliche Vertriebsansätze. So kann 
der einzigartige Familienbonus bei der 
Wahl der Starter-Variante  nachträglich  
beim Übergang in die Folgephase ein-
geschlossen werden. Viele junge Leu-
te haben inzwischen eigene Kinder 
und profi tieren dann auch von niedri-
geren Beiträgen. Zudem wurde die In-
fektionsklausel auf Medizinstudenten 
ausgeweitet. Für alle Zielgruppen inte-
ressant: Die Grenzen für die fi nanziel-
le Risikoprüfung wurden erhöht.

Die Siegel „FFF“ bei Franke & Born-
berg, „5 Sterne“ bei morgen&morgen 
sowie „infinma Marktstandard“ be-
stätigen die herausragende Qualität 
der Gothaer SBU.  

N

QR-Code scannen 
und sich die neuen 

AVB zur SBU
anschauen

Kurzanträge und schnelle 
Policierung bringen Makler 
in die Pole-Position.
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Der gewisse Unterschied –
Vertriebserfolg mit Knigge 2.0

K O M M U N I K A T I O N

as hat der alte Knigge mit der 
Formel 2.0 zu tun? Ulrike Kie-

sewetter weiß es. Und hat die Antwort 
sogar in ihrer Firmenbezeichnung ver-
innerlicht. Die Geschäftsführerin von 
Mundgold Knigge & Kommunikation 
steigert die Professionalität ihrer Kun-
den und optimiert deren Auftreten. 
Mit lebendigen, maßgeschneiderten 
Trainings, Coachings und Events. Knig-
ge? Ja, Sie haben richtig gelesen. Gute 
Sitten sind immer noch oder wieder in 
– und können wesentlich für Ihren ver-
käuferischen Erfolg sein.

Kennen Sie diese Situation nicht? 
Sie treffen geschäftlich gleichzeitig auf 
die Assistentin und ihren Vorgesetz-
ten. Wem reichen Sie dann zuerst die 
Hand? Der Dame oder dem Chef? An-
dere Situation: Während Ihr Boss gera-
de einen Vortrag hält, kann Ihr Kollege 
neben Ihnen ein Niesen nicht mehr 
zurückhalten. Wünschen Sie ihm dann 
vor versammelter Mannschaft Gesund-
heit? Muss man eine Kontaktanfrage 
auf Xing oder Linkedin beantworten, 
obwohl man die betreffende Person 
eigentlich nicht ausstehen kann? Gibt 
es beim Überreichen von Visitenkar-
ten eigentlich Tabus? Alles gar nicht 
so einfache Fragen. Ulrike Kiesewetter 
weiß hierauf – mit Knigges Hilfe – die 
passenden Antworten.

Und natürlich auch auf Ihre berufs-
spezifi schen Anliegen, etwa bei der 
Suche nach einer sinnvollen Zielgrup-
pe, dem passenden Netzwerk, der 
Kontaktpfl ege, dem Neugeschäft. Sie 
weiß, warum es sinnvoll ist, weniger 

Ziele im Fokus zu haben, diese aber 
aktiver und formgerechter anzugehen. 
Und wie wichtig persönliche Begeg-
nungen und Gespräche für den per-
sönlichen Erfolg sind.

Erster Eindruck vom 
Gefühl bestimmt

Kiesewetter sagt, dass der erste Ein-
druck nonverbal, also vom Gefühl be-
stimmt ist. Er kann schon nach drei 
Sekunden entstehen, spätestens aber 
nach zehn Minuten. Visuell oder akus-
tisch bedingt, durch Berührungen oder 
Gerüche, und natürlich auch durch 
das jeweilige Umfeld beeinfl usst. Ihr 
Credo für die ersten Minuten lautet:

•  ein Lächeln und Blickkontakt als 
Eisbrecher

•  aufrechte und offene Körperhaltung
•  professionelle Vorstellung
•  deutliche Aussprache
•  Mit der passenden Kleiderwahl ge-

pfl egt auftreten, denn gute Produkte 
verkaufen sich in entsprechender 
Verpackung besser.

•  im freundlichen Small Talk Interesse 
zeigen

•  mehr fragen als sagen und so 
erfahren, was der Kunde möchte.

Doch damit nicht genug. Auch die Art 
und Weise der Begrüßung spielt eine 
Rolle. Wussten Sie beispielsweise, 
dass der Rangniedrigere stets zuerst 
grüßt, aber der Ranghöhere entschei-
det, ob er die Hand reicht? Und dass 

im Business an erster Stelle der Rang 
zählt, Damen nur bei gleicher Ebene 
ihrer Gesprächspartner bevorzugt wer-
den?

Aber wie gelingt eigentlich ein per-
fekter Small Talk? Auf keinen Fall, so 
Kiesewetter, mit Monologen. Sondern 
zum Start mit einer Beobachtung, ei-
ner Gemeinsamkeit, einer Frage, einem 
Lob. Unangenehme Themen sollten ge-
mieden und stattdessen die berühm-
ten W-Fragen gestellt werden. Gesag-
tes gilt es aufzugreifen. Und natürlich 
sollte die Antwort nicht aus einem „Ach 
ja“ bestehen, sondern aus zwei oder 
drei Sätzen. Beste Motivation dürfte 
ein Knigge-Zitat sein: „Wenn du willst, 
dass die Menschen sich für dich inte-
ressieren, dann interessiere du dich für 
die Menschen.“

Ulrike Kiesewetter, Geschäftsführerin von Mundgold Knigge & Kommunikation, 
erklärt, warum die Qualität der Kommunikation den verkäuferischen 

Erfolg eines Maklerunternehmens beeinfl ussen kann.

MehrWerte-Veranstaltungen der Gothaer – 
spannende Themen und beste Resonanz

Z U M  N A C H L E S E N

Spannende Produkte und Roadshows sind das eine – doch die Gothaer bietet Maklern auch noch das andere. Die MehrWerte-Veranstaltungen, für 
Top-Partner auch in diesem Jahr an acht Terminen bundesweit veranstaltet, behandeln Themen rund um die Führung und Ausrichtung des Makler-

Unternehmens. Rückmeldungen aus Maklerkreisen zeigen, dass die Gothaer mit diesem Angebot mitten ins Schwarze trifft. Auch in diesem Jahr hat sich 
der eingeschlagene Weg als richtig erwiesen, das große Interesse aus den Reihen der Makler ist der beste Beweis. Für diejenigen, die nicht dabei sein 

konnten oder die Informationen noch einmal gebündelt behandelt wissen möchten, stehen hier die wichtigsten Themen noch einmal zum Lesen.

News & Service

Dr. Michael Wurdack
Partner Rechtsanwaltskanzlei Küstner, 
v. Manteuffel & Wurdack

Ulrike Kiesewetter
Geschäftsführerin
Mundgold Knigge & Kommunikation

W

Womit Sie nicht 
gerechnet haben

W E N N  M I T A R B E I T E R  G E H E N

Für Makler ist es oft kompliziert, wenn Mitarbeiter das 
Unternehmen verlassen. Deshalb beginnt die Vorbereitung  
bei der Einstellung, meint der Jurist Dr. Michael Wurdack. 

s gibt auch Situationen, die 
das erfahrenste Maklerunter-

nehmen unvorbereitet treffen. Das 
weiß Dr. Michael Wurdack, Partner 
der Rechtsanwaltskanzlei Küstner, 
v. Manteuffel & Wurdack (KMW), aus 
täglicher Erfahrung. Deshalb nennt 
er seinen Vortrag auch „Womit Sie 
nicht gerechnet haben“. Denn wenn 
Mitarbeiter und Vermittler ein Unter-
nehmen verlassen, sollte man vorbe-
reitet sein. Und dies beginnt bereits 
bei der Einstellung.

Wichtig ist eine umfangreiche 
Recherche zu Stellenbewerbern wie 
auch die Beantwortung der Frage, 
welche Interna man ihm anschlie-
ßend anvertraut und wie die Rückga-
be zur Verfügung gestellter Hardware 
ablaufen soll. Und natürlich müssen 
Bestände klar zugeordnet und bei 
Festangestellten ein detaillierter und 
lückenloser Arbeitsvertrag geschrie-
ben werden, der auch schon die 
rechtlichen Usancen beim Ausschei-
den klar defi niert. Beim freiberufl i-
chen Mitarbeiter gilt es, Provisions-
regelungen zu beachten und zudem 
ein eventuelles Wettbewerbsverbot 
niederzuschreiben.

Doch wie beendet man eigentlich 
selbst den Vertrag mit einem Mitar-
beiter? Auch hier kommt es laut Mi-
chael Wurdack ganz darauf an, ob 
es sich um einen Angestellten oder 
einen freien Vermittler handelt. In 
jedem Fall sollte bei der Beendigung 
des Arbeitsverhältnisses oder der Ko-
operation unbedingt Stress vermie-

den werden. Logisches Herangehen 
sei deutlich effektiver. Also in erster 
Linie Fragen beantworten: Wer kann 
den Bestand übernehmen, und wel-
che Kunden sollten als erste kontak-
tiert werden? Ist eventuell eine sofor-
tige Freistellung sinnvoll? Oder beim 
freien Mitarbeiter: Wie steht es um 
den Ausgleichsanspruch nach § 89 
HGB? Michael Wurdack warnt vor vor-
eiligen Entscheidungen über das Pro-
cedere. Dafür stehen auch zahlreiche 
Gerichtsurteile. Am Ende bleibt die 
Erkenntnis, dass ein Maklerunterneh-
men zwar etliche mögliche Fallstricke 
vor und während einer Einstellung 
selbst beseitigen kann – im Zweifel 
wird es aber gerade bei Trennungen 
kaum um eine anwaltliche Beratung 
oder Betreuung herumkommen. 

E

Service und Hintergrundwissen 
perfekt verpackt – die MehrWerte-

Veranstaltungen bieten umfassende 
Informationen für Top-Partner. 
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Renate Lang
Management- und Personalentwicklerin 
bei Thomas International

Heike Albrecht
Geschäftsführerin der HA Berliner 
Nachfolgeplanung GmbH

Wenn Finanzamt und 
Betreuungsgericht zweimal klingeln

Erfolgsfaktor oder Spaßvernichter in der 
unternehmerischen Entwicklung

U N T E R N E H M E N S N A C H F O L G E

L E I S T U N G S F Ä H I G K E I T

Beim Thema Unternehmensnachfolge sind eine Menge Fallstricke zu beachten,
 etwa die Regelungen im Gesellschaftsvertrag, mögliche Liquiditätsengpässe 

oder geschiedene Ehegatten.

Wie kann man die Leistungsfähigkeit eines Teams mit sofort spürbarem 
Einfl uss steigern? Mit Fachwissen, Erfahrung und einem Erfolg versprechenden Verhalten, 

meint Expertin Renate Lang.

on Freude kann keine Rede 
sein, wenn das Finanzamt we-

gen Erbschafts- oder Schenkungs-
steuer vor der Tür steht. Oder das 
Betreuungsgericht, weil für den Fall 
der Pfl egebedürftigkeit oder einer Er-
krankung eines Gesellschafters kei-
ne Regelung im Betrieb geschaffen 
wurde. Denn dann kostet es zumeist 
Geld. Wie Makler die Unternehmens-
nachfolge und einen Notfallplan pro-
fessionell gestalten, darüber klärt 
Heike Albrecht auf. Sie ist Geschäfts-
führerin der HA Berliner Nachfolge-
planung GmbH.

Viele Aspekte seien zu beachten, 
von der Regelung im Gesellschafts-
vertrag über Liquiditätsengpässe, 
geschiedene Ehegatten bis hin zu 
abgeschriebenen Testamenten. Al-
brecht verweist darauf, dass 77 Pro-
zent der Deutschen überhaupt kein 
und 20 Prozent ein mangelhaftes 
Testament haben. In 53 Prozent al-
ler Erbschaften gebe es aber Streit. 
Bei Unternehmern oder Vermögen-
den liegt der Anteil sogar bei rund 70 
Prozent. Wie dann geerbt wird, hängt 
von der jeweiligen familiären Situ-
ation ab. Dabei gibt es feinste Un-
terschiede, wie die Expertin erklärt. 

80 Prozent aller Verfügungen sind 
sogenannte Berliner Testamente, 
bei denen automatisch der Ehegatte 
legitimer Erbe ist. Dennoch kann es 
zu Auseinandersetzungen kommen. 
Oft stehen der Klärung der Sachlage 
das gesetzliche Erbrecht und unter-
schiedlichste Pfl ichtteile entgegen. 

Laut Heike Albrecht gibt es aber 
eine Lösung. Das Testament wird 
bei minderjährigen Kindern mit ei-
ner entsprechenden Regelung im 
Bereich Vormundschaft und Vermö-
genssorge abgefasst. Darüber hi-
naus wird sichergestellt, dass die 
Ex-Ehefrau nichts erbt. Albrecht de-
monstriert dies am Beispiel einer 
Kapitalgesellschaft, bei der mit dem 
Tod eines Gesellschafters dessen 
GmbH-Anteil auf den gesetzlichen 
oder testamentarischen Erben über-
geht. Der kann oder will sich nicht 
um die Firma kümmern und verkauft 
an einen Dritten. 

Um dem Umstand vorzubeugen, 
dass nun Fremde in der Firma ein 
Mitspracherecht erhalten, müssen 
vorab sowohl der Unternehmens-
übergang als auch die liquiden An-
sprüche gesichert werden. Beim 
ersten Punkt sind folgende Fragen 

enate Lang weiß, dass gute 
Mitarbeiter ein Vermögen wert 

sind und eine zentrale Bedeutung 
für die Wettbewerbsfähigkeit und 
den Erfolg eines Maklerunterneh-
mens haben. Sie können aber auch 
Geld- und Spaßvernichter sein. Re-
nate Lang hält es deshalb für äu-
ßerst wichtig, die Wahrscheinlich-
keit eines Erfolgsfaktors schon im 
Vorfeld zu erkennen. Sie hat dazu 
als Mitarbeiterin von Thomas Inter-
national eine besondere Expertise. 
Das Unternehmen ist ein weltweit 
führender Anbieter von objektiven 
Management- und Personalentwick-
lungstools, die es ermöglichen, die 
Leistungsfähigkeit eines Teams mit 
sofort spürbarem Einfluss zu stei-
gern.

Aber wie identifiziert man die 
richtigen Kräfte? Grundsätzlich kom-
men bei potenziell interessanten 
neuen Mitarbeitern drei Komponen-
ten zusammen: Fachwissen, Erfah-
rung und ein Erfolg versprechendes 
Verhalten. Jedoch entwickeln sich 
diese Faktoren häufig gegenteilig. 

Eingestellt wegen ihrer guten 
fachlichen Kenntnisse und ihrer Er-
fahrung, verlassen sie das Unter-
nehmen oft, weil sie sich unpassend 
verhalten haben. Motivation und 

zu klären: Was muss genau geregelt 
werden? Wer führt die Geschäfte bei 
einer Berufsunfähigkeit oder Krank-
heit weiter? Wie können ungewollte 
Erben verhindert werden? Bei den li-
quiden Ansprüchen sind Abfi ndung, 
Pflichtteilsansprüche, Erbschafts-
steuer und Verbindlichkeiten zu be-
rücksichtigen.

Spitzenleistung finden jedoch umso 
eher zusammen, wie es eine Überein-
stimmung zwischen Verhaltensan-
forderungen und Verhaltenspräfe-
renzen gibt. Verhaltenspräferenz ist 
laut Renate Lang jenes Verhaltens-
muster, das uns erstens am liebsten 
ist, bei dem wir uns zweitens sicher 
fühlen, und das uns drittens auf der 
Grundlage unserer Erfahrungen den 
größten Erfolg verspricht. 

Je effektiver die persönlichen 
Ressourcen eines Mitarbeiters mit 
der Stellenanforderung übereinstim-
men, umso höher die Effizienz und 
umso stärker die Zufriedenheit des 
Mitarbeiters. Aber wie findet man 
die perfekt zur Aufgabe passenden 
Mitarbeiter? Reicht da ein gutes 
Bauchgefühl?

Ja, meint Expertin Lang, als 
Grundlage ist das schon etwas wert. 
Und jetzt kommt das große Aber: 
Man muss es auch professionell un-
terstützen lassen. Dabei hilft die Ver-
haltensprofi lanalyse. So gibt sie Auf-
schluss über die Motivationsfaktoren 
eines Stellenbewerbers und diejeni-
gen Faktoren, die ihn frustrieren. Sie 
zeigt aber auch seine Kreativität und 
Veränderungsbereitschaft und sein 
Verständnis von Qualität. Welches 
Umfeld benötigt er? Wie wird er kom-

munizieren? Was erwartet er von sei-
ner Führungskraft? Nur die umfassen-
de Analyse gibt Antworten.

Mit der Verhaltens-Profil-Analy-
se von Thomas International erhal-
ten Maklerunternehmen Kenntnisse 
über den Arbeitsstil einer Person. 
Die Einsichten helfen zu verste-
hen, warum sich Menschen auf eine 
bestimmte Weise verhalten und 
wie sie in ihrem Arbeitsumfeld 
agieren. 

V

R

Wichtig für die 
Bewertung eines 
Unternehmens 
sind die  
wertvollen 
„Perlensparten“.

Externe Bewertung und die 
Suche nach den Perlen

Christian Lüth, Experte für Nachfolgelösungen, über 
den Verkauf von Maklerunternehmen und wie man 

einen möglichst hohen Preis erzielen kann.

Beispiel die auf die Versicherungs-
maklerbranche zugeschnittene 
Methode namens ibras (insurance 
broker rating system). Diese be-
zieht einerseits die Vergütungen 
eines Maklers mit wiederkehren-
dem Charakter (Umsatzwertverfah-
ren) in die Verkehrswertermittlung 
des Bestandes ein. Andererseits 
fließen Vergleichswerte anderer 
Maklertransaktionen ähnlicher 
Größenordnung (Vergleichswert-
verfahren) ein.

In der zweiten Welt handelt 
es sich um kapitalwertorientierte 
Verfahren, wie zum Beispiel die 
Ertragswertmethode. Je nach Be-
wertungsanlass und Größe des 
Maklerunternehmens kann es 
sinnvoll sein, Methoden aus bei-
den Welten zu kombinieren.  Zu 
den Bewertungsanlässen gehören 
unter anderem der Erwerb oder die 
Veräußerung eines Maklerunter-
nehmens.  Der Veräußerer wünscht 
oft eine Wertermittlung zur Kauf-
preisorientierung und -rechtferti-
gung.

Insbesondere durch die Dis-
kussion über sinkende Preise für 
Maklerunternehmen ist es aus Ver-
käufersicht wichtig, einen ange-
messenen Kaufpreis für sein Mak-
lerunternehmen oder für seinen 
Bestand zu begründen. Eine exter-
ne Bewertung kann dabei hilfreich 
sein, emotional geführte Kaufpreis-
diskussionen zu versachlichen.

ie aktuellen Verlautbarun-
gen über fallende Preise 

von Maklerunternehmen in der 
Fachpresse geben Anlass darüber 
nachzudenken, wie man als Mak-
ler den Wert seines Unternehmens 
steigern kann. Ausschlaggebend 
für die Wertigkeit eines Makler-
unternehmens ist die Frage, mit 
welchen (wiederkehrenden) Um-
sätzen und Erträgen in Zukunft 
gerechnet werden kann. Eine 
zentrale Rolle spielt dabei die Zu-
sammensetzung des Kunden- und 
Vertragsbestandes. Wertetreiber 
sind beispielsweise die möglichst 
hohen Anteile von „Perlenspar-
ten“. Hierzu zählen unter anderem 
die Bestandspfl egevergütung der 
Krankenversicherung, die laufen-
den Courtagen der Unfall-, Vermö-
gensschadenhaftpflicht-, Gebäu-
de- und Multiriskversicherung. Ein 
hohes Dynamikpotenzial in der 
Unfall- und Gebäudeversicherung 
begünstigen den Wert eines Be-
standes genauso wie vereinbarte 
LV-Dynamikanpassungen.

Viele 
Bewertungskriterien

Die prozentualen Anteile der lau-
fenden Courtagen aus den jewei-
ligen Spartensegmenten geben 
Aufschluss darüber, ob „Perlen-
sparten“ im Vergleich zu anderen 
Maklerunternehmen überdurch-
schnittlich repräsentiert sind oder 
nicht. Sind die Anteile der genann-
ten Sparten hoch, so ergibt sich 
grundsätzlich ein höherer Wert 
des Maklerunternehmens. Neben 
der Bestandszusammensetzung 
müssen jedoch auch zahlreiche 
weitere Bewertungskriterien, wie 
beispielsweise Abwerberisiken von 
(bisherigen) Vermittlern oder Klum-
penrisiken durch Großkundenver-
bindungen, berücksichtigt werden. 

Die Wertermittlung eines Mak-
lerunternehmens oder -bestandes 
kann auf unterschiedliche Weise 
erfolgen. Grundsätzlich ist zwi-
schen zwei Welten der Methodik 
zu unterscheiden. Die erste Welt 
beschäftigt sich mit marktpreis-
orientierten Verfahren, wie zum 

V E R K A U F  V O N  M A K L E R U N T E R N E H M E N

D

Christian Lüth, Fachmann für
Nachfolgelösungen von 
Unternehmen bei der Firma ibras
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Yes, she can! 
Frau plus Mann = Erfolg

Wie sieht die Zukunft in Deutschland aus? Im fünften Teil des Zukunftsreports geht 
es um ein Thema, das die Gesellschaft verändern wird: Female Shift. Frauen können in 
Wirtschaft und Wissenschaft für Veränderungen sorgen, von denen Männer profi tieren.

setzt sich die Erkenntnis durch, dass 
das längst keine Frage blumiger Ge-
rechtigkeitsideale mehr ist, sondern 
ganz nüchtern eine der Profi tabilität. 
Die Zukunftsformel lautet: Frau plus 
Mann = Erfolg.

Es fallen Schlagworte wie Gender 
Diversity, Work-Life-Balance, Image-
gewinn, selbst die Aktienkursentwick-
lung wird angeführt. „Die Forderung 
nach Gleichstellung kann mittlerweile 
konsequent mit wirtschaftlichen Vor-
teilen begründet werden“, sagt Cat-
rin Hinkel, Geschäftsführerin der Un-
ternehmensberatung Accenture, das 
komme auch langsam in den Unter-
nehmen an. 

Und irgendwann wird der Trend 
sich auch in den Chefetagen Bahn 
brechen: „Die gläserne Decke wird 
verschwinden, und zwar in erster Linie 
aus wirtschaftlichen Gründen“, heißt 
es aus dem Frankfurter Zukunftsinsti-
tut des Soziologen Matthias Horx. 

Weltweit setzen sich Frauen im-
mer stärker durch. Anfang 2010 wa-
ren erstmals in der Geschichte der 
USA die Mehrheit der berufstätigen 
Frauen. In China sind mehr als 40 Pro-
zent der Privatfi rmen in Frauenhand. 
56 Prozent der Master Degrees gehen 
auf das Konto von Frauen, in den USA 
halten sie drei Fünftel der Bachelor-
Abschlüsse – die Liste solcher Zahlen 
lässt sich beliebig fortsetzen. 

Doch dann: Vollbremsung. Irgend-
wo im Niemandsland zwischen mittle-
rem und Top-Management versickert 
die Frauenfl ut. Noch. Frauen in der 
Wirtschaft – ja. Frauen in Führungs-
positionen – kaum. In den USA wer-
den von den Fortune-500-Konzernen 
gerade mal 13 von Frauen geführt, die 
dann aber auch gleich gefeiert werden 
wie Popstars.

„Die gläserne Decke hat vielleicht 
Risse“, sagt Elke Holst, Direktorin des 
Deutschen Instituts für Wirtschaftsfor-
schung (DIW), „mehr aber auch nicht. 
Es bedarf noch gewaltiger Anstrengun-
gen.“ Wie die Situation in Deutsch-
land ist, zeigen Zahlen, die vom 
DIW regelmäßig erhoben werden. Sie 
besagen, dass in Deutschland der 
Frauenanteil in Vorständen von Auf-
sichtsräten der 200 umsatzstärksten 
Unternehmen bei gerade einmal vier 
Prozent liegt. 

Dabei scheint sich ein hoher Frau-
enanteil positiv auf die Zukunftsprog-
nose von Unternehmen auszuwirken. 
Die Journalistin Hanna Rosin rechnet 
im US-Magazin „The Atlantic“ vor, 
dass in 13 der 15 Branchen, für die in 
den kommenden zehn Jahren Wachs-
tum vorausgesagt wird, überwiegend 
Frauen arbeiten. Frauen, so ihre These, 
erfüllen besser die Anforderungen der 
modernen Wirtschaft. Soziale Kom-
petenz und Kommunikationsfähigkeit 

seien in der Wissens- und Kreativöko-
nomie wichtiger als körperliche Kraft, 
Ausdauer und lautes Auftreten. 

Weibliche Kontrolle geht mit 
besserer Rendite einher

Es gibt auch harte Fakten, die für ein 
unternehmerisches Miteinander von 
Mann und Frau sprechen. Denn bei-
spielsweise in der Finanzkrise 2008 
zeigte sich, dass Konzerne mit Frau-
enanteil im Vorstand nicht so stark 
einbrachen und sich schneller erhol-
ten. Die Kurse rein männergeführter 
Gesellschaften verharrten noch Ende 
2011 auf dem Niveau von 2009. Die 
US-Großbank Morgan Stanley stell-
te 2012 eine klare Wechselwirkung 
zwischen Frauen im Aufsichtsrat und 
einer überdurchschnittlichen Aktien-
kursentwicklung fest. „Weibliche Kon-
trolle geht mit einer besseren Rendi-
te einher“, so die Banker, die jetzt 
einen Fonds aufl egen, der ausschließ-
lich in US-Unternehmen mit mindes-
tens drei Frauen im Aufsichtsrat in-
vestiert.

Frauen und Profit – dass es da 
eine direkte Verbindung gibt, belegen 
auch Untersuchungen, nach denen 
gemischte Teams erfolgreicher sind 
als reine Männer- oder Frauenteams. 
Sie zeigten, dass Teammitglieder sich 
zum einen gründlicher vorbereiteten, 

und zum anderen ein breiteres Spekt-
rum an Informationen erörtert wurde, 
sodass die Wahrscheinlichkeit, die 
korrekte Frage auf eine Antwort zu 
fi nden, bei einem gemischten Team 
höher war als bei einem homogenen. 
Gender Diversity wurde vom schicken 
Modebegriff zum strategischen Ma-
nagementthema, gern auch mit einer 
Art darwinistischer Untermauerung, 
dass nämlich gemischte Kulturen wi-
derstandsfähiger sind als Monokul-
turen. Allerdings sollte nicht aus dem 
Blick verloren werden, dass der Erfolg 
immer auch von den spezifischen 
Randbedingungen abhängt.

Studien räumen auch auf mit 
dem Klischee von der Karrierebremse 
Kind. Organisationen mit umfangrei-
chen familienfreundlichen Strategien, 
die es auch den Vätern ermöglichen, 
eine Babyauszeit zu nehmen, besit-
zen eine höhere Leistungsfähigkeit. 
Work-Life-Balance, auch dieser Be-
griff ist mittlerweile aus der belächel-
ten Öko-Ecke raus und wird mehr und 
mehr übliche Management-Praxis, 
nicht zuletzt notgedrungen, weil die 
umkämpften jungen High-Potentials 
allein mit Geld nicht mehr zu gewin-
nen sind.

Kalkül ist das eine, schlichte Not 
das andere. 2020 werden in Deutsch-
land laut der aktuellen Internatio-
nalen Frauenstudie der Unterneh-
mensberatung Accenture vorsichtig 
gerechnet rund 1,7 Millionen Fach-
kräfte fehlen. Allein das müsse es 
nach Ansicht von Geschäftsführerin 
Hinkel für Unternehmen interessant 
machen, „alle Arbeitskräftepotenzia-
le zu mobilisieren“. 

Man könnte nun noch die Frage 
stellen, ob eine Quote hermuss, um 
den Bann zu brechen und so viele 
Frauen wie möglich in die Chefeta-
gen zu hieven. Muss man aber nicht. 
Denn die Zeit spielt für die Frauen. So 
oder so. Und sie bleiben defi nitiv ein 
Zukunftsthema.

tellen Sie sich vor, eine Frau 
wird Vorstandsvorsitzende 
eines der bedeutendsten 

deutschen Industriekonzerne – und 
die große Welle bleibt aus. Keine rie-
sige Schlagzeile, kein erstauntes Rau-
nen in den Konferenzzentren dieses 
Landes, nur eine sachlich-nüchterne 
Berichterstattung von Wirtschaftsex-
perten verschiedener Medien.

Schwer vorstellbar? Vielleicht. Un-
möglich? Sicher nicht! In einer Zeit, 
in der weibliche Top-Managerinnen 
zur Normalität geworden sind, ent-
zieht der Alltag dem Ereignis seine 
Außergewöhnlichkeit und verdrängt 
es in die Randspalten. Genau diese 
Zeit könnte schon bald zur Gegen-
wart werden. Denn ein starker femi-
niner Einfl uss sorgt dafür, dass sich 
die männerdominierte Arbeitswelt 
geschlechter-technisch immer weiter 
ausbalanciert. Einigen Prognosen zu-
folge ist es gut möglich, dass bereits 
in 20 Jahren jede zweite Führungskraft 
in Europa weiblich ist. 

Frauen in Führungspositionen 
– Seite an Seite mit Männern

Diese Entwicklung ergibt nicht nur 
Sinn, sondern ist auch dringend not-
wendig. Im Hinblick auf den sich ab-
zeichnenden Fachkräftemangel kann 
es sich eine Volkswirtschaft kaum leis-
ten, das enorme Potenzial weiblicher 
Arbeitskräfte nicht zu nutzen. Immer-
hin stellen Frauen keine Minderheit 
dar, sondern bilden in der Regel die 
Hälfte der Bevölkerung. Darüber hi-
naus erlangen sie zunehmend bes-
sere Qualifi kationen und höhere Bil-
dungsabschlüsse. 

Female Shift, wie es die Soziologen 
nennen, ist ein Megatrend, eines der 
beherrschenden gesellschaftlichen 
und wirtschaftlichen Themen der Zu-
kunft. Frauen in Führungspositionen 
der Wirtschaft Seite an Seite mit Män-
nern – in immer mehr Unternehmen 

Z U K U N F T S L A B O R  D E U T S C H L A N D ,  T E I L  5
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Gothaer goes future

Der Trend ist eindeutig: Mehr Frauen drängen in die Entscheiderrolle. 
Doch nur im Zusammenspiel von Frauen und Männern wird es 

eine erfolgreiche Zukunft geben.
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Dr. Hartmut Waninger, Vertriebs- und 
Marketingvorstand der Gothaer.

„Ich gehe davon aus, dass es auch in Zukunft eine 
eigenständige private Krankenversicherung gibt“

E I N E  S T U N D E  K L A R T E X T  –  E S  G I L T  D A S  G E S P R O C H E N E  W O R T

GoNews: Herr Dr. Waninger, alle Par-
teien hatten vor der Wahl das Thema 
Altersarmut im Fokus. Was kommt 
nun nach der Wahl auf uns zu?

Dr. Hartmut Waninger: Die Parteien 
lagen mit ihren Ansichten ja gar nicht 
so weit auseinander. Dass man für 
langjährig GRV-Versicherte, die mit ih-
ren Rentenansprüchen trotzdem noch 
unter Sozialhilfeniveau liegen, etwas 
tun wird, steht außer Frage. Ob Lebens-
leistungsrente oder Grundrente, das 
Ziel wird sein, mindestens 850 Euro 
Monatsrente anzustreben. Die genaue 
Ausgestaltung und die Finanzierung 
bleiben dabei abzuwarten. Die gesam-
te Problematik beweist jedoch, wie 
wichtig zusätzliche private Vorsorge 
ist, so man sie sich denn leisten kann.

GoNews: Das Thema Versicherungs-
pfl icht für Selbstständige wird sicher-
lich wieder in den Fokus rücken. Hal-
ten Sie es für möglich, dass es eine 
Versicherungspfl icht in der gesetzli-
chen Rentenversicherung für Selbst-
ständige geben wird?

Dr. Waninger: Frau von der Leyen 
strebt bereits seit 2012 die Versiche-
rungspflicht für Selbstständige an, 
wurde bisher aber von der FDP ausge-
bremst. Ich halte es für durchaus mög-
lich, dass dies nun umgesetzt wird, 
wenngleich ich das bedauern würde. 
Da Selbstständige gewohnt sind, Ent-
scheidungen allein zu treffen, soll-
te es ihnen überlassen werden, ob 
sie eine private Rentenversicherung 
oder eine Rürup-Rente abschließen 
oder doch in die GRV einzahlen. Die 
Rürup-Rente wurde ja mit dem Fokus 
auf Selbstständige eingeführt und ist 
stark an die GRV angelehnt. Hier ist 
mit erheblicher Nachfrage zu rechnen.

GoNews: Und wie steht es um eine 
weitere Verlängerung der Regel-
arbeitszeit über das 67. Lebensjahr 
hinaus?

Dr. Waninger: Wenn man die demo-
grafi sche Entwicklung in Deutschland 
in das Jahr 2050 projiziert und die Le-
benserwartung weiter steigt, ist eine 
Verlängerung der Lebensarbeitszeit 
auf beispielsweise 70 Jahre durchaus 
denkbar. Zunächst muss aber dafür 
Sorge getragen werden, dass Mitar-
beiter auch in die Lage versetzt wer-
den, ihre Arbeit bis 67 auszuüben, 
oder über kluge Modelle die Zeit vom 
Ausscheiden aus der Firma bis zum 
Rentenbeginn fi nanziell zu überbrü-
cken. Immer wichtiger wird daher die 
gesundheitliche Förderung der Mitar-
beiter, vor allem aber auch der Einsatz 
von Zeitkonten-Lösungen für einen 
gleitenden Übergang. 

GoNews: Wird es Verbesserungen bei 
der Riester-Rente geben, etwa eine 
Erhöhung der Förderung?

Deutschland hat gewählt. Im Interview mit den GoNews erklärt Vertriebs- und Marketingvorstand Dr. Hartmut Waninger, welche Auswirkungen 
das Ergebnis für die Versicherungswirtschaft hat. Ein Gespräch über die Zukunft der PKV, die Aussicht auf ein Arbeitsleben bis 70, eine mögliche 

Pfl ichtversicherung für Selbstständige und das Potenzial der Lebensversicherung.

Weg wird die PKV mit Sicherheit wei-
ter beschreiten müssen. Spruchreife 
und konkrete Reformvorschläge kann 
ich Ihnen zum jetzigen Zeitpunkt aber 
noch nicht nennen.

GoNews: Wo sich die Wogen mit dem 
Wahlergebnis nun geglättet haben 
– in welchen Bereichen sieht die 
Gothaer Kranken künftig lukrative 
Geschäftsfelder?

Dr. Waninger: Unabhängig von die-
sem Wahlausgang ergeben sich für 
die PKV aus dem bevorstehenden 
demografi schen Wandel heraus mit-
telbar und unmittelbar sehr lukrati-
ve Geschäftsfelder. So ist die Pfl ege-
pfl ichtversicherung von vornherein als 
Teilkaskoversicherung konzipiert wor-
den und wird somit für die Deckung 
der Pfl egekosten nicht ausreichend. 
Als unmittelbare Folge der demogra-
fi schen Entwicklung wird es daher zu-
nehmend wichtiger, schon in jungen 
Jahren ausreichende Vorsorge für den 
Fall der Pfl egebedürftigkeit zu treffen. 
Bisher haben nicht einmal drei Pro-
zent der Bevölkerung eine solche  Vor-
sorge getroffen. Hier besteht akuter 
Nachholbedarf. Wir sehen in der Pra-
xis, dass in den vergangenen Monaten das 
Bewusstsein der meisten Kunden für 
dieses Thema stark zugenommen hat. 
Für einen Makler ist es gerade jetzt be-
sonders wichtig, eine am individuel-
len Bedarf ausgerichtete und vor allen 
Dingen hochwertige Absicherung bie-
ten zu können. Diesen Bedarf haben 

wir erkannt und werden zum Jahresen-
de mit einem absoluten Produkt-High-
light im Pfl egetagegeldbereich darauf 
reagieren.

GoNews: Sicher wird auch die deut-
sche Wirtschaft im „War for Talents“ 
Beschäftigte mit Angeboten aus der 
betrieblichen Krankenversicherung 
(bKV) stärker umgarnen wollen. 

Dr. Waninger: Das heutige Leistungs-
niveau der gesetzlichen Krankenver-
sicherung ist nicht nur in der Vergan-
genheit bereits deutlich ausgedünnt 
worden, sondern wird es auch in den 
nächsten Jahren werden. Genau für 
den dadurch entstehenden Absiche-
rungsbedarf werden wir als private 
Krankenversicherer passgenaue Versi-
cherungslösungen anbieten. Innerhalb 
des großen Feldes Zusatzversicherung 
nimmt die betriebliche Krankenver-
sicherung in Zukunft eine besonders 
große Bedeutung ein. Arbeitgeber 
punkten damit nämlich nicht nur bei 

der Personalgewinnung und -bindung, 
sondern ihre Mitarbeiter sind im Durch-
schnitt gesünder und weisen weniger 
Fehlzeiten auf. Auch diesen Trend hat 
die Gothaer bereits vor Jahren erkannt. 
Wir verzeichnen in diesem Segment 
seit Jahren hohe Wachstumsraten und 
gehören zu den marktführenden An-
bietern. Durch die Erweiterung unse-
res Angebots um altersunabhängige 
Beiträge für die arbeitgeberfi nanzierte 
bKV haben wir einen weiteren Schritt 
unternommen, um noch attraktiver in 
diesem Bereich zu werden.

GoNews: Der Gesetzgeber hat in der 
Krankenversicherung eine Begren-
zung der Provisionen vorgeschrieben. 
Nun sind ähnliche Regelungen auch 
für die Lebensversicherung im Ge-
spräch. Werden die Versicherer die-
ses mit der neuen Regierung weiter 
diskutieren?

Dr. Waninger: Wir bei der Gothaer wur-
den von diesen Forderungen genauso 
überrascht wie die Makler. Einer der 
Auslöser für die Diskussion ist die Fra-
ge, ob bei einer weiteren Absenkung 
des Rechnungszinses der Beitragser-
halt noch garantiert werden kann. Ob 
es so kommt, wie in der Presse zu le-
sen war, ist noch offen. Die Diskussio-
nen im GDV haben erst begonnen. Wir 
werden die berechtigten Interessen 
unserer Vertriebspartner nicht außer 
Acht lassen. Und dabei ist ganz klar: 
Eine qualifi zierte Beratung zur Alters-
vorsorge oder zu Biometrierisiken 
muss entsprechend vergütet werden.

„Als Folge der demografi schen Entwicklung wird 
es zunehmend wichtiger, in jungen Jahren für den Fall 

der Pfl egebedürftigkeit vorzusorgen.“

1 Stunde 
Klartext

Es gilt das
gesprochene 

Wort

Dr. Waninger: Es hat bereits Verbesse-
rungen aus Kundensicht gegeben wie 
die Begrenzung der Wechselkosten, 
und für den Anbieter gibt es zu Beginn 
der Auszahlungsphase erweiterte In-
formationspfl ichten. Darüber hinaus 
wurde Wohnriester für selbst genutz-
tes Wohneigentum verbessert.

GoNews: Aber es könnte doch Frei-
beträge hinsichtlich der Anrechnung 
von Riester auf die Grundsicherung 
geben? 

Dr. Waninger: Davon ist 
auszugehen, denn Ei-
geninitiative sollte be-
lohnt werden.

GoNews: Wie bewer-
ten Sie das Ergeb-
nis der Bundestagswahl für die 
Zukunft der privaten Krankenversi-
cherung?

Dr. Waninger: Meine Einschätzung 
für die Zukunft der privaten Kran-
kenvollversicherung hat sich mit 
dem Ausgang der Bundestagswahl 
nicht verändert. Ich gehe davon aus, 
dass es auch in Zukunft noch eine 
eigenständige private Krankenver-
sicherung geben wird, die nicht nur 
Ergänzungsprodukte, sondern auch 
Vollversicherungen anbieten wird. 
Allerdings werden wir uns darauf ein-
stellen müssen, dass es Veränderun-
gen im Sinne einer reformierten Dua-
lität geben wird.

GoNews: Das Thema Bürgerversiche-
rung ist endgültig vom Tisch?

Dr. Waninger: Im Bundestagswahl-
kampf hat sich ja bereits abgezeich-
net, dass es in Deutschland im Mo-
ment keine echte Mehrheit für eine 
sofortige und große Gesundheitsre-
form gibt – anders war die Zurück-
haltung von Seiten aller Parteien bei 
diesem Thema nicht zu erklären. Was 
allerdings nicht ausschließt, dass ein-

zelne Elemente einer 
Bürgerversicherung ein-
geführt werden könn-
ten, was zu einer wei-
teren Annäherung der 
GKV und PKV führen 
wird.

GoNews: Welche Refor-
men müssen aus der PKV heraus den-
noch selbst angestellt werden?

Dr. Waninger: In den vergangenen 
Jahren sind schon viele wichtige Re-
formschritte aus der PKV heraus be-
ziehungsweise in Zusammenarbeit 
mit dem Gesetzgeber erreicht worden. 
Hier ist etwa die noch frische Einfüh-
rung eines Notlagentarifs zu nennen, 
die verhindert, dass Nichtzahler ei-
nen unüberwindbaren Schuldenberg 
aufhäufen. Oder aber auch die weit-
gehende Aufgabe der sogenannten 
Billigtarife durch die meisten Versi-
cherer bei gleichzeitiger Ausweitung 
des Versicherungsschutzes um so-
genannte Mindestleistungen. Diesen 
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Ihre Makler-
direktion ist jederzeit 

für Sie da:

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

Mit Vergleichen zum Erfolg
I N N O S Y S T E M S  G M B H

Die Innosystems GmbH aus Wörthsee in Oberbayern zählt zu den führenden deutschen Anbietern von 
Online-Vergleichsprogrammen. Das Unternehmen arbeitet seit 15 Jahren mit der Gothaer zusammen – und macht 

Maklern das Leben leichter.

er vergleicht, gewinnt – und 
deshalb boomen momen-
tan besonders diejenigen 

Angebote, die den Menschen das Ver-
gleichen besonders leicht machen: 
Online-Vergleichsrechner. Gerade im 
Versicherungsbereich mit seinen oft-
mals schwer zu durchschauenden Pro-
dukten legen die Kunden wert auf ob-
jektive Vergleichsmöglichkeiten. Daher 
kommt heutzutage kaum ein Versiche-
rungsmakler mehr ohne einen entspre-
chenden Online-Rechner aus.

Maßgeschneiderte Software 
seit 15 Jahren

Die Innosystems GmbH aus Wörthsee 
in Oberbayern hat sich diesen Trend 
zunutze gemacht: Bereits seit 15 Jahren
bietet das Unternehmen maßgeschnei-
derte Softwarelösungen für Versiche-
rungen, Versicherungsmakler, Finanz-
vertriebe, Portale und Banken an. Der
Fokus liegt auf Online-Vergleichsrech-
nern – in diesem Bereich zählt das 
Unternehmen mit seinen 30 Mitarbei-
tern zu den führenden Anbietern in 
Deutschland. „Wir haben mehr als 20.000 
Anwender“, sagt Andreas Quast, Ge-
schäftsführer und Mitgründer von In-
nosystems. Insbesondere im Bereich 
der Komposit-, Kfz-, Krankenvoll- und 
Krankenzusatzversicherungen ist das 
Unternehmen gut positioniert.

Im Mittelpunkt des Produktan-
gebotes steht die Online-Vergleichs-
rechner-Lösung SNIVER. Modular 
aufgebaut lässt sich das System in-
dividuell an die Kundenwünsche 
anpassen. Derzeit sind die Module 
SNIVER-Sach, SNIVER-KV, SNIVER-LV, 
SNIVER-KFZ, SNIVER-Pfl ege und SNI-

VER-FirmenRS erhältlich. Der Aufbau 
und die grafi sche Gestaltung sind bei 
allen Vergleichsrechnern gleich, so-
wohl im B2B-Bereich als auch im di-
rekten B2C-Gespräch zeichnen sich 
die Programme durch ein praktisches 
Handling aus.

Besonders im Bereich der fallab-
schließenden Prozesse will Innosys-
tems weiter zulegen – dabei entstehen 
komfortable Schnittstellen, von denen 
Makler wie Versicherer gleichermaßen 
profitieren: Die Kundendaten müs-
sen nur einmal eingegeben werden 
und werden an den Vergleichsrechner 
überstellt. Nach der entsprechenden 
Auswahl wird auch gleich ein Antrag 
erzeugt, die Police kann dann online 
abgeschlossen werden.

Eine gute Datenqualität und -aktua-
lität – das zeichnet Innosystems beson-
ders aus. „Was wir von Kunden immer 
wieder hören, ist, dass wir einen sehr 
guten Service bieten und sehr schnell 
auf Anregungen und Kritik reagieren“, 
sagt Geschäftsführer Andreas Quast. 

Der Firmensitz von Innosystems am 
Wörthsee ist zugleich Schulungs- und 
Trainingszentrum für die innovativen 
Softwarelösungen des Unternehmens. 
Wer sich und seine Mitarbeiter mit der 
Nutzung der Innosystems-Programme 
vertraut machen will, kann das somit 
in einer der schönsten Erholungsland-
schaften Deutschlands tun.

Seit 1998 Zusammenarbeit 
mit der Gothaer

Mit der Gothaer arbeitet Innosystems 
bereits seit seiner Gründung im Jahr 
1998 zusammen. Damals wurden 
die Daten manuell in entsprechende 
Tariftabellen integriert. 2007 war Inno-
systems einer der wenigen Anbieter, 
die den Kfz-Webservice der Gothaer 
integriert hatten. Aktuell arbeitet das 
Unternehmen mit dem Versicherer da-
ran, die Dunkelpolicierung der SUH-
Sparten in die Vergleichss-Systeme zu 
integrieren. Von einer „funktionieren-
den, gewachsenen Zusammenarbeit“ 

spricht Quast und lobt: „Bei der Go-
thaer ändern sich die Ansprechpart-
ner nicht so häufi g wie bei anderen 
Gesellschaften. Das erleichtert die Zu-
sammenarbeit enorm.“

Hauptzielgruppe von Innosystems 
sind aber gar nicht die Versicherungs-
gesellschaften, sondern die Makler. 
„Gegen eine Lizenzgebühr bieten wir 
Maklern unsere Vergleichsrechner 
an“, erklärt Quast. Die Preise sind 
nach Größe des Maklerunternehmens 
gestaffelt – kleine Firmen müssen we-
niger bezahlen als große. „Außerdem 
bieten wir Webservice-Lizenzen an. 
Damit kann der Vermittler einen indi-
viduell gestalteten Vergleichsrechner 
auf seiner Internetseite anbieten, der 
sich im Hintergrund aus unseren Da-
ten speist.“

Ein Alleinstellungsmerkmal ge-
genüber der Konkurrenz sieht Quast 
im Bereich mobiler Applikationen: 
Mithilfe entsprechender Smartpho-
ne-Apps können Makler so auch von 
unterwegs Tarife kalkulieren und auf 
eigene Tarife zugreifen. „Hier decken 
wir als einziger Anbieter die gesamte 
Bandbreite der Versicherungspolicen 
ab“, sagt Quast. Dieser Bereich wird 
derzeit weiter ausgebaut, auch um 
den Vorsprung gegenüber den Wett-
bewerbern zu halten. Aktuell werden 
sämtliche Apps überarbeitet, außer-
dem soll noch ein neues Feature hin-
zukommen, verrät Quast: „Idee ist es, 
die Apps mit einer Cloud zu hinterle-
gen, in der die Vermittler vorbereite-
te, personalisierte Kundenangebote 
ablegen und von unterwegs darauf 
zugreifen können.“ Spätestens zur 
DKM Ende Oktober dieses Jahres wird 
das System laufen.

W

Den Vergleichsrechner kann man mit
dem Standardequipment überall nutzen – 

optimal beim Kundengespräch.

Andreas Quast ist 
Geschäftsführer 
und Mitgründer 

von Innosystems.

Porträt
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Zum Lernen

Dirk Holtbrügge
Personalmanagement
Der Autor arbeitet he-
raus, dass Mitarbeiter 
nicht nur ein Kosten-
faktor, sondern die 
Ressource nachhalti-
ger Wettbewerbsvor-

teile darstellen. Zahlreiche Praxis-
beispiele und kritische Analysen. 
325 Seiten; ISBN: 978-3-642-
35297-3; 24,95 Euro; auch als 
E-Book und PDF-Download (16,99 
Euro); Verlag Springer Gabler

Zum Nachschlagen

Helmut Asmis, Heide Engelstädter, 
Ingela Schwebe
Betriebliche Altersversorgung

Kompakte, aber um-
fassende Darstellung 
der betrieblichen Al-
tersversorgung. Ver-
ständliche Erklärung 
aller arbeits- und 
s t e u e r r e ch t l i ch e n 
Begriffe von A bis Z. 
196 Seiten; ISBN: 978-3-

89952-714-8; 32 Euro; Verlag Ver-
sicherungswirtschaft

Zum Lesen

Christoph Schwarz-
bach, Norman Rud-
schuck, J.-Matthias 
Graf von der Schulen-
burg
Die Folgen der Finanz-
krise für Regulierung 
und Eigenkapital – 

Evolution oder Revolution in der 
Versicherungsbranche?
Vor allem die indirekten Folgen der 
Wirtschaftskrise – Beispiel Nied-
rigzinsphase – machen den Ver-
sicherern zu schaffen. Analysen 
und Antworten, was man für 
die nächste Krise lernen kann. 
114 Seiten; ISBN: 978-3-89952-652-3; 
24 Euro; auch als E-Book; Verlag 
Versicherungswirtschaft

Zum Weiterbilden

28. November 2013, Köln
Aktuelle Rechtsentwicklung in der 
Berufsunfähigkeitsversicherung
Tagesseminar der Deutschen Versi-
cherungsakademie; 420 Euro; Ort: 
Hotel Mondial am Dom in Köln; Re-
ferenten: Michael-A. Ernst, Chris-
toph Müller-Frank. Anmeldungen 
unter www.versicherungsforum.de

Tipps & Termine




