
ie Maya haben sich ja schon 
des Öfteren geirrt: Sie er-
fanden zwar in Mittelame-

rika das Rad, erkannten aber seinen 
Nutzen für den Lastentransport nicht. 
Und auch, was ihren Kalender betrifft, 
lagen sie gründlich daneben: Denn al-
len Krisen und der Unisex-Einführung 
zum Trotz ist die Welt am 21. Dezember 
2012 dann doch nicht untergegangen. 
Grund genug, den Blick nach vorne auf 
die Themen zu richten, die die Versiche-
rungsbranche auf Trab halten werden. 

Dabei braucht es keine propheti-
sche Gabe, um den Bereich Altersvor-
sorge als ein zentrales Thema im Wahl-

jahr 2013 auszumachen. Die Menschen 
in Deutschland werden immer älter – 
das hat auch die Politik erkannt. Viele 
Kunden sind verunsichert und fragen 
sich, ob ihre bisherige private Vorsor-
ge für Alter oder Pfl egefall überhaupt 
ausreicht. Bei allen politischen Dis-
kussionen wird stets die betriebliche 
Altersversorgung als Mittel erster Wahl 
genannt, um die Versorgungslücke im 
Alter auszugleichen. Ihrer wachsenden 
Bedeutung wird sicherlich längerfristig 
mit einer weiteren Verbesserung der 
Rahmenbedingungen Rechnung getra-
gen. Der „Pfl ege-Bahr“ – also der staat-
liche Zuschuss von fünf Euro monatlich 

zur privaten Pfl egezusatzversicherung 
soll helfen, die Lücke zwischen den 
Leistungen aus der sozialen Pflege-
versicherung und den tatsächlich ent-
stehenden Pfl egekosten zu schließen. 
Besonders im Fokus wird nicht zu-
letzt die „Frauenrente“ stehen, sind 
doch die Rentenversicherungen
für Frauen auf Grund der Unisex-Kalku-
lation besonders attraktiv geworden.    
Kompetente und qualifi zierte Vermitt-
ler können hier punkten und Vertriebs-
chancen ergreifen, indem sie ihrem 
Kunden helfen, die mehr als verworre-
ne Vorsorgelandschaft zu verstehen.
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E D I T O R I A L

auch in diesem Jahr wünschen wir 
Ihnen mit der neuen Ausgabe der 
GoNews einen guten Start in die kom-
menden zwölf Monate; darüber hinaus 
Ihnen und Ihren Familien Gesundheit, 
Glück und Erfolg.

Vor uns liegt eine spannende Zeit, 
die wir gemeinsam mit Ihnen erfolg-
reich gestalten möchten. Die Wahlen im 
Herbst werfen schon jetzt ihre Schatten 
voraus. Eines der zentralen Themen im 
Kampf um Wählerstimmen wird sein, 
welche Lösungen 
die Parteien ge-
gen die drohende 
Altersarmut vieler 
Bundesbürger an-
bieten können. Die 
GoNews dokumen-
tieren die Pläne der 
großen Parteien 
schon jetzt. Die Erkenntnis daraus ist er-
nüchternd, verspricht für Vermittler aber 
auch Potenzial für gute Geschäfte. Denn 
Fakt ist: Ohne eine private Absicherung 
wird es in Zukunft für niemanden mehr 
gehen. Die Gothaer gibt Ihnen deshalb 
zahlreiche hervorragende und zeitge-
mäße Lösungen an die Hand, mit denen 
Sie bei Ihren Kunden punkten.

Die aktuelle Ausgabe der GoNews 
ist besonders zukunftsgerichtet. Lesen 
Sie auch, was das Jahr 2013 für die Ver-
sicherungsbranche bringt, mit welchen 
Innovationen die Gothaer Ihnen bei 
der Produktion hilft und welche gesell-
schaftlichen Trends die Zukunftsfor-
schung für relevant hält.

Ich wünsche Ihnen ein gutes Jahr 
2013 und viel Spaß beim Lesen,
Ihr

Die GoFuture Zukunftsforen 2013 
T E R M I N E  U N D  V E R A N S T A L T U N G S O R T E

uch in diesem Jahr bietet die 
Gothaer wieder interessante 

Veranstaltungen für Makler. Im ers-
ten Quartal gehen die „GoFuture 
Zukunftsforen 2013“ bundesweit 
auf Tour, um Makler zu informieren. 
Dabei berichten Gothaer Vorstände 
über Chancen in der Lebens- und 
Krankenversicherung und was die 
Branche im Wahljahr zu erwarten 
hat. Aber auch externe Referenten 
wie Joey Kelly sind mit interessan-
ten Themen dabei. Die Einladungen 
werden von den Maklerdirektionen 
in den nächsten Wochen verschickt. 

Weiter auf Seite 6

Alle Roadshow-Termine auf einen Blick
(jeweils 11.00–17.00 Uhr)

A

D

GoNews

Vertriebschancen ergreifen – welche 
Neuerungen bringt 2013?

Im Wahljahr werden die Weichen für die nächsten Jahre gestellt. Altersvorsorge, Pfl ege-
absicherung und Zukunft der Krankenversicherung – das lässt sich vertrieblich nutzen. 

J A H R  E I N S  I M  Z E I T A L T E R  V O N  U N I S E X

Ulrich Neumann, Leiter Maklervertrieb
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Im emag hier klicken und Ulrich 
Neumann sehen und hören!

Das Jahr wird 
spannend. Mit 
Hilfe der Gothaer 
werden Makler alle 
Herausforderungen 
meistern.

Mittwoch, 20.2. 2013 Maklerdirektion Nürnberg Marmorsaal des Presseclubs der Stadt, Nürnberg

Donnerstag, 21.2. 2013 Maklerdirektion München Mercedes Benz Center, München

Montag, 4.3. 2013 Maklerdirektion Hamburg Schmidts TIVOLI, Hamburg

Dienstag, 5.3. 2013 Maklerdirektion Dortmund Kino im U in Dortmund

Mittwoch, 6.3. 2013 Maklerdirektion Berlin Bar jeder Vernunft, Berlin

Montag, 11.3. 2013 Maklerdirektion Frankfurt Alte Schmelze, Wiesbaden 

Dienstag, 12.3. 2013 Maklerdirektion Köln Hotel „Schloss Friedestrom“, Dormagen-Zons

Montag, 8.4. 2013 Maklerdirektion Stuttgart STROTMANNS Magic Lounge, Stuttgart

Dienstag, 9.4. 2013 Maklerdirektion Göttingen Burg Königsworth, Hannover

Lieber Vertriebspartner,
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it ihrem Vorstoß für eine so 
genannte „Zuschussrente“ 
löste Bundessozialminis-

terin Ursula von der Leyen (CDU) im 
vergangenen Jahr eine heftige Dis-
kussion zwischen den Parteien über 
die Zukunft des Rentensystems aus. 
Dabei ist die heutige Rentnergenera-
tion fi nanziell gut ausgestattet – das 
zeigen schon die Werbeanzeigen in 
den Medien: Braun gebrannte, Golf 
spielende Senioren vermitteln das 
Bild von wohlhabenden Ruheständ-
lern. Auch der Alterssicherungsbe-
richt der Bundesregierung kommt 
zu dem Schluss, den Rentnern in 
Deutschland gehe es derzeit „über-
wiegend gut“.
    Doch das wird leider nicht so blei-
ben: Ohne private Vorsorge drohe 
künftigen Senioren-Generationen Al-
tersarmut, warnen die Autoren des 
Regierungsberichts.

Von Altersarmut spricht man laut 
offi zieller Defi nition, wenn Rentner 
ihren Bedarf für das tägliche Leben 
nicht mehr aus den Leistungen der 
gesetzlichen und privaten Versor-
gungssysteme decken können. Laut 

CDU/CSU:
Private Altersvorsorge weiter stärken

SPD: Mindestlöhne und Aufnahme aller in die 
Rentenversicherung

FDP: 
Bessere Zuverdienstmöglichkeiten im Alter

Bündnis 90/Die Grünen: Mindestlöhne und bessere 
Job-Chancen für Frauen, Ältere und Geringqualifi zierte

„Wir wollen, 
d a s s  M e n -
schen, die jahr-
z e h n t e l a n g 
hart gearbeitet 
haben,  eine 

auskömmliche Rente haben“, erklärt CDU-
Generalsekretär Hermann Gröhe. „Und wir 
wollen die Rentensicherheit in eine gute 
Zukunft tragen, denn das jetzige Rentensys-
tem stellt dies auch bei sich wandelnden 
Erwerbsbiografi en sicher.“ Neben der Absi-
cherung durch gesetzliche Rentenansprü-
che und der verbesserten Anrechnung von 

Kinderbetreuungszeiten müsse dabei auch 
die private Altersvorsorge weiter gestärkt 
werden. Der Vorstoß der SPD, die Rente mit 
67 wieder rückgängig machen zu wollen, sei 
eine „unverantwortliche Rolle rückwärts“, 
kritisiert Gröhe. Damit würden Erfolge bei 
der Beschäftigung älterer Menschen gefähr-
det. Man müsse vielmehr die Agenda 2010 
hinter sich lassen und bei der demografi -
schen Entwicklung in Deutschland in die Zu-
kunft schauen. „Nicht indem man notwen-
dige Maßnahmen in Zweifel zieht, sondern 
indem man einen richtigen Weg voran geht, 
zeigt man Verantwortung“, betont Gröhe.

Die Liberalen 
wollen die Zu-
verdienstmög-
lichkeiten im 
Alter verbes-
sern und so 

einen fl exiblen Übergang in die Rente er-
möglichen. Um die private Altersvorsorge zu 
stärken, „wollen wir einen Freibetrag in der 
Grundsicherung im Alter einführen“, erklärt 
Heinrich Kolb, Rentenexperte und stellver-
tretender Vorsitzender der FDP-Bundestags-
fraktion. Das heutige Recht mache es für Ge-
ringverdiener schwer, mit ihrem Einkommen 

aus gesetzlicher Rente und privater Vorsor-
ge über das Grundsicherungsniveau zu kom-
men. Für sie bestehe kein Anreiz, zusätzlich 
für das Alter vorzusorgen – ihr Einkommen 
aus privater oder betrieblicher Vorsorge wer-
de schließlich voll auf die Grundsicherung 
angerechnet. Laut FDP-Modell bleiben Be-
züge aus privater und betrieblicher Alters-
vorsorge in Höhe eines Grundfreibetrages in 
Höhe von 100 Euro gänzlich anrechnungsfrei 
und werden nur zu 20 Prozent angerechnet. 
„So lohnt sich jedes Jahr der Vorsorge“, er-
klärt Kolb. Arbeitnehmer und Selbstständi-
ge würden gleichermaßen davon profi tieren.

„Armut im Alter 
ist das Resul-
tat von Armut 
im Erwerbsle-
ben“,  meint 
SPD-Genera l -

sekretärin Andrea Nahles. Aus Sicht der 
Sozialdemokraten brauche man daher 
„Mindestlöhne und gut bezahlte, sozialver-
sicherte Beschäftigung“. Schließlich sei die 
Frage des Auskommens im Alter auch eine 
Frage der Würde des Menschen: „Wer ein 
Leben lang arbeitet, darf im Alter nicht in 
die Armutsfalle rutschen“, fi ndet die SPD-

Generalsekretärin. Aus diesem Grund müs-
se umgehend dafür gesorgt werden, dass 
Menschen ausreichende Ansprüche in der 
gesetzlichen Rentenversicherung erwerben 
können und zum Beispiel nicht auf die ge-
setzliche Grundsicherung angewiesen sind, 
weil ihre Rente nicht zum Leben ausreicht. 
Hier sei die Bundesregierung in der Pfl icht. 
Die Rente mit 67 lehnt die SPD ab und will 
zur Rente mit 65 zurückkehren. Stattdessen 
müsse schnell dafür gesorgt werden, „dass 
alle in die Rentenversicherung aufgenom-
men werden“, erklärt Nahles. „Eine private 
Pfl ichtversicherung ist völlig unzureichend.“

„Wir  wol len 
die gesetzli-
che Rentenver-
sicherung als 
erste Säule der 

Alterssicherung stärken“, sagt Kerstin An-
dreae, stellvertretende Fraktionsvorsitzen-
de von Bündnis 90/Die Grünen. „Alle Men-
schen, die mindestens 30 Jahre Mitglied 
der Rentenversicherung waren, sollen eine 
Garantierente in Höhe von mindestens 850 
Euro erhalten. Das ist eine Frage der Ge-
rechtigkeit.“ Finanziert werden soll das aus 
Steuermitteln. Um den häufig von Altersar-

mut bedrohten Alleinerziehenden zu helfen, 
wollen die Grünen zudem die Anrechte von 
Frauen ausbauen. Des Weiteren müsse Al-
tersarmut an der Wurzel bekämpft werden: 
„Mindestlöhne für alle und bessere Job-
chancen für Frauen, Ältere und Geringquali-
fizierte“, bringt Andreae das grüne Ziel auf 
den Punkt. Um die private Altersvorsorge 
zu stärken, müsse zudem die Riester-Rente 
„einfacher, verständlicher und flexibler“ 
werden, so Andreae. „Kosten, die der An-
bieter dem Kunden gegenüber nicht hinrei-
chend offengelegt hat, sollen von Kunden 
nicht bezahlt werden müssen.“

un ist es also da –  das Zeit-
alter von Unisex. Kaum ein 
Thema hat die Versiche-

rungswelt im vergangenen Jahr so sehr 
aufgemischt wie die Einführung ge-
schlechtsunabhängig kalkulierter Ta-
rife. Dabei sind nicht nur im Vergleich 
zur früheren Bisex-Welt die Beiträge – 
je nach Geschlecht – gestiegen oder 
gesunken. Gleichzeitig hat die Gothaer 
die Gelegenheit genutzt und zum Bei-
spiel Annahmerichtlinien verbessert 
oder ihre AVB verständlicher und somit 
kundenfreundlicher formuliert. 

Private Altersvorsorge 
wird gestärkt

Große Änderungen stehen auch für 
die Pfl egeversicherung an. Zum Jah-
reswechsel gestartet, soll der Pfl ege-
Bahr – also die staatlich geförderte 
Pfl egezusatzversicherung – einen An-
reiz schaffen, die Lücke zwischen den 
Leistungen aus der sozialen Pfl ege-
versicherung und den tatsächlichen 
Pfl egekosten zumindest teilweise zu 
schließen. Die Anträge auf den monat-
lichen Zuschuss werden die privaten 
Krankenversicherer für ihre Kunden 
stellen, der Beratungsaufwand für die 
Makler bleibt dennoch enorm. Zumal 
auch bereits bestehende Pflegezu-
satzversicherungen förderungsfähig 
sind, wenn sie bestimmte Vorausset-
zungen erfüllen. Dies muss in jedem 
Einzelfall geprüft werden.

Fraglich ist deshalb, ob das Pro-
dukt auf wirkliches Interesse bei Versi-

Schätzung des Paritätischen Wohl-
fahrtsverbandes werden davon bis 
2030 rund zehn Prozent aller Seni-
oren betroffen sein. Besonders ge-
fährdet sind Menschen, die im Laufe 
ihres Berufslebens längere Zeit ar-
beitslos waren oder sich – etwa für 
die Kindererziehung – eine längere 
berufl iche Auszeit genommen haben. 
Die demografi sche Entwicklung führt 
zudem dazu, dass das Rentenniveau 
sinken wird. Schließlich tritt schon 
bald die Generation der Babyboo-
mer ihren Ruhestand an. So stehen 
tendenziell immer mehr älteren Men-
schen immer weniger junge Beitrags-
zahler gegenüber.

Rente mit 67 
bedeutet eine Absenkung 

des Rentenniveaus

Die Bundesregierung hat bereits re-
agiert und die Rente mit 67 einge-
führt. Letztlich entspricht das einer 
Absenkung des Rentenniveaus. Zwar 
hat die SPD angekündigt, zur Rente 
mit 65 zurückzukehren, sollte sie die 
Bundestagswahl im Herbst dieses 

Jahres gewinnen. CDU und FDP ha-
ben diesen Vorstoß jedoch als unver-
antwortlich und populistisch gegei-
ßelt. Denn langfristig führt an einem 
späteren Renteneintrittsalter kein 
Weg vorbei. 

Die beste 
Absicherung ist eine 

private Vorsorge

Experten gehen sogar davon aus, 
dass mit der Rente mit 67 längst noch 
nicht das Ende der Fahnenstange er-
reicht ist – im Gespräch ist bereits der 
Ruhestand erst mit 70. Den Bürgern 
bleibt derweil nur die Möglichkeit, 
selbst zur Tat zu schreiten und privat 
für das Alter vorzusorgen. Angebote 
dazu seitens der Versicherungswirt-
schaft gibt es genug.

Sicher ist: Das Thema Altersvor-
sorge wird im bevorstehenden Wahl-
kampf eine große Rolle spielen. Die 
GoNews haben sich bei den großen, 
im Bundestag vertretenen Partei-
en umgehört, wie sie das Problem 
der drohenden Altersarmut angehen 
wollen. 

cherern und Vermittlern stößt. Letzte-
re erhalten für ihre notwendigerweise 
tief gehende Beratung keine attraktive 
Provision; die Versicherer hingegen 
müssen die Beiträge zumindest so 
hoch ansetzen, dass sie die mit dem 
Pflege-Bahr verknüpften Regularien 
wie Kontrahierungszwang und Ver-
zicht auf Gesundheitsprüfungen kos-
tendeckend einkalkulieren können. 
Am Ende wird die private Pfl egezu-
satzversicherung das deutlich attrak-
tivere Produkt bleiben. Denn nur die-
ses ist in der Lage, einen wirklichen 
fi nanziellen Schutz für den Pfl egefall 
darzustellen.

Auch im Bereich Altersvorsorge tut 
sich einiges, die schwarz-gelbe Koali-
tion stärkt von August 2013 an die pri-
vate Altersvorsorge. Von diesem Mo-
nat an können Eltern monatlich 100 
Euro Betreuungsgeld in ihre eigene 
fi nanzielle Sicherheit im Alter inves-
tieren und werden dabei vom Staat 
unterstützt. Er legt nämlich 15 Euro im 
Monat als Zuschuss obendrauf. Im Au-
gust 2014 wird der förderfähige Betrag 
auf 150 Euro steigen. Voraussetzung 
ist, dass das Geld in einen förderfähi-
gen Vertrag gezahlt wird, also in einen 
Riester-Vertrag, eine Basis-Rente oder 
in ein Produkt mit Entgeltumwand-
lung, mithin in eine Betriebsrente. Al-
lerdings besteht die Förderung nur für 
maximal 22 Monate, nämlich vom 15. 
bis zum 36. Lebensmonat des Kindes. 
Ob diese Förderung zu einer nachhal-
tigen Belebung am Altersvorsorge-
markt führen wird, bleibt abzuwarten 

– ebenso, ob die Regelung Bestand 
haben wird.

Inwieweit dies auch für die von 
der Koalition in die Diskussion einge-
brachte Lebensleistungsrente gelten 
wird, bleibt auch abzuwarten. Zurzeit 
wird das Thema in Berlin und auch in 
den Fraktionen kontrovers behandelt. 
Sollte es letztlich dazu kommen, dass 
Geringverdiener nur dann einen staat-
lichen Zuschuss zu ihrer gesetzlichen 
Altersrente erhalten, wenn sie zuvor 
für einen bestimmten Zeitraum auch 
privat vorgesorgt hatten, könnte auch 
dies den Absatz beispielsweise von 
Riester-Rentenverträgen anstoßen.

Wichtiges Thema 
Weiterbildung

Für Makler extrem wichtig ist der am 
1. Januar im Rahmen der Verordnung 
zur Einführung einer Finanzanla-
genvermittlungsverordnung in Kraft 
getretene § 34 f GewO. Er hat für Fi-
nanzanlagenvermittler einen eigenen 
Erlaubnistatbestand für ihre Berufs-
ausübung geschaffen. Bislang war 
ihre Tätigkeit zusammen mit derje-
nigen von Immobilienmaklern, Bau-
trägern und Darlehensvermittlern im 
§ 34 c GewO geregelt. Nun erhalten 
sie eine eigene Vorschrift innerhalb 
der Gewerbeordnung, die sich am 
bisherigen § 34 c GewO und auch am 
§ 34 d GewO orientiert, also an der Vor-
schrift für Versicherungsvermittler.

Somit ist die Vermittlung von 
Fonds und Vermögensanlagen erlaub-

wird. Im Gegenzug müssen sich die 
Versicherer alle zwei Jahre von einer 
Wirtschaftsprüfungsgesellschaft oder 
einem Wirtschaftsprüfer daraufhin 
durchleuchten lassen, ob sie die Re-
geln des Kodex in ihre eigenen Vor-
schriften übernommen haben und 
auch praktizieren.

Was nun folgt, birgt viel Sprengstoff: 
„Die Versicherungsunternehmen stel-
len eine hochwertige Ausbildung der 
Vermittler sicher. Sie arbeiten nur mit 
qualifi zierten und gut beleumundeten 
Vermittlern zusammen. Die Einholung 
einer Auskunft bei der Auskunftsstel-
le für den Versicherungsaußendienst 
(AVAD) ist Pfl icht. Über die gesetzlich 
vorgeschriebene Qualifi zierung selbst-
ständiger Versicherungsvermittler hi-
naus haben sich die Versicherungs-
unternehmen im Manteltarifvertrag 
verpflichtet, auch den angestellten 
Werbeaußendienst durch die Able-
gung einer IHK-Prüfung entsprechend 
zu qualifi zieren. Die stetige Weiterbil-
dung der Versicherungsvermittler ist in 
der Versicherungswirtschaft Standard. 
Die Versicherungsunternehmen arbei-
ten nur mit Versicherungsvermittlern 
zusammen, die sich laufend fortbil-
den und dies auch nachweisen.“

Wie diese „laufende Fortbildung“ 
für Makler auszusehen hat, steht je-
doch noch nicht abschließend fest. 
Wer weiß, vielleicht reicht ja schon die 
Teilnahme an einer Roadshow. Dort 
liefern Experten dann auch die Ant-
worten zu den wichtigen Fragen zur Eu-
ro-Krise oder zur Bürgerversicherung.

nispfl ichtig geworden, inklusive Be-
rufshaftpfl ichtversicherung, Sachkun-
denachweis durch eine IHK-Prüfung, 
einem guten Leumund und geordneten 
Vermögensverhältnissen. Es gilt dabei 
jedoch eine Alte-Hasen-Regelung nach 
§ 157 GewO. Deren Wortlaut nahezu 
wörtlich: Personen, die seit dem 1. Ja-
nuar 2006 ununterbrochen unselbst-
ständig oder selbstständig als Anlage-
vermittler oder Anlageberater gemäß 
§ 34  c Absatz 1 Satz 1 Nummer 2 oder 
Nummer 3 tätig waren, bedürfen kei-
ner Sachkundeprüfung. Selbstständig 
tätige Anlagevermittler oder Anlage-
berater haben die ununterbrochene 
Tätigkeit durch Vorlage der erteilten 
Erlaubnis und die lückenlose Vorlage 
der Prüfungsberichte nach § 16 Absatz 
1 Satz 1 der Makler- und Bauträgerver-
ordnung nachzuweisen.

Ein weiteres wichtiges Thema 
wird die Weiterbildung sein: Der Ge-
samtverband der Deutschen Versi-
cherungswirtschaft (GDV) hat gerade 
seine Vorstellungen zu einem neuen 
Verhaltenskodex für den Vertrieb von 
Versicherungsprodukten vorgelegt. 
Dieser tangiert Versicherer wie Ver-
mittler gleichermaßen. So sollen die 
Gesellschaften künftig strikt darauf 
achten, dass umsatzbezogene Zusatz-
vergütungen die Unabhängigkeit von 
Maklern nicht beeinträchtigen. Ihren 
Beitritt zum Kodex sollen sie bei Zu-
stimmung zu den einzelnen Normvor-
gaben gegenüber dem GDV erklären, 
der ihre Namen auf seiner Homepage 
und im Jahresbericht veröffentlichen 

Wer hat die besten Strategien 
gegen die Altersarmut?  

S T R E I T T H E M A  I M  W A H L K A M P F

Das Thema Altersvorsorge wird im bevorstehenden Wahlkampf eine zentrale Rolle 
spielen. Zwar geht es den Rentnern hierzulande noch „überwiegend gut“, doch in 

Zukunft droht vielen Senioren Altersarmut. Die Politik streitet um die richtigen Konzepte.

Was bringt 2013? Die wichtigsten 
Neuerungen im Überblick

I M  Z E I T A L T E R  V O N  U N I S E X

Wie entwickelt sich die Euro-Krise? Kommt der nächste Bundeskanzler aus Hamburg? Und droht dann die Bürgerversicherung? 2013 werden 
die Weichen für die nähere Zukunft gestellt – und auch für Versicherer und Makler hat das neue Jahr so einiges im Gepäck.

 Die GoNews stellen die wichtigsten Neuerungen und Änderungen vor. 

Strategien gegen Altersarmut – das planen die Parteien nach der Wahl

Das  Jahr 2013 steht auch wieder im 
Zeichen der Euro-Krise – aber es 

werden vor allem die Weichen 
für die nähere Zukunft der 

Versicherungswirtschaft gestellt.

Im Alter haben immer mehr 
Menschen zu wenig Geld 

für ein würdiges Leben.

M
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Verlängert: Das 4Plus-Programm geht weiter – 
auch 2013 mit SHU-Aktionstarif punkten

„Trotz drohender Bürgerversicherung 
empfehlen wir die PKV mit gutem Gewissen“

E R F O L G S M O D E L L

I N T E R V I E W

as vergangene Jahr stand 
bei der Gothaer in den pri-
vaten Sach-, Haftpflicht- 

und Unfallversicherungen ganz im 
Zeichen des 4Plus-Programms. Weil 
jede Jahreszeit bei den zu versichern-
den Risiken eigene Akzente setzte, 
konnten Makler und ihre Kunden von 
den alle drei Monate wechselnden 
Aktionsprodukten profi tieren. Die Ak-
tion wurde so positiv aufgenommen, 
dass die Gothaer zwei besonders 
attraktive und nachgefragte Vortei-
le auch im ersten Halbjahr 2013 ge-
währt. Und das gleich für alle Produk-
te des 4Plus12-Programms.

Der wichtigste Punkt auf der Vor-
teilsliste ist die Verlängerung des 
preislich attraktiven Aktionstarifs für 
Privatkunden bis zum 30. Juni 2013. 
Das heißt im Klartext: deutliche Bei-
tragsnachlässe für die Kunden auf 
die Produkte der Gothaer.

Beispiel: 
Wohngebäude-

versicherung

Aufgrund der marktweit schlech-
ten Schadensituation wurden auch 
bei der Gothaer die Beitragssätze 
zur Wohngebäudeversicherung zum 
1. Januar angepasst. Hinzu kommt 
eine Erhöhung durch die sich jähr-
lich ändernden Faktoren in der glei-
tenden Neuwertversicherung. Beson-
ders attraktiv bleibt der Beitrag der 
Gothaer WohngebäudeTop mit Plus-
Deckung für Neubauten (30 Prozent 
Nachlass) und Einfamilienhäuser 
(zehn Prozent Nachlass). Auch durch 
Vereinbarung einer Selbstbeteiligung 
in Höhe von 500 Euro kann der Bei-
trag erheblich (30 Prozent Nachlass) 
reduziert werden und weiterhin ein 
leistungsstarker Schutz mit hohen 
Entschädigungsgrenzen angeboten 

GoNews: Herr Kurtenbach, in den Me-
dien ist die PKV derzeit ganz schön 
unter Beschuss: heftige Beitragsan-
passungen, unbezahlbar im Alter, zu 
hohe Provisionen. Mit welchen Argu-
menten würden Sie Ihre Kunden über-
zeugen, eine private Krankenversi-
cherung abzuschließen?

Kurtenbach: Dass wir als private Kran-
kenversicherer Lösungen für das Pro-
blem der Beitragsanpassungen fi nden 
müssen, hat die Branche erkannt. Es 
ist eine gemeinsame Überzeugung 
aller PKV-Unternehmen, dass wir aus 
uns selbst sinnvolle Lösungsvorschlä-
ge entwickeln und zu Ergebnissen 
kommen müssen. Das zu erledigen ist 
nicht Sache des Staates.

GoNews: Gibt es denn schon konkrete 
Vorstellungen über den Weg?

Kurtenbach: Ein Mittel wäre die Ab-
senkung des Rechnungszinses für die 
Alterungsrückstellungen. Durch höhe-
re Zinsüberschüsse könnten wir ein 
größeres fi nanzielles Polster für die 
Beitragsentwicklung im Alter schaf-
fen. Zurzeit entwickelt die Gothaer zu-
dem einen Beitragsentlastungstarif, 
dessen Einführung für Sommer 2013 
geplant ist. In jüngeren Jahren zusätz-
lich zur Vollversicherung abgeschlos-
sen, führt ein solcher Tarif zu einer 
Absenkung der Beiträge im Alter. Bei 
der genauen Ausgestaltung sind ver-
schiedene Modelle vorstellbar, etwa 
die Beitragssenkung im Alter um ei-
nen festen Euro-Betrag. Besonders 
für Arbeitnehmer, die noch Freiräume 
beim Arbeitgeberanteil haben, ist der 
Abschluss eines solchen Tarifs inter-
essant.

werden. Voraussetzung für die Nach-
lassgewährung ist Schadenfreiheit in 
bestimmten Gefahren.

Beispiel: 
Privathaftpfl icht 

Die Privathaftpfl ichtTop mit PlusDe-
ckung, das Spitzenprodukt in der 
Gothaer-Haftpflichtfamilie, bietet 
Deckungssummen bis 20 Millionen 
Euro sowie erweiterte Leistungen wie 
Forderungsausfalldeckung ohne Min-
destschadenhöhe und Gefälligkeits-
schäden, beides bis zur gewählten 
Deckungssumme. Auch sind Schäden 
beim Be- und Entladen von Kraftfahr-
zeugen bis 2.500 Euro mitversichert. 
Nicht marktüblich: Die Gothaer ver-
zichtet hierbei gänzlich auf versteck-
te Selbstbehalte.

Beispiel: 
Hausratversicherung 

Auch hier kann die Gothaer Haus-
ratTop mit PlusDeckung 
eine Menge mehr. So zahlt 
sie zum Beispiel auch bei 
Diebstahl von Bargeld oder 
Geldkarten aus dem Kran-
kenhaus, bei Diebstahl aus 
Kraftfahrzeugen, bei Trick-
diebstahl oder auch für die 
Sportausrüstung außerhalb 
der Wohnung. Bei grober 
Fahrlässigkeit schützt die PlusDe-
ckung bis zur Versicherungssumme. 

Beispiel: 
Unfallversicherung

Schon der günstige Basisschutz 
zeichnet sich durch Leistungen aus, 
die über dem Marktdurchschnitt lie-
gen. Wegen des gewährten Beitrags-
nachlasses im Aktionstarif empfi ehlt 

GoNews: Die PKV hält sich zugute, 
wesentlich den medizinischen Fort-
schritt zu unterstützen. Welche Vor-
teile gibt es sonst noch?

Kurtenbach: Natürlich hat die PKV eini-
ge gewichtige Vorteile, beispielsweise 
die lebenslange Leistungsgarantie. Un-
sere Kunden müssen nicht wie in der 
GKV fürchten, dass sie über die Jahre 
einen Teil ihres Versicherungsschutzes 
verlieren. Dies hängt natürlich auch 
mit der soliden Finanzierung der PKV 
zusammen. Die Branche verfügt über 
Alterungsrückstellungen in einer Ge-
samthöhe von 170 Milliarden Euro und 
ist damit für den Anstieg bei den Ge-
sundheitsausgaben infolge des demo-
grafi schen Wandels gut gerüstet.

GoNews: Gibt es noch weitere Vorteile?

Kurtenbach: Darüber hinaus entwi-
ckelt sich die PKV auch qualitativ 
weiter, indem sie gerade bei Einstei-
gertarifen Leistungsverbesserungen 
vornimmt. Dies betrifft beispielsweise 
eine deutliche Ausweitung bei den er-
stattungsfähigen Hilfsmitteln als auch 
die Möglichkeit, die Sitzungsanzahl 
für ambulante Psychotherapie auf ma-
ximal 50 Sitzungen pro Kalenderjahr 
aufzustocken.

GoNews: Bei hohen Beitragsanpas-
sungen gilt für viele noch immer als 
Allheilmittel, in so genannte Billigta-
rife zu wechseln. Halten Sie das für 
eine vernünftige Lösung, die Sie emp-
fehlen würden?

Kurtenbach: Zunächst einmal hat die 
Gothaer Kranken keine solchen Bil-
ligtarife, wie sie vereinzelt am Markt 

sich aber jetzt die leis-
tungsstarke Gothaer Un-
fallTop mit PlusDeckung 
zu attraktiven Prämien. 
Die Produktvariante ver-
fügt über eine hervorra-
gende Gliedertaxe und 

bietet Schutz bei Verletzungen durch 
Eigenbewegung. Wertvolle Reha-As-
sistanceleistungen mit finanzieller 
Hilfe bis zu 15.000 Euro sind mit ein-
geschlossen. 

Vorteil Nummer zwei: In allen ge-
nannten Produkten ist darüber hi-
naus das Gothaer Garantie-Paket 
eingeschlossen. Das heißt: Alle Go-
thaer Kundeninformationen und 
Versicherungsbedingungen entspre-

zu fi nden sind, im Produktangebot. 
Generell lautet meine Empfehlung: 
Man wechselt in die PKV in erster Li-
nie wegen des Leistungsniveaus, und 
folglich sollte man auch in einem leis-
tungsstarken Tarif einsteigen. Der Vor-
teil ist, dass in leistungsstarken Tari-
fen schneller und in höherem Maße 
Alterungsrückstellung aufgebaut wird, 
als dies beispielsweise in Einsteiger- 
oder Großschadentarifen der Fall ist.  
Im Alter ist dann unter Anrechnung 
der aufgebauten Alterungsrückstel-
lung immer noch der Wechsel in einen 
Mittelklassetarif möglich.

GoNews: Die privaten Krankenver-
sicherer werben seit geraumer Zeit 
mit ihren Angeboten im Rahmen der 
betrieblichen Krankenversicherung. 
Welche Geschäftschancen sehen Sie 
für die Zukunft in diesem Modell, und 
wie ist die Gothaer Kranken hier auf-
gestellt?

Kurtenbach: Wir zählten zu den ersten 
PKV-Unternehmen, die dieses Modell 
am Markt etabliert haben. Natürlich 
erkennen inzwischen auch viele Mit-
bewerber die enormen Geschäftschan-
cen. Aus vielen Gesprächen mit Perso-
nalverantwortlichen von Unternehmen 
weiß ich um die große Bedeutung der 
betrieblichen Krankenversicherung für 
die Mitarbeiterbindung. Deshalb ist 
deutlich erkennbar, dass in letzter Zeit 
die arbeitgeberfi nanzierte Variante im 
Kommen ist, das heißt, immer mehr 
Firmen die Beitragszahlung für diese 
Produkte übernehmen.

GoNews: Wo sehen Sie denn noch 
weitere Verkaufschancen für das Jahr 
2013?

chen den GDV-Musterbedingungen 
und beinhalten die vom Arbeitskreis 
Beratungsprozesse empfohlenen 
Leistungsinhalte. Werden Kundenin-
formationen und Versicherungsbe-
dingungen ausschließlich zum Vorteil 
und ohne Mehrbeitrag geändert, so 
werden diese dem Vertrag im Rah-
men der Innovationsklausel vom Zeit-
punkt der Änderung an automatisch 
zugrunde gelegt.

Mit dem vorteilhaften Aktionstarif 
haben Makler die Chance, die mögli-
cherweise in die Jahre gekommenen 
Bestandsverträge ihrer Kunden bei 
anderen Versicherungsgesellschaf-
ten auf bessere Konditionen und 
Leistungen zur Gothaer umzudecken. 

Die Gothaer Maklerbetreuer bieten 
Maklern hierzu die technische Unter-
stützung. 

Kurtenbach: Unser Spitzentarif Medi-
Vita gehörte schon in der Bisex-Welt 
zu den fünf besten Angeboten am 
PKV-Markt. Das soll er auch in Uni-
sex bleiben. Dann wird der neue Bei-
tragsentlastungsbaustein sicher für 
weiteres Geschäft sorgen. Darüber 
hinaus planen wir die Entwicklung 
einer völlig neuen Pfl ege-Tariffamilie. 
Und wir werden wahrscheinlich Medi-
Plus einführen, einen Baustein, der 
auf dafür passende Tarife aufgesetzt 
werden kann und eventuell vorhan-
dene Leistungslücken ausgleicht. 
Weiterhin sind die Ergänzungspoli-
cen zur GKV ein Wachstumsgeschäft. 
Im März wird die Gothaer darüber 
hinaus im Kollektivgeschäft UniAge-
Tarife einführen.

GoNews: Was dürfen wir darunter 
verstehen?

Kurtenbach: In Kollektivverträgen er-
folgt bisher alle zehn Jahre ein alters-
bedingter Beitragssprung. Für die Be-
schäftigten besteht dabei die Gefahr, 
in höherem Alter die steuerlich rele-
vante Grenze von 44 Euro zu übertre-
ten. Dieses Problem werden wir mit 
UniAge, also einem gleichbleibenden 
Beitrag über alle Altersstufen hinweg, 
lösen.

GoNews: Im Herbst stehen Neuwah-
len zum Bundestag an. Sind Sie auf 
die mögliche Bürgerversicherung 
vorbereitet?

Kurtenbach: Angesichts der aktuellen 
demoskopischen Umfragen halte ich 
die Einführung einer Bürgerversiche-
rung für wenig wahrscheinlich. Unab-
hängig davon kann die PKV weiterhin 

guten Gewissens empfohlen werden. 
Denn auch die SPD will die PKV nicht 
mehr abschaffen, sondern im Neu-
geschäft nur noch ein einheitliches 
„Bürgerversicherungs“-Produkt zu-
lassen. Und das bedeutet weiterhin 
einen freien Wettbewerb. Bestands-
kunden können dann entweder in ih-
rem derzeitigen PKV-Volltarif bleiben. 
Oder sie wechseln in den Bürgerversi-
cherungstarif ihres Krankenversiche-
rers. Da die Bürgerversicherung je-
doch keine Altersrückstellung kennt, 
könnte man die angesparten Mittel 
durch den Abschluss von Zusatzver-
sicherungen aufbauend auf dem Bür-
gerversicherungstarif verwenden. Es 
kann für einige Menschen in der Bür-
gerversicherungswelt der GKV auch 
sehr teuer werden. So planen etwa 
die Grünen, neben Arbeitseinkünf-
ten auch zusätzliche Einnahmen wie 
Miete, Zinsen oder Ähnliches mit zur 
Beitragsberechnung in der Kranken-
versicherung heranzuziehen.

GoNews: Angenommen, ein Kunde 
bleibt in seinem PKV-Vertrag – müss-
te dann nicht eine „Vergreisung“ sei-
nes Tarifs befürchtet werden?

Kurtenbach: Nicht unbedingt, es gibt 
ja auch schon heute Alttarife, die sich 
relativ stabil halten. Das hängt sehr 
stark von der Bestandszusammen-
setzung ab.

GoNews: Ein ganz anderes Thema ist 
der so genannte Pfl ege-Bahr. Wie po-
sitioniert sich die Gothaer hierzu?

Kurtenbach: Wie viele Mitbewer-
ber auch entscheiden wir im Laufe 
des ersten Halbjahres 2013, ob und 
wann wir dieses Produkt anbieten 
werden. Der Pflege-Bahr ist ja mit 
einigen für die PKV wesensfremden 
Elementen ausgestattet, wie Kon-
trahierungszwang und dem Verzicht 
auf eine Gesundheitsprüfung. Und 
auch der Vertrieb wird sich kaum für 
die Vermittlung eines Produktes er-
wärmen können, für das er nur eine 
bescheidene Provision erhält. Ge-
nerell ist aber das Thema Pfl ege für 
uns ein wichtiges Produktthema im 
kommenden Jahr. Ob es in Richtung 
klassischer Tarife geht, in Richtung 
Pflege-Bahr oder in Richtung einer 
Kombination aus beidem, werden wir 
noch zu entscheiden haben. 

GoNews: Mindestleistungen und die 
von Ihnen angesprochene Absen-
kung des Rechnungszinses haben 
die PKV im Unisex-Geschäft verteu-
ert. Wie erklären Sie dies den Kun-
den?

Kurtenbach: Durch die Tatsache, 
dass die Unisex-Tarifwelt in vieler-
lei Hinsicht nicht mit der bisherigen 
Bisex-Tarifwelt vergleichbar ist. Be-
kanntlich wird die Branche die Uni-
sex-Umstellung auch dazu nutzen, 
weitere Änderungen, wie eine Absen-
kung des Rechnungszinses oder die 
bereits erwähnten Leistungsverbes-
serungen mit umzusetzen. 

GoNews: Wie schätzen Sie den Markt 
für das Jahr 2013 ein?

Kurtenbach:  In der Vollversicherung 
wird der Markt eher kleiner und kei-
nesfalls einfacher werden, in der 
Zusatzversicherung sind auch wei-
terhin hervorragende Wachstums-
chancen vorhanden. Diese gilt es zu 
nutzen.

Wegen der positiven Resonanz im vergangenen Jahr werden besonders nachgefragte Aktions-Vorteile auch in den kommenden sechs Monaten weiter 
gewährt. Für Makler bieten sich Verkaufschancen und die Möglichkeit, Kundenbestände zu günstigen und leistungsstarken Produkten umzudecken.

Interview mit Michael Kurtenbach, Vorstandsvorsitzender der Gothaer Krankenversicherung, über die Zukunft der PKV, 
Billigtarife, Beitragsanpassungen und die Wahlen im Herbst. 

D Noch bis zum 
30. Juni 2013: 
Aktionsproduk-
te zu Sonder-
konditionen.

Michael Kurtenbach sieht vor allem in 
der betrieblichen Krankenversicherung 
der Gothaer hervorragende 
Marktchancen.

Produkt News Komposit Privatkunden News Krankenversicherung

•  Leistungsstarke Produkte
•  Sehr günstiger Tarif
•  Garantie-Paket inklusive
•  Bestandsumdeckungs-

Technologie

www.makler.gothaer.de/4plus12

QR-Code scannen 
und mehr über 
4Plus erfahren

Damit Vertragsstreitigkeiten nicht 
existenzbedrohend werden

P O L I C E  J U R C O N T R A C T

ine gerichtliche Auseinan-
dersetzung kann selbst-

ständige Unternehmer viel Geld, 
Zeit und Nerven kosten. Vor allem 
vertragsrechtliche Streitigkeiten 
mit Geschäftspartnern oder Liefe-
ranten können den wirtschaftlichen 
Erfolg des Unternehmens nachhal-
tig schädigen. Damit ein solcher 
Rechtsstreit am Ende nicht zu einer 
existenzbedrohenden Angelegen-
heit wird, sollten sich kleine und 
mittelständische Unternehmen ent-
sprechend absichern. Der Gothaer 

Der Gothaer Partner ROLAND Rechtsschutz gibt Maklern mit der Police JurContract ein 
effektives Instrument für ihre gewerblichen Kunden an die Hand. 

Partner ROLAND Rechtsschutz schließt 
mit seiner Police JurContract eine Lücke 
im Versicherungsschutz und gibt Mak-
lern damit ein effektives Instrument an 
die Hand. Denn häufi g waren bislang 
vertragliche Streitigkeiten aus dem ge-
werblichen Bereich gar nicht versicher-
bar oder konnten nur zu sehr hohen 
Beiträgen abgesichert werden.

Günstiger Beitrag

Mit JurContract können ROLAND-Kun-
den vertragsrechtliche Streitigkeiten 

rund um ihre Firma ab einer festge-
legten Streitwertuntergrenze zu einem 
günstigen Beitrag versichern. 

Die Untergrenze ist nach dem 
Brutto-Jahresumsatz des Betriebs 
gestaffelt und kann fi x oder variabel 
abgeschlossen werden: Bei fi xer Un-
tergrenze gilt sie auch in den Folge-
jahren unverändert – bei variabler 
Untergrenze passt sie sich jährlich 
bei Meldung eines veränderten Brut-
to-Jahresumsatzes des Betriebs an. 
Zusätzlich bietet JurContract den Kun-
den eine attraktive Zusatzleistung: 

Bis zu fünf Bonitätsauskünfte pro 
Kalenderjahr können über beste-
hende oder mögliche zukünftige 
gewerbliche Vertragspartner ohne 
Zusatzkosten eingeholt werden. 
So können Unternehmer bereits 
vor Vertragsschluss auf Nummer 
sicher gehen und sich schon be-
vor der Vertrag geschlossen wird 
über die Zahlungsmoral der Ge-
genseite informieren. JurContract 
kommt für gewerbliche Kunden 
infrage, deren Unternehmen ma-
ximal 50 Mitarbeiter beschäftigt 
und deren Brutto-Jahresumsatz 
den Betrag von fünf Millionen 
Euro nicht übersteigt. Es muss der 
KompaktPlus-Rechtsschutz oder 
der Kompakt-Rechtsschutz mit 
JurWay versichert sein. Und au-
ßerdem muss das Unternehmen 
zu den versicherbaren Branchen 
zählen – diese können beim zu-
ständigen Maklerbetreuer erfragt 
werden.

E

Nicht erst wenn 
der Rechtsstreit 

vor Gericht 
landet, bürgt 

JurContract für 
die optimale 

juristische 
Absicherung.
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Immer gut informiert – 
die GoFuture Zukunftsforen 2013 

Unisex – jetzt zahlt sich das 
Optionsrecht aus

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

uch in diesem Jahr geht die 
Gothaer wieder mit den „Go-
Future Zukunftsforen 2013“ 

bundesweit auf Tour, um Makler zu in-
formieren. Dabei berichten die Gotha-
er Vorstände Dr. Helmut Hofmeier und 
Michael Kurtenbach über das betrieb-

liche Gesundheitsmanagement und 
die betriebliche Altersversorgung und 
beleuchten außerdem, wie sich die 
gerade eingeführten Unisex-Tarife auf 
das Maklergeschäft auswirken. 

Weitere wichtige Themen der 
Roadshow sind die Wachstumsge-

schäftsfelder im Kollektivgeschäft und 
der Berufsunfähigkeitsversicherung. 
Makler erfahren ebenfalls, welche 
Themen im Wahljahr auch für die Ver-
sicherungsbranche interessant sind. 
Dabei spielen die mögliche Bürger-
versicherung und die verschiedenen 

Programme der Parteien hierzu eine 
wesentliche Rolle. 

Wie gewohnt werden auch auf die-
sen Veranstaltungen externe Referen-
ten mit interessanten Themen zu Wort 
kommen. So berichtet beispielsweise 
der Extremsportler Joey Kelly, wie man 

sich auch in schwierigster Lage neu 
motivieren kann. 

Die Einladungen zu den neun Road-
show-Veranstaltungen, die in beson-
ders attraktiven Locations stattfi nden, 
werden von den Maklerdirektionen in 
den nächsten Wochen verschickt. 

Neun bundesweite Veranstaltungen im Februar, März und April. So bringt die Gothaer die Makler auf den 
neuesten Stand  – eine optimale Vorbereitung für Kundengespräche. 

Perfekter Service für Kunden und Vertriebspartner: Gothaer überprüft Anfang 2013 die Verträge. Bietet Unisex höhere 
Garantiewerte, erhält der Kunde automatisch ein Angebot.

A S

achdem die neue selbst-
ständige Berufsunfähig-

keitsversicherung der Gothaer be-
reits im Privatkundengeschäft sehr 
gut angenommen wurde, setzte 
sich dieser Trend im Jahresendge-
schäft insbesondere bei der SBU 
als Direktversicherung und als Be-
legschaftsgeschäft fort. So spiegelt 
sich die Erfolgsstory der Gothaer 
SBU auch in der betrieblichen Al-
tersversorgung wider.

Die Direktversicherung Berufs-
unfähigkeitspolice ist für Arbeit-

it der Einführung der Unisex-
Tarife gibt es auch einige Neu-

erungen. Nachfolgend die wichtigsten 
Änderungen für 2013.

Unisex-Tarife: Darüber freuen sich die 
Kunden
Ab 1. Januar 2013 gelten die neuen 
Unisex-Tarife für Frauen und Männer. 
Bei manchen Produkten wird es dabei 
deutlich günstiger für die Kunden. Frau-
en dürfen sich bei den Rentenversiche-
rungen und vor allem in der selbststän-
digen Berufsunfähigkeitsversicherung 
(SBU) in den Berufsgruppen 1++ bis 
2+ über niedrigere Beiträge gegenüber 
den Bisex-Tarifen freuen. Für Männer 
sinken die Beiträge bei der Kapitalle-
bensversicherung, bei der Absicherung 
gegen Schwere Krankheiten (Gothaer 
Perikon) und bei der SBU in der Berufs-
gruppe 3. Die konventionelle Risikole-
bensversicherung wird für Männer so-
gar deutlich günstiger. 

geber und Arbeitnehmer gleicherma-
ßen interessant. Beispiel: Lässt ein 
30-jähriger Beschäftigter (ledig, kir-
chensteuerpfl ichtig, Überschusssys-
tem: Sofortbonus etc.) mit einem Jah-
resbruttoeinkommen von 30.000 Euro
1.200 Euro Jahresbeitrag per Entgelt-
umwandlung in eine Direktversiche-
rung Berufsunfähigkeitspolice fl ießen, 
kostet dieser wichtige Schutz unter 
dem Strich nur rund 591 Euro. Denn er 
spart fast 249 Euro Sozialabgaben und 
obendrein 360 Euro an Steuern. So 
kann er diesen elementar wichtigen 

Praktische Universalanträge für
Leben und Pensionskasse
Nur noch ein Formular: Um die Antrags-
aufnahme zukünftig noch einfacher zu 
gestalten, gibt es für die Unisex-Tarifge-
neration zwei neue Universalanträge. 
Diese gelten einheitlich für alle Pro-
dukte der Gothaer Lebensversicherung 
(215804) und der Gothaer Pensions-
kasse (215801). Ausnahmen: Gothaer 
ErgänzungsVorsorge (Riester-Rente), 
Perikon Junior und Gothaer KinderVor-
sorge. Die Vorteile:
•  EIN Antrag für verschiedene Produkte
•  einheitlicher Aufbau aus zwei Teilen: 

„Antragsteil: „Persönliche Daten“ 
und „Antragsteil: Tarifdaten“

•  keine zusätzlichen Tarifdaten im 
„Antragsteil: Persönliche Daten“

Einheitliche        Berufsgruppensystematik:
•  BUZ und EUZ (außer Pensionskasse) 

wie bei SBU mit acht Berufsgruppen 
und der möglichen Besserstellung 
durch drei Zusatzfragen.

Schutz wegen der hohen staatlichen 
Förderung preiswert unter Dach und 
Fach bringen. Im Fall der Fälle erhält er 
eine garantierte monatliche Rente bei 
Berufsunfähigkeit von 2.236 Euro, die 
sich durch den Sofortbonus aus der 
Überschussbeteiligung auf insgesamt 
3.063 Euro monatlich erhöht (nach 
derzeit gültigen Überschusssätzen).

Auch der Arbeitgeber profi tiert und 
spart durch die Entgeltumwandlung 
kräftig Lohnnebenkosten. Diese kann 
er – wenn er möchte – wiederum als 
Arbeitgeberzuschuss an den Beschäf-

tigten weiterreichen. Für das Kollektiv-
geschäft im Rahmen der bAV kann je 
nach Anzahl und Beteiligungsquote der 
versicherten Arbeitnehmer eine stark 
verkürzte Gesundheitserklärung bis hin 
zur einfachen Dienstobliegenheitser-
klärung vereinbart werden. Das erleich-
tert den Abschluss erheblich!

Alternativ zur betrieblichen Alters-
versorgung kann der Arbeitgeber einen 
Rahmenvertrag mit der Gothaer schlie-
ßen und dadurch seinen Mitarbeitern 
die Absicherung des Berufsunfähig-
keitsrisikos auf privater Basis zu beson-
ders günstigen Beiträgen ermöglichen. 
Auch hier gelten je nach Beteiligungs-
quote vereinfachte Annahmerichtlinien.

Für Arbeitgeber bieten diese Lö-
sungen auch im Hinblick auf die Stich-
worte Fachkräftemangel und Mitar-
beiterbindung unschlagbare Vorteile. 
Sie verbessern die Attraktivität des 
Arbeitsplatzes und beweisen darüber 

hinaus soziale Kompetenz.Für die Ver-
triebspartner hält die Gothaer einen 
Top-Service bereit. Risikovoranfragen 
für Einzelverträge können über ein 
Online-Portal gestellt werden, eine 
Service-Hotline steht telefonisch für 
die Risikoprüfung bereit. Der Gotha-
er BU-Check erleichtert die Ermittlung 
der Versorgungslücke der Kunden. Das 
Programm steht als Download im Mak-
lerportal zur Verfügung. Darüber hin-
aus unterstützen Firmenspezialisten 
bei der Beratung vor Ort.N

M

TOP SELECT STRATEGIEN

Seit Jahresbeginn 
mehr Anlagefl exibilität 

bei Fondspolicen

Mehr Rendite mit Fondspolicen 
– bei der Gothaer haben Kunden 
jetzt noch umfangreichere Mög-
lichkeiten. 

eit Januar stehen ausge-
wählte Top Select Strategi-

en, die sich bereits  in den Gotha-
er Produkten VarioRent plus-Fonds 
und BasisVorsorge Fonds bewährt 
haben, auch bei den Produkten 
Perikon, Pfl egeRent-Invest, Direkt-
versicherung ReFlex und VarioRent-
ReFlex zur Auswahl. Makler können 
ihren Kunden künftig für diese Pro-
duktlösungen die Baskets Aktien 
pur, Nachhaltigkeit und Emerging 
Markets anbieten.
   In den Fondsbaskets haben die 
Anlageexperten der Gothaer aus 
der bestehenden Fondspalette viel-
fach ausgezeichnete Fonds nach 
unterschiedlichen Anlagethemen 
ausgewählt und für ihre Kunden zu-
sammengestellt.   

Zeitgleich wurde die bisher 
bestehende Garantie-/Wertsiche-
rungsfondspalette bei der Direktver-
sicherung ReFlex und VarioRent-Re-
Flex um einen vierten Garantiefonds 
ergänzt. Der HSBC Global Emerging 
Markets protect 80 Dynamic setzt 
seinen Schwerpunkt in den Akti-
enmärkten der Schwellenländer. 
Zusammen mit den drei bisherigen 
Garantie-/Wertsicherungsfonds 
DWS Garant 80 FPI (Schwerpunkt: 
Aktien weltweit), dem DWS Funds 
Invest SachwertStrategie (Schwer-
punkt: Sachwerte) und LBB INVEST 
Europa-80 Save-INVEST (Schwer-
punkt: Aktien Europa) können die 
Kunden bei den modernen Hybrid-
Produkten der Gothaer je nach per-
sönlicher Anlegermentalität einen 
aus vier Garantie-/Wertsicherungs-
fonds mit unterschiedlichen Anla-
gestrategien auswählen.

Und es gibt seit Januar eine drit-
te Neuerung. In den Produkten Ba-
sisVorsorge Fonds und VarioRent 
plus-Fonds ist ein neuer Basket 
zum Thema Dividenden und Erträ-
ge hinzugekommen. Dieser Basket 
investiert überwiegend in Fonds mit 
dividendenstarken Aktien. Hierbei 
hat der Kunde die Möglichkeit, ne-
ben Kurssteigerungen auch laufen-
de Erträge zu erzielen. Zur Portfo-
liostabilisierung werden 20 Prozent 
der Beiträge in einen Rentenfonds 
investiert. Wie alle Baskets besteht 
er aus fünf Einzelfonds.

S

Die Gothaer Experten bieten in den 
Fondsbaskets jetzt noch umfang-
reichere Anlagemöglichkeiten. 

Globales Netzwerk für Global Player
K O O P E R A T I O N  G O T H A E R  U N D  I N G

ersicherungsschutz in Zeiten 
der Globalisierung: Die Zahl 

der weltweit aktiven Unternehmen 
steigt seit Jahren – und mit ihr der 
Bedarf an multinationalen Lösungen 
zur Altersvorsorge und Personenversi-
cherung. Selbst kleine und mittelstän-
dische Unternehmen besitzen heute 
Vertriebs- und Fertigungsstätten im 
Ausland. 

Umfassendes Know-how 
steht zur Verfügung

So gibt es neben deutschen Firmen, 
die international tätig sind, auch im-
mer mehr ausländische Konzerne, die 
in Deutschland Niederlassungen be-
treiben. Dabei stellt die Absicherung 
der (entsandten) Mitarbeiter nach 
den jeweiligen landestypischen Re-
gelungen zur Altersvorsorge und Per-
sonenversicherung die Unternehmen 
vor große Herausforderungen: Denn 
Risiken, die in manchen Ländern voll 
über das jeweilige nationale Sozial-
versicherungssystem abgedeckt sind, 
werden in anderen Ländern als be-

triebliche Versorgung angeboten oder 
müssen vielleicht privat absichert 
werden. Darüber hinaus gilt es, zahl-
lose unterschiedliche Höchstgrenzen 
und Beitragslimits zu berücksichti-
gen. Vielen Konzernen fehlen aber das 
entsprechende Know-how sowie die 
Zeit und Ressourcen, sich mit diesen 
länderspezifi schen Regelungen zu be-
schäftigen. 
   Die Lösung liegt im Netzwerk: So 
vertrauen ING-Großkunden, die in 
Deutschland Niederlassungen be-
treiben, dem ING Employee Benefi ts 
– Global Network – und somit der Go-
thaer. Als exklusiver deutscher Versi-
cherungspartner des Netzwerks stellt 
die Gothaer den ING-Kunden umfas-
sendes Know-how zur Verfügung und 
bietet im Bereich der Personenversi-
cherung und betrieblichen Altersver-
sorgung wettbewerbsfähige Lösungen 
an, die den hiesigen rechtlichen und 
marktüblichenRahmenbedingungen 
entsprechen. Dabei ist die Gothaer in 
der Lage, die betriebliche Altersver-
sorgung in allen Einzelheiten – auch 
auf Englisch – umfassend zu erläutern 

und abzubilden. Gleichzeitig lassen 
sich die Vorteile und das internationale 
Know-how des ING-Netzwerks je nach 
Anforderungen und Bedürfnissen auch 
für deutsche Kunden, die im Ausland 
operativ tätig sind, optimal nutzen – 
und das weltweit. Die Gothaer hilft bei 
der Einführung von neuen oder bei der 
Optimierung von bestehenden Ver-
sorgungssystemen unter Beachtung 
der jeweiligen lokalen rechtlichen und 
steuerlichen Gegebenheiten. Durch die 
weltweite Expertise des ING Employee 
Benefi ts – Global Network ist sie in der 
Lage, die jeweilige Marktüblichkeit der 
angebotenen Versorgungssysteme zu 
gewährleisten. 

Direkter Kontakt zu den 
lokalen Unternehmen

Über den direkten Kontakt zu den lo-
kalen Versicherungsunternehmen und 
der Netzwerkzentrale in Brüssel kann 
die Gothaer auf regelmäßig aktuali-
sierte länderspezifische Informatio-
nen über Versorgungs- und Sozialver-
sicherungssysteme, entsprechende 

generelle und steuerliche Gesetzge-
bungen und über marktkonforme Absi-
cherungsmodelle zugreifen – allesamt 
Informationen, die ohne das weltwei-
te Netzwerk nur schwer zu beschaffen 
wären.

Übrigens: Zusätzlich stellt die Go-
thaer über die Netzwerkbeteiligung 

besondere Produkte und Dienstleis-
tungen im Krankenversicherungs-
bereich zur Verfügung, zum Beispiel 
die so genannte Expatriate Health 
Insurance – ein weltweit gültiger 
Krankenversicherungsschutz für Aus-
landsentsandte und Angestellte aus 
Drittländern. 

Das ING Employee Benefi ts – Global Network bietet der Gothaer als exklusivem deutschen 
Versicherungspartner den Zugang zum weltweit operierenden Großkunden ING Konzern.

Alle Highlights im Überblick

Vorteile für Arbeitnehmer:
Auch Verbraucherschützer empfehlen die Absicherung dieses existen-
ziell bedeutenden Risikos. Der Arbeitnehmer profi tiert davon:
•  Berufsunfähigkeitsschutz mit Top-Bedingungen
•  erstklassiges Preis-Leistungs-Verhältnis
•  optionale Rentendynamik von 1% bis 3%
•  einzigartiger Familienbonus für Versicherte mit Familie
•  niedrige Anfangsbeiträge für Berufseinsteiger und Auszubildende
•  Ersparnis von Lohnsteuern und Beiträgen zur Sozialversicherung
•  Besteuerung im Leistungsfall zu einem meist geringeren Steuersatz

Ideal für Arbeitgeber – auch als Mittel der Mitarbeiterbindung:
Der Fachkräftemangel macht Mitarbeiterbindung immer wichtiger. 
Dem Arbeitgeber stehen mehrere Wege offen:
•   Entgeltumwandlung: niedrigere Lohnnebenkosten
•  Arbeitgeberzuschuss: gesparte Lohnnebenkostenanteile an Arbeitneh-

mer weitergeben
•  Rahmenvertrag: Der Arbeitgeber ermöglicht dem Arbeitnehmer die 

Privatvorsorge zu besonders günstigen Beiträgen
•  minimaler Verwaltungsaufwand 
•  keine Bilanzberührung und keine PSV-Pfl icht
•  Beiträge sind Betriebsausgaben und mindern den zu versteuernden Gewinn.

eitdem die Einführung der 
Unisex-Tarife bekannt wur-
de, stellten sich für Kunden 

und Vertriebspartner viele Fragen. 
Sollte man mit einem Neuabschluss 
warten, könnte vom alten in den neu-
en Tarif gewechselt werden, für wen 
würden die neuen Tarife preiswerter 
und für wen teurer? Fragen über Fra-
gen, die Vertriebspartner und Kunden 
landauf, landab gleichermaßen be-
schäftigten. Nicht so bei der Gotha-
er.

Ab sofort prüft die Gothaer 
automatisch alle Verträge

Denn schon Mitte Mai vergangenen 
Jahres hatte das Unternehmen allen 
Vermittlern eine attraktive Möglich-
keit an die Hand gegeben, bei ihren 
Kunden zu punkten: das Unisex-Op-
tionsrecht. Und der Erfolg zeigt: Es 
war der richtige Weg. Mit dem Opti-
onsrecht konnten die Kunden beru-
higt ihre Verträge in der seinerzeit 
gültigen Bisex-Tarifwelt abschließen, 
ohne dass sie Gefahr liefen, später 
von eventuell höheren Leistungen 
der neuen Unisex-Tarife ausgeschlos-
sen zu werden. Das Angebot war bei-
spielsweise in der privaten Renten-
versicherung für Frauen klar: Bietet 
der Unisex-Tarif höhere Garantiewer-
te, garantiert die Gothaer den Wech-
sel in diesen Tarif rückwirkend von 
Beginn an.

Jetzt setzt die Gothaer diesen 
Vorteil in die Praxis um. Seit Anfang 
dieses Jahres überprüft die Gothaer 
automatisch alle Verträge der Kun-
den mit Unisex-Optionsrecht. Führt 
eine Umstellung in den Unisex-Tarif 
zu höheren Garantiewerten, erhält 
der Kunde von der Gothaer automa-
tisch ein individualisiertes Umstel-

lungsangebot, entweder direkt oder 
über seinen Vermittler – je nachdem 
wie es mit dem Vertriebspartner ver-
einbart ist. Zeitgleich geht in jedem 
Fall eine entsprechende Information 
an den Vermittler, der dem Kunden 
im Bedarfsfall unterstützend und be-
ratend zur Seite steht. Entscheidet 
sich der Kunde für die Umstellung auf 
Unisex, braucht er nur noch zu unter-
schreiben und das Unisex-Angebot 

direkt an die Gothaer zu senden. Die 
angepasste Police kommt dann inklu-
sive Vertragsunterlagen umgehend 
per Post.

Der Verwaltungsaufwand für den 
Vermittler reduziert sich auf ein Mi-
nimum. Denn egal, welchen Weg der 
Antrag auch geht – er kann gemein-
sam mit seinem Kunden die alterna-
tiven Tarife in Ruhe vergleichen und 
die attraktivere Variante wählen.

• Perfekter Service 

• Perfekter Service 
• Makler und Kunde müssen nicht 
   selbst tätig werden.
• Automatische Vertragsprüfung
• Automatisches Angebot
• Makler/Kunde prüfen gemeinsam 

Mit dem Optionsrecht 
konnte man beruhigt 
neue Verträge ab-
schließen.

Berufsunfähigkeitsversicherung – 
top über den Arbeitgeber

Das ändert sich 2013
E R F O L G S S T O R Y  G O T H A E R  S B U

N E U E R U N G E N

Arbeitnehmer können fi nanziellen Schutz bei Berufsunfähigkeit über den 
Arbeitgeber zu attraktiven Konditionen absichern. Es gibt ein eigens auf 

die Rahmenbedingungen der bAV ausgerichtetes Bedingungswerk.

www.makler.gothaer.de/sbu

Die Gothaer hilft 
ihren Kunden mit 
einem weltum-
spannenden 
Netzwerk. 

V

Im emag hier klicken und 
den Film zur SBU ansehen!

QR-Code scannen 
und mehr zur neuen 

SBU erfahren

• Top im Wettbewerbsvergleich
•  Starter-Option für Berufs-

einsteiger
•  Einzigartiger Familienbonus
• Kollektivgeschäft: DOE oder ver-
   einfachte Gesundheitserklärung
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Umfassende Beratung durch den 
Makler wird noch wichtiger

Der Bundesgerichtshof (BGH) hat sich dem Europäischen Gerichtshof (EuGH) angeschlossen und eine verschärfte 
Händlerhaftung auch für Deutschland in Kraft gesetzt. Damit kommt insbesondere Maklern die Aufgabe zu, ihre Kunden 

künftig noch intensiver zu beraten.

verpfl ichtet. Der EuGH hingegen be-
ruft sich auf den in der europäischen 
Verbrauchsgüterkaufrichtlinie veran-
kerten Grundsatz, dass die Nacher-
füllung für den Verbraucher „unent-
geltlich“ zu erfolgen hat. 

Übernahme von Aus- und
Einbaukosten bei privaten Käufern

Ohne Übernahme der Aus- und Ein-
baukosten bliebe dem Kunden aber 
eine fi nanzielle Belastung. Demnach 
hat der Händler die Aus- und Einbau-
kosten im Rahmen der Nacherfüllung 
zu tragen, unabhängig davon, ob ihn 
ein Verschulden an dem Mangel trifft 
sowie ferner unabhängig davon, ob er 
nach dem Kaufvertrag zum Einbau der 
gelieferten Ware verpfl ichtet war.

Da der EuGH mit diesem Urteil die 
Verbrauchsgüterkaufrichtlinie auslegt, 
bezieht sich dieses Urteil ausschließ-
lich auf private Verbraucher. Sofern 
der Händler an gewerbliche Käufer ver-
kauft, besteht keine Änderung zu der 
bisherigen Rechtslage, das heißt, trifft 

den Händler hinsichtlich der Mangel-
haftigkeit der Ware kein Verschulden, 
so muss er die Aus- und Einbaukosten 
nicht tragen.

Der BGH ist dem EuGH-Urteil mit 
seinem Urteil vom 21. Dezember 2011 
ausdrücklich gefolgt, sodass die ver-

schärfte Händlerhaftung im b2c-Ge-
schäft auch in Deutschland greift.

Mit diesem Urteil wird einmal mehr 
deutlich, wie wichtig eine umfassende 
Beratung des Versicherungsnehmers 
ist. Händler, die in der Vergangenheit 
den Einschluss der erweiterten Pro-

dukthaftpflicht nicht für notwendig 
erachteten, müssen nun auf die ge-
änderte Rechtslage aufmerksam ge-
macht werden, und der Versicherungs-
schutz muss durch Vereinbarung der 
Produkthaftpflichtdeckung entspre-
chend angepasst werden.

Im b2b-Geschäft hält die höchst-
richterliche Rechtsprechung in 
Deutschland demgegenüber – kon-
form zum EuGH-Urteil, da dieses sich 
nur auf b2c-Geschäfte bezieht – an 
der bislang vertretenen Rechtsauffas-
sung fest: Bei Kaufverträgen zwischen 
Unternehmern wird der Ausbau der 
mangelhaften Sache und der Einbau 
der Ersatzsache von der Nacherfül-
lungsvariante „Lieferung einer man-
gelfreien Sache“ nach § 439 Abs. 1 Alt. 
2 BGB nicht erfasst. Dies hat der BGH 
mit Urteil vom 17. Oktober 2012 aus-
drücklich nochmals festgestellt.

er EuGH hat am 16. Juni 2011 
entschieden, dass Händler 
im Fall der Lieferung einer 

mangelhaften Sache verschuldens-
unabhängig sowohl die Kosten des 
Ausbaus der mangelhaften Sache als 
auch die Kosten des Einbaus der man-
gelfreien Ersatzsache zu tragen ha-
ben. Dies gilt jedoch nur dann, wenn 
es sich bei dem Käufer um einen pri-
vaten Verbraucher (b2c-Geschäft) und 
nicht um einen gewerblichen Käufer 
(b2b-Geschäft) handelt.

Der BGH vertrat bis dahin die An-
sicht, dass ein Händler im Rahmen 
der Nacherfüllung gemäß § 439 BGB 
lediglich die Lieferung einer neuen 
mangelfreien Ware schuldet, nicht 
jedoch den Ausbau der mangelhaf-
ten Sache und den Einbau der man-
gelfreien Ersatzsache. Nur bei Vorlie-
gen eines Verschuldens des Händlers 
(zum Beispiel Mangel aufgrund fal-
scher Lagerung) war der Händler im 
Rahmen eines Schadensersatzan-
spruches nach §§ 280 ff BGB zur Er-
stattung der Aus- und Einbaukosten 

V E R S C H Ä R F T E  H Ä N D L E R H A F T U N G
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Arbeit und Rente – gestern, heute und morgen
G O T H A E R  U M F R A G E  I N  D E U T S C H L A N D

Arbeitsleben und Rentnerdasein haben sich radikal verändert. Das ergab die aktuelle und repräsentative Umfrage bei deutschen Bundesbürgern, 
die die Gothaer vom Meinungsforschungsinstitut Forsa durchführen ließ. Besonders bemerkenswert: die große Schere zwischen vorhandenen 

Ängsten und tatsächlicher Absicherung.

ie Deutschen sind im euro-
päischen Vergleich wahre 
Wohlstandsbürger, jahr-

zehntelang daran gewöhnt, dass es 
immer so weitergehen wird. Und nun 
das: Das Gespenst der Altersarmut 
geht um, sogar die Bundesregierung 
weist mittlerweile ungeschminkt da-
rauf hin, dass nur noch private Vor-
sorge tatsächliche fi nanzielle Sicher-
heit im Alter ermöglichen kann. Doch 
kommt das bei den Bürgern an, wie 
leben sie, was denken sie?

Die Gothaer wollte es genau wis-
sen und hat das Meinungsforschungs-
institut Forsa im Spätsommer 2012 
insgesamt 1.518 Bürger zwischen 20 
und 70 Jahren befragen lassen. Den 
vielzitierten Eckrentner gibt’s danach 
immer seltener, von einer durchgängi-
gen Erwerbsbiografi e mit ihrem positi-
ven Einfl uss auf die gesetzliche Rente 
kann also nur noch bedingt die Rede 
sein. Denn 36 Prozent der Befragten, 
also mehr als jeder Dritte, haben ihre 
Berufstätigkeit einmal oder mehrmals 
für jeweils mindestens ein halbes Jahr 
unterbrochen.

Mehr Flexibilität 
und Mobilität

Bei den Frauen mit 42 Prozent ge-
genüber den Männern mit 27 Prozent 
und in den alten Bundesländern  (36 
Prozent gegenüber 31 Prozent in den 
neuen Ländern) war dies stärker aus-
geprägt. Häufi gste Gründe für diese 
Intervalle waren Arbeitslosigkeit 
und Erziehungszeiten. Wobei der 

Jobverlust für Ostdeutsche mit einem 
Anteil von 67 Prozent weitaus häufi ger 
eine Ursache war als für Westdeutsche 
mit 40 Prozent.

Erhellend für die Entwicklung am 
Arbeitsmarkt mit ihren immer höhe-
ren Anforderungen an Flexibilität und 
Mobilität waren die Antworten zur Fra-
ge nach der Anzahl der Arbeitgeber. 
Im Durchschnitt aller Altersgruppen 
und Bildungsniveaus lag deren Zahl 
bei 3,4 Firmen. Es fällt dabei nicht nur 
auf, dass mit steigender Bildung die 
Bereitschaft zum Arbeitgeberwechsel 
nachlässt. So lag der Durchschnitts-
wert von Befragten mit Abitur oder 
abgeschlossenem Studium bei 2,5, 
in der Gruppe mit mittlerem Schulab-
schluss stieg er auf 3,4 und bei Um-
frageteilnehmern, die lediglich über 
einen Hauptschulabschluss verfüg-
ten, bei 4,3 unterschiedlichen Unter-
nehmen. Wobei – nur nach Alter be-
rechnet – die 51- bis 60-Jährigen vier 
Arbeitgeber hatten, die heute 31- bis 
40-Jährigen jedoch bereits 3,1. 
Offenbar gibt es also ei-
nen Trend zu häufi ge-
rem Arbeitsplatz-
wechsel.

Doch was bereitet den Deutschen 
die größten Sorgen und Ängste? An 
erster Stelle stehen fast erwartungs-
gemäß die Nöte, dass einem Famili-
enmitglied etwas Schlimmes zustößt 
(57 Prozent), an zweiter mit 56 Pro-
zent, dass die Befragten selbst oder 
ihre Familienangehörigen schwer er-
kranken.

Angst vor Altersarmut
 auf Platz 3

Mit 36 Prozent an dritter Stelle folgt 
jedoch bereits die Angst vor dem so-
zialen Abstieg durch eine Verschlech-
terung der Einkommenssituation und 
sozialen Lage sowie durch den Verlust 
des Arbeitsplatzes. Mehr als jeder 
Dritte Deutsche fürchtet mithin um 
seine fi nanzielle Zukunft. Sehr ausge-
prägt ist dies bei den 50- bis 60-Jähri-
gen. Etwa jeder zweite Befragte sieht 
die Gefahr als real an, dass die eigene 

Rente im Alter nicht mehr zum Leben 
reichen wird. Dies befürchten jedoch 
am meisten die jüngeren Befragten 
zwischen 20 und 30 Jahren (66 Pro-
zent) beziehungsweise zwischen 31 
und 40 Jahren (65 Prozent). Bei den 41- 
bis 50-Jährigen liegt der Anteil bei 46 
Prozent. In der Diskussion steht mehr 
und mehr auch das soziale Rentensys-
tem. So schwindet zunehmend die Ak-
zeptanz für den Generationenvertrag; 
nur noch jeder Zweite hält es für ge-
recht, eine zunehmende Zahl fi ndet, 
dass die jüngere Generation zu stark 
belastet wird. Es kann deshalb kaum 
verwundern, dass mit 56 Prozent mehr 
als die Hälfte der Arbeitnehmer lieber 
vollständig in eigener Regie fürs Alter 
vorsorgen würde. Gerade mal 37 Pro-
zent ziehen die gesetzliche Rentenver-
sicherung vor.

Nachholbedarf 
bei der Absicherung

Besonders groß sind auch die Sorgen, 
bei Pfl egebedürftigkeit nicht ausrei-
chend abgesichert zu sein. 65 Prozent 
der Befragten befürchten dies. Vor 
allem die Angst vor dem Verlust an 
Selbstständigkeit (63 Prozent) sowie 
vor Krankheit und Gebrechlichkeit (62 

Prozent) beschäftigen die Befragten. 
Am meisten ausgeprägt sind diese 
Ängste in der Altersgruppe der 51 bis 
60-Jährigen.

Doch von der Erkenntnis bis zum 
Handeln ist es noch ein Stück des We-
ges. Denn der Grad der Absicherung 
gegen die biometrischen Risiken Tod, 
Berufsunfähigkeit, Schwere Krankhei-
ten, Pfl egefall steht in krassem Gegen-
satz zum Gefahrenbewusstsein. So ha-
ben nur elf Prozent der Befragten eine 
Pfl egerentenversicherung abgeschlos-
sen, weitere acht Prozent besitzen 
eine Versicherung zur fi nanziellen Ab -
sicherung bei Schweren Krankheiten 
(Dread Disease). Am häufi gsten wurden 
in dem Zusammenhang eine Berufs-
unfähigkeitsversicherung (34 Prozent) 
sowie eine Risikolebensversicherung 
(32 Prozent) abgeschlossen. 40 Pro-
zent gaben an, keine der genannten 
Versicherungen abgeschlossen zu ha-
ben. Den größten Anteil an den versi-
cherten Personen stellt die Altersgrup-
pe zwischen 61 und 70 Jahren, den 
geringsten Anteil stellen die jungen 
Menschen zwischen 20 und 30 Jahren. 

Die Quote bei der Altersvorsor-
ge sieht nicht viel besser aus: Nur 18 
Prozent beschäftigen sich nämlich 
relativ häufi g mit der fi nanziellen Vor-
sorge fürs Alter, 60 Prozent nur hin 
und wieder und immerhin 21 Prozent 
überhaupt nicht. Wenn sie aktiv sind, 
bevorzugen die Deutschen mit 48 
Prozent Kapitallebens- oder private 
Rentenversicherungen. Darauf folgen 
Immobilien (40 Prozent), Sparbü-
cher und Banksparpläne (31 Prozent), 
Fonds (21 Prozent), Aktien (elf Prozent) 
und Rürup-Renten (drei Prozent). 

Immerhin die Hälfte der unter 
60-Jährigen, und hier vor allem Jün-
gere und Geringverdiener, ist jedoch 
der Meinung, mehr private Vorsor-
ge betreiben zu müssen. Allerdings 
scheint es hierfür schlicht und einfach 
am nötigen Geld zu fehlen. So geben 
es 77 Prozent der Befragten zu Proto-
koll. Mehr als jeder Dritte hegt zudem 
Zweifel an der Sicherheit der Anlage-
produkte. Außerdem gab jeder Fünfte 
an, die Informationen, die es zur priva-
ten Altersvorsorge gibt, zu kompliziert 
zu fi nden. Ein indirekter Appell an die 
Versicherungsbranche? Durch mehr 
Transparenz und kompetente Beratung 
ergeben sich hier breite Chancen für 
den Vertrieb – auch auf lange Sicht. 

D

Was sich für Makler ändert
R E F O R M  D E S  V E R S I C H E R U N G S S T E U E R G E S E T Z E S

ie Vorschriften zur Steuer-
schuld und Haftung regeln, 

wer die im Versicherungsentgelt 
enthaltene Versicherungssteuer 
abzuführen hat – und wer hier-
für haftbar ist. Grundsätzlich ist 
dies zwar der Versicherer, doch 
die Neuregelungen zur Steuer-
entrichtung und Haftung sind 
auch für Makler von Bedeutung. 
So können Vermittler künftig in 
bestimmten Ausnahmefällen an-
stelle des Versicherers selbst zum 
Steuerentrichtungsschuldner wer-
den – zum Beispiel, wenn einem 
Vermittler mit Inkasso-Funktion 
die Eigenschaft als Steuerentrich-
tungsschuldner vom Versicherer 
übertragen wird und dies schrift-
lich vereinbart wurde. Außerdem 
ist ein Vermittler mit Sitz in der 

Mit dem Verkehrsteueränderungsgesetz wurde das Versicherungssteuergesetz in einigen wichtigen Punkten 
reformiert. Neben den Versicherungsunternehmen müssen sich auch Makler und unabhängige Vermittler auf 

Änderungen ab 2013 einstellen. Vor allem Steuerschuld und Haftung werden neu geregelt. 

EU oder im EWR auch ohne schriftli-
che Bevollmächtigung automatisch 
Steuer entrichtungsschuldner – so-
fern er zur Entgegennahme des Versi-
cherungsentgelts bestellt ist und der 
Versicherer seinen Sitz nicht in der 
EU oder im EWR hat.  

Makler mit Inkasso wird zum 
Haftungsschuldner

Eine weitere wichtige Änderung ergibt 
sich bei der Haftung: Während der 
Vermittler mit Inkasso-Funktion die 
Rolle des Steuerentrichtungspfl ichti-
gen nur in den genannten Ausnahme-
fällen einnimmt, ist er künftig jedoch 
in jedem Fall Haftungsschuldner 
im Hinblick auf die von ihm verein-
nahmten Versicherungssteuergelder 
– auch wenn der Versicherer steuer-

entrichtungspfl ichtig ist. Diese Haf-
tung des Vermittlers für die Versiche-
rungssteuer ist zwar nur nachrangig 
zur Steuerschuld des Steuerentrich-
tungsschuldners – also in der Regel 
des Versicherers – und wird sich wirt-
schaftlich nur selten auswirken. Aller-
dings sieht der Gesetzgeber ab 2014 
bestimmte Aufzeichnungspflichten 
vor, die dann nicht nur für den Steu-
erentrichtungsschuldner, sondern 
auch für den Haftenden gelten und 
somit beim Vermittler zeitnahe An-
passungen erforderlich machen. 

Erweiterte Ausweispfl ichten

Für Versicherungsentgelte, die nach 
dem 31. Dezember 2013 fällig werden, 
gelten darüber hinaus gesetzliche Aus-
weispfl ichten in der Beitragsrechnung. 
Hier sind demnach der Steuerbetrag, 
der Steuersatz, die Steuerbefreiungs-
vorschrift sowie die Versicherungs-
steuernummer des Steuerentrich-
tungsschuldners offen auszuweisen. 
Die Gothaer empfi ehlt, zusätzlich zum 
Steuersatz die Angabe des prozentu-
alen Beitrags, der für die Berechnung 
der Versicherungssteuer jeweils maß-
geblich ist. Soweit die Gothaer Allge-
meine Steuerentrichtungsschuldner 
ist, muss in der Beitragsrechnung de-
ren Steuernummer (9116/810/00420) 
angegeben werden. 

Im Falle des Mitversicherungsge-
schäfts sieht der Gesetzeswortlaut 
folgende Regelung bei der Angabe 
der Versicherungssteuernummer vor: 
Bei Mitversicherung und Bevollmäch-
tigung eines Versicherers mit der 
Steuerentrichtung ist die Versiche-
rungssteuernummer des bevollmäch-
tigen Versicherers anzugeben. 

Im Falle der Mitversicherung ohne 
Bevollmächtigung eines Versiche-
rers mit der Steuerentrichtung bedarf 
es hingegen der Angabe der Versi-
cherungssteuernummern sämtlicher 
beteiligter Versicherer. Die Ausweis-
pfl ichten gelten auch für Beitragsrech-
nungen, die der Vermittler erstellt. 

Zum neuen Versicherungssteu-
ergesetz gibt es noch eine Reihe 
von Zweifelsfragen, zu denen Klar-
stellungen durch einen Erlass des 
Bundesfi nanzministeriums (BMF) 
erwartet werden.

D

Forsa nahm im 
Auftrag der Gothaer 

über 1.500 Arbeit-
nehmer von 20 bis 70 
Jahren unter die Lupe.

 
Sorgen und Ängste im Alter (Mehrfachnennung möglich)

Es haben (sehr) große Angst vor

Pfl egebedürftigkeit
65

Verlust an Selbstständigkeit
63

Krankheit und Gebrechlichkeit
62

Abhängigkeit von einem 
anderen Menschen

55

dem Nicht-Ausreichen der eigenen 
Rente im Alter zum Leben

49

dem Verlust familiärer oder 
sozialer Kontakte

47

einem Umzug in eine 
neue Wohnung

23

Die Steuerentrichtungspfl icht und ihre Folgen

Aufzeichnungspfl ichten ab 2014

Bei der Lieferung von 
Waren kann immer 
ein Versicherugsfall 
eintreten. 

•  eigenständige Steuerschuld hinsichtlich der vom Steuerentrich-
tungsschuldner vereinnahmten beziehungsweise vereinbarten 
Versicherungsentgelte 

•  Der Steuerentrichtungsschuldner muss die Steuer selbst monatlich 
anmelden und an das Finanzamt abführen. 

•  Er benötigt eine eigene Versicherungssteuernummer, die auf der 
Beitragsrechnung anzugeben ist.

•  Er unterliegt der Außenprüfung.
• Er muss umfangreiche Aufzeichnungspfl ichten beachten. 

Aufzuzeichnen sind alle Angaben, die für die Besteuerung von 
Bedeutung sind:
1.   Name und Anschrift des Versicherungsnehmers
2.   Versicherungsscheinnummer, bei Bevollmächtigten die des 

jeweiligen Versicherers
3.   die Versicherungssumme
4.   Versicherungsentgelt getrennt nach steuerpfl ichtig und steuerfrei
5.   Steuerbetrag
6.   Steuersatz
7.   IMO-Schiffsidentifi kationsnummer
8.   die schriftliche Bevollmächtigung bei Übertragung der Steuer-

entrichtungsschuld

Mehr Zeit- und Kostenaufwand 
für den inkassierenden Makler.

  Quelle: forsa 27089/n2347 Ma/Bü

in Prozent
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Das Auto ist bald nur noch ein kleines 
Glied in der Mobilitätskette 

Wie sieht die Zukunft in Deutschland aus? Im dritten Teil des Zukunftsreports geht es um unsere Mobilität, 
denn es gibt kaum einen Lebensbereich, der sich schneller und nachhaltiger verändert. Sowohl im technischen als auch 

im emotionalen Bereich steht unsere Welt vor revolutionären Änderungen. 

selbstständig bremsen, wieder anfah-
ren und sogar bis zu einem gewissen 
Grade lenken. Hintergrund: Dem Fah-
rer sollen stupide Tätigkeiten abge-
nommen werden. 

Doch in welcher Ausprägung auch 
immer, autonomes Fahren bleibt nur 
ein kleiner Aspekt im großen Pool der 
Zukunfts-Mobilität. 
   Der Mensch will und muss sich fort-
bewegen. Sei es der tägliche Weg vom 
Wohnort zur Arbeit, sei es die Fahrt zu 
Freunden oder in den Urlaub. Für all 
das wählt er in der Regel ein Vehikel, 
das ihn möglichst bequem ans Ziel 
bringt. Bislang ist dies im Wesentli-
chen der eigene Pkw. Das Auto bleibt 
enorm wichtig fürs Selbstverständnis 
und den Lebensstil. Das automobile 
Leitbild prägt nach wie vor und welt-
weit die Mobilitätskultur. Alternativen 
werden häufi g entweder ausgeblendet 
oder als zu unkomfortabel abgetan. 
Doch es tut sich etwas. Forscher sehen 
bereits Tendenzen eines wachsenden 
Pragmatismus. Das zuvor noch stark 
routinebestimmte Verkehrsverhalten, 
wie beispielsweise der stetige Griff 
zum Zündschlüssel, weicht in vielen 
Bevölkerungsgruppen immer mehr ei-
nem fl exibleren Verhalten. Das Auto 
als Statussymbol beginnt an Strahl-
kraft zu verlieren. Ein Trend, den man 
besonders bei jungen Leuten beob-
achten kann. Je nach Preis, Fahrzeit, 
Komfort und Lifestyle wird das für den 
jeweiligen Weg optimale Verkehrs-

mittel gewählt. Auch die Folgen der 
globalen Erwärmung, stärkeres Um-
weltbewusstsein, schwindende Res-
sourcen und die sich weiter verteuern-
de Energie bewirken eine wachsende 
Bereitschaft zu Verhaltensänderun-
gen. Ausgeprägter ist diese Flexibilität 
in den Ballungsräumen, weniger auf 
dem Land oder in den „Speckgürteln“ 
der Städte.

Car-Sharing fi ndet bereits 
großen Anklang

Experten gehen davon aus, dass sich 
schon in wenigen Jahrzehnten der Au-
toverkehr stark reduzieren wird. Die 
westlichen Industrienationen könnten 
somit ein Volk von multimodalen Ver-
kehrsnutzern werden. So zumindest 
prognostiziert es die Unternehmungs-
beratung McKinsey.

Nutzen statt besitzen ist eines der 
Leitmotive, die die Mobilität der Zu-
kunft prägen – einer Zukunft, in der das 
Auto nicht mehr die Hauptrolle spielt. 
Auch die Fahrzeughersteller haben die-
sen Wandel erkannt und reagieren mit 
eigenen Konzepten für eine innovative 
Mobilität. Derzeit fi nden Car-Sharing-
Projekte großen Anklang. Vor allem 
der Daimler-Konzern baut sein car2go-
System aus. Nicht nur in Deutschland, 
sondern auch in den USA und Kanada. 
Sogar Elektro-Smarts können bereits 
gemietet werden. Und auch andere 
Hersteller setzen vermehrt auf das 

Motto „Mieten im Minutentakt“. Wa-
ren in den vergangenen Jahren noch 
subjektiv wahrgenommene hohe Kos-
ten sowie teilweise umständliche Ab-
wicklung und geringe Flexibilität in 
der Nutzung eine Hemmschwelle für 
den Kunden, so wurden diese Defi -
zite kontinuierlich verbessert. Daim-
ler hat mit „moovel“ in Stuttgart und 
Berlin bereits Stufe zwei eines Pilot-
projekts gezündet. Eine App bündelt 
unterschiedliche Mobilitätsanbieter 
für den optimalen Weg von A nach B. 
So sind in Berlin der Verkehrsverbund, 
mitfahrgelegenheit.de und erstmals 
car2go eingebunden. Damit gibt der 
Stuttgarter Autokonzern seiner Strate-
gie der intelligenten Verknüpfung ver-
schiedener Mobilitätsangebote erneut 
Schub. Beim Konzept Flinc wollen die 
Gründer gar ein soziales Mobilitäts-
netzwerk aufbauen, bei dem sich Fah-
rer und Mitfahrer online verabreden. 
Private Mitfahrsysteme wie „Take my 
car“ und „Nachbarschaftsauto“ exis-
tieren in Großstädten schon seit eini-
ger Zeit. Werden Autos tagsüber nicht 
gebraucht, weil der Besitzer zum Bei-
spiel bei der Arbeit ist, dann können 
Nachbarn damit fahren. Flinc treibt 
diese Idee noch einen Schritt weiter. 
Hier sollen nicht nur parkende Autos 
in Bewegung gesetzt werden, auch 
wer fährt, soll andere mitnehmen.

Das Projekt „immermobil“ des 
Fraunhofer-Instituts für Material-
fl uss und Logistik versucht, im Raum 

Chiemsee derzeit sogar öffentliche 
Verkehrsmittel zu bündeln und mit un-
regelmäßigen Fahrten zusammenzu-
führen. Innerhalb weniger Sekunden 
kann per Smartphone das passende 
Angebot herausgesucht und direkt 
gebucht werden. Für die Senioren be-
ginnt die Mobilität der Zukunft damit 
schon heute. Andere könnten ihnen 
bald folgen – auf dem Weg vom eige-
nen Auto hin zum individuellen öffent-
lichen Nahverkehr.

Umweltfreundlich: „Touch & 
Travel“ der Deutschen Bahn

Zur Mobilitätszentrale soll künftig das 
Smartphone werden. Spezielle Appli-
kationen (Apps) ermöglichen nicht 
nur Navigation, Routenführung, Bu-
chungen, Check-ins oder den Abruf 
von touristischen Informationen. Über 
das Handy lassen sich auch der Lade-
zustand des Elektroautos, freie Park-
plätze oder freie Ladesäulen sowie die 
günstigsten Spritpreise herausfi nden. 
Hinzukommen werden Tools, die dem 
Kunden aufzeigen, welches die effi zi-
enteste, günstigste, zeitsparendste 
und vielleicht auch umweltfreund-
lichste Art des Reisens (CO2-Footprint) 
darstellt. 

Die Deutsche Bahn bietet derzeit 
„Touch & Travel“ an. Hier verfolgt ab 
Anmeldung und Fahrtantritt die GPS-
Technik die Reise des Kunden. Das Te-
lefon gilt so lange als Ticket, bis sich 
der Nutzer am Ziel abmeldet.

Auch wenn das Auto bald nur noch 
ein Glied in der modernen Mobilitäts-
kette darstellt, es wird dank leistungs-
fähiger Elektronik und einer Vielzahl 
an Assistenzsystemen nicht nur immer 
sicherer, sondern auch zu einer Art 
rollenden Kommunikationszentrums. 
Stichwort: Connectivity. Autos werden 
mit der Infrastruktur, aber auch unter-
einander vernetzt sein. Informationen 
laufen in Echtzeit. Der Fahrer weiß be-
reits im Voraus, ob hinter der nächsten 
Kuppe die Straße vereist ist oder dort 
ein havariertes Fahrzeug steht.

orgens bringt das Auto uns 
zur Firma, sucht sich danach 
allein einen Parkplatz und 

holt uns abends im Büro wieder ab. 
Science-Fiction? Für die meisten 

Menschen gewiss, für Sebastian Thrun 
nicht. „Das ist nur eine Frage der Zeit“, 
sagt der 45-Jährige, bis vor kurzem 
Professor für „Künstliche Intelligenz“ 
an der Stanford University. Schon vor 
sieben Jahren ließ er einen VW Toua-
reg durch die Wüste Nevadas fahren 
– völlig autonom. Am Steuer saß ein 
Computer. Das Dach war bepackt mit 
Kameras und Sensoren. Drei Jahre spä-
ter rüstete Thrun einen Passat Kombi 
zum Selbstfahrer um. Der Volkswagen 
meisterte in einer abgesperrten Wohn-
siedlung sämtliche Aufgaben (Stopp-
schild, Vorfahrt, Gegenverkehr, Hin-
dernis, Einmündung) unfallfrei. 

Möglichst bequem ans 
Ziel kommen

Heute baut Sebastian Thrun autono-
me Autos für Google. Und die funkti-
onieren bereits so gut, dass Kaliforni-
en und Nevada sie auf ihren Highways 
erlauben. Am Steuer muss allerdings 
noch ein Fahrer sitzen, um im Notfall 
eingreifen zu können. Auch in den Ent-
wicklungsabteilungen der etablierten 
Autokonzerne befassen sich die Inge-
nieure längst mit dem Zukunftsthema 
„Autonomes Fahren“. Autos können 
schon heute im Stop-and-Go-Verkehr 
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Gothaer goes Future

Autobauer basteln seit langem  
an den Fortbewegungsmitteln 
der Zukunft. Wie ein Auto 
sehen viele nicht mehr aus.

Matthias Horx, 57, gehört zu den 
renommiertesten Zukunftsforschern 
weltweit. Er ist Gründer und Inhaber 

des Zukunftsinstituts in Kelkheim, 
Dozent an der Universität Friedrichs-

hafen und ist Buchautor. 
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„Man darf das Angstgeschrei der Katastrophiker 
nicht mit der Wirklichkeit verwechseln“

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 Horx, in den 60er-Jahren 
dachten die Menschen, 2012 würden 
ihre Nachfahren in Raumstationen le-
ben oder mit Düsenrucksäcken herum-
fl iegen. Die Zukunft sieht aber offen-
bar doch immer anders aus, als man 
denkt. An welche Kriterien und Strate-
gien halten sich Zukunftsforscher? 

Matthias Horx: Düsenrucksäcke wären 
natürlich schön gewesen, waren aber 
doch wohl eher eine Wunschvorstel-
lung als das Ergebnis wissenschaft-
licher Arbeit. Die heutige Prognostik 
arbeitet hingegen nüchterner und fun-
dierter  – nicht zuletzt auch durch die 
besseren technischen Möglichkeiten 
zur Modellbildung. Die riesigen Da-
tenmengen, die heute auch über das 
Internet zur Verfügung stehen, hel-
fen uns sehr, präzise Einschätzungen 
vorzunehmen – oder auch einfach, 
schneller zu überprüfen, ob unsere 
Einschätzungen von gestern stimm-
ten. Außerdem gibt es neue Metho-
den, Wissenschaften zu kombinieren 

– System- und Komplexitätstheorien, 
Evolutionswissenschaften oder die 
Spieltheorie. Gerade die sozialen und 
gesellschaftlichen Systeme sind so 
doch ganz gut voraussagbar. 
 
GoNews: In Ihrem aktuellen Buch 
geht es um Megatrends und wie sie 
unsere Entwicklung bestimmen. „Me-
gatrend“ – das klingt nach etwas, das 
über uns wie eine Lawine hinwegrollt 
und uns mitreißt.

Horx: Megatrends sind jene Wandel-
prozesse, auf die man sich verlassen 
kann. Kräfte, die alle Bereiche des 
Lebens erfassen und verändern. Und 
Megatrends sind langwierig, laufen 
fünfzig Jahre oder länger. Vielleicht 
nimmt ihnen auch genau das den 
Schrecken. Im Gegensatz zu Lawinen 
wälzen sie die Rahmenbedingungen 
nur sehr langsam um – aber eben be-
ständig und somit vorhersehbar.

GoNews: Welche Megatrends sehen 
Sie derzeit?

Horx: Die Globalisierung, aber auch 
die Feminisierung der Gesellschaften, 
der Wandel der Altersstruktur oder die 
rasanten technischen Entwicklungen. 
In all diesen Trends erkennen wir eine 
klare Entwicklung, kleine Holperer na-
türlich mit eingeschlossen. Die Wahr-
scheinlichkeit aber, dass es nach Kri-
sen wieder weitergeht, ist durchaus 
massiv. 

GoNews: Sie bezeichnen die Globali-
sierung als Mutter aller Megatrends. 
Müssen wir nun Angst haben oder 
dürfen wir uns freuen?

Was bringt die Zukunft? Zahlen wir in fünf Jahren noch mit dem Euro? Müssen wir Angst vor der Globalisierung haben? Trendforscher und 
Zukunftsforscher Matthias Horx sprach mit den GoNews über die großen Fragen unserer Zeit.

Horx: Auf jeden Fall, und ich bin auch 
sicher, dass wir eine bekommen wer-
den. Wir sehen ja, was passiert, wenn 
heute einzelne Frauen in männlich 
geprägte Entscheidungskreise hin-
eingepfl anzt werden: Sie passen sich 
an und übernehmen die männlichen 
Verhaltensmuster, indem sie zum Bei-
spiel auf Kinder verzichten oder nach 
dem „männlichen Anwesenheitsmo-
dell“ 14 Stunden täglich arbeiten. 
Ganz nebenbei verschenken wir doch 
erhebliches Potenzial, wenn wir die 
Frauen von den Schlüsselstellen un-
serer Gesellschaft ausgrenzen. 

GoNews: Lassen Sie uns auch noch 
über den Megatrend „Demografi scher 
Wandel“ sprechen. Die Menschen 
werden immer älter. Aber was be-
deutet das? Ist die Welt von morgen 
bevölkert von grantigen und kranken 
Menschen?

Horx: Das erwarte ich nicht. Vergessen 
Sie nicht den Down-Aging-Effekt: Die 
Menschen bleiben immer länger vital 
und aktiv. Das heißt: Wer heute 50 ist, 
fühlt und benimmt sich häufi g wie ein 
40-Jähriger der vorangegangenen Ge-
neration. Heutige 70-Jährige sind geis-
tig und physisch so fi t wie Menschen 
früher mit 60. Dieser Effekt der Verjün-
gung führt zu einem völlig neuen Le-
bensphasenmodell. 

GoNews: Trotzdem werden die meis-
ten Menschen mit ungefähr 65 Jahren 
in den Ruhestand gehen. Wie soll das 
gehen? Schon heute reicht die ge-

setzliche Rente doch bei weitem nicht 
mehr aus. 

Horx: Das gesetzliche System zu än-
dern scheint nahezu unmöglich. Des-
halb ist eine eigene Spar- und Vorsor-
gelogik nötig. Viele tun auch bereits 
etwas über die private oder geförderte 
Altersvorsorge und stellen ihre fi nan-
zielle Zukunft so auf mehrere Beine. 

GoNews: Laut einer aktuellen Forsa-
Studie glaubt aber fast die Hälfte aller 
Befragten, nicht ausreichend vorge-
sorgt zu haben. 

Horx: Und damit liegen sie auch gar 
nicht verkehrt – nicht nur bei der Ren-
te, sondern auch im Bereich der Ge-
sundheits- und Pflegeabsicherung. 
Dabei ist gerade in Deutschland die 
Morbilitätsrate extrem hoch: Wir ha-
ben sehr lange Altersbehinderungen 
und dadurch auch einen deutlich hö-
heren Pfl egebedarf als zum Beispiel 
in den skandinavischen Ländern, in 
denen die Menschen auch alt werden, 
dabei aber bis ins hohe Alter gesund 
bleiben und dann schneller sterben. 

GoNews: Aus welchen Gründen?

Horx: Das liegt an so naheliegenden 
Faktoren wie gesünderer Ernährung, 
ausreichend Bewegung, höherer so-
zialer Integration im Alter – allesamt 
Einfl üsse, die sich auch gesellschaft-
lich steuern lassen. Und in Ansätzen 
sehen wir das ja auch schon hier bei 
uns: Der gesellschaftliche Druck, ge-
sünder zu leben, steigt. 

GoNews: Welche Änderungen werden 
durch den stetig steigenden Vorsor-
gebedarf auf die Finanzdienstleis-
tungsbranche zukommen? 

Horx: Neben clevereren, flexibleren 
und vor allem einfacheren Produkten 
werden kompetente Berater gefragter 
denn je sein. Wer eine Versicherung 
verkaufen will, muss Informationen 
und Wissen liefern können, die über 
das hinausgehen, was die Kunden im 
Internet auch selbst durchlesen oder 
abschließen können. 

GoNews: Müssen Berater wie Versi-
cherungsmakler um ihr Geschäftsmo-
dell bangen?

Horx: Man darf sich da gar nichts vor-
machen: Die Branche hat einen harten 
Weg vor sich. Durch die Finanzkrise 
– und auch die Skandale in der Versi-
cherungswirtschaft – wurde viel Ver-
trauen zerstört. Gleichzeitig wächst 
der Online-Markt. Wer nicht mit Glaub-
würdigkeit und Kompetenz beim Kun-
den den Eindruck hinterlässt, einen 
echten Mehrwert zu bieten, für den 
wird es schwer werden. Für all dieje-
nigen, die aber bereit sind, sich tief zu 
qualifi zieren und die Bedürfnisse ih-
rer Kunden wirklich zu verstehen, wird 
es weiterhin einen Markt geben.

„Die Vorteile einer Gemeinschaftswährung 
sind doch zu existenziell, als dass man sie 

abschaffen wollen würde“

1 Stunde 
Klartext

Es gilt das
gesprochene 

Wort

Horx:  Nun, Ängste kann man nicht mit 
„dürfen“ oder „sollen“ aus der Welt 
schaffen. Menschen sind von der Evo-
lution geprägte Angstwesen. Ich habe 
aber manchmal den Eindruck, dass 
wir Veränderungen in unserer Umwelt 
mit Mammuten und Säbelzahntigern 
verwechseln. Außerdem hat die Angst 
viel damit zu tun, dass wir glauben, 
dass es uns selbst schlechter gehen 
wird, wenn es den ande-
ren besser geht. Dabei 
ist genau das Gegenteil 
der Fall: Seit mehr als 
hundert Jahren sehen 
wir, dass sich der Wohl-
stand für alle vermehrt, 
je mehr Gesellschaften 
und Kulturen in die Glo-
balisierung eingetreten sind. Das ist 
eine klassische Win-Win-Situation. 

GoNews: Es gibt aber auch ganz re-
ale Krisen, zum Beispiel in Europa. 
Inwieweit bestimmen Krisen unsere 
Zukunft?

Horx: Ich fürchte, eine krisenfreie 
Welt ist nicht zu haben. Aber wie be-
reits gesagt: Krisen sind im Grunde 
genommen auch nur Zäsuren in einer 
insgesamt nach vorne gerichteten Ent-
wicklung. Im Übrigen ist doch gerade 
die Europa-Krise eine logische und 
vorhersehbare Entwicklung gewesen. 
Und es gab ja auch nicht wenige, die 
sie vorausgesagt haben. Das heißt 
aber nur, dass wir das System, so wie 
es jetzt ist, verändern und reparieren 
müssen und somit voranbringen. 

GoNews: Was glauben Sie – zahlen 
wir in fünf Jahren noch mit dem Euro?

Horx: Man darf das Angstgeschrei der 
Katastrophiker, die in den Talkshows 
sitzen, nicht mit der Wirklichkeit ver-
wechseln. Im Gegensatz dazu sind brei-
te Mehrheiten für das Fortbestehen der 
europäischen Idee. Deshalb glaube ich 
fest daran, dass wir in fünf Jahren noch 

den Euro haben. Aber 
die Vorteile einer Ge-
meinschaftswährung 
sind doch zu existen-
ziell, als dass man 
sie abschaffen wollen 
würde. 

GoNews: Zurück zu den 
Megatrends. Sie sprechen von einer 
Feminisierung der Gesellschaft. Ist 
eine „weibliche“ Welt per se besser?

Horx: Den Megatrend Frauen – also: 
dass sich die Rolle der Frauen ver-
ändert – können wir überall sehen, 
nicht nur in der westlichen Welt. Das 
Bildungsniveau ist stetig gestiegen, 
genauso wie das Durchschnittsein-
kommen. Ich glaube schon, dass 
man deshalb davon sprechen kann, 
dass die Welt dadurch besser wird. 
Und eben nicht nur für die Frauen 
selbst: Die Gesellschaft profitiert 
doch insgesamt von den größer wer-
denden Gestaltungsmöglichkeiten für 
Frauen. 

GoNews: Brauchen wir eine Frauen-
quote?
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Ihre Makler-
direktion ist jederzeit 

für Sie da:

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

Echte Win-Win-Situation für Arbeitgeber 
und Arbeitnehmer

N E U E  V E R K A U F S S T R A T E G I E

Die Deutsche Servicegesellschaft für betriebliche Krankenversicherung (DSG/bKV) möchte die gesundheitliche 
Absicherung der Mitarbeiter in den Unternehmen für eine breitere Masse an Beratern verkaufbar machen. 

Das Karlsruher Unternehmen will Bindeglied zwischen Versicherern und Maklern sein.

ie betriebliche Krankenver-
sicherung (bKV) für Berater 
verkaufbar machen – das 

ist das Ziel der Deutschen Servicege-
sellschaft für betriebliche Kranken-
versicherung (DSG/bKV). Im Sommer 
vergangenen Jahres als unabhängiger 
Servicedienstleister gestartet, will das 
Karlsruher Unternehmen Bindeglied 
sein zwischen Versicherern auf der 
einen und den unabhängigen Mak-
lern auf der anderen Seite. Auf diese 
Weise soll der Verkauf der bKV-Policen 
deutlich vereinfacht werden.

„Die bKV ist eigentlich kein beson-
ders kompliziertes Produkt“, meint 
DSG/bKV-Geschäftsführerin Silvia 
Puhl. „Es ist aber noch kein für die brei-
te Masse beratbares Produkt, weil der 
Markt noch nicht transparent genug 

ist.“ So sei die Tarifwelt bislang sehr 
intransparent, eine Vergleichbarkeit 
der verschiedenen Angebote ist ohne 
absolutes Expertenwissen nur schwer 
möglich. Vergleichsprogramme existie-
ren noch nicht, auch gibt es weder de-
fi nierte Ausschreibungsprozesse, noch 
eine einheitliche Abwicklung. Und 
nicht zuletzt sind auch die verschiede-

nen Provisionssysteme der einzelnen 
Versicherer komplett uneinheitlich. So 
kommt es, dass die bKV momentan 
noch ein Spezialprodukt ist.

Dabei ist eine betriebliche Kran-
kenversicherung für moderne Unter-
nehmen eigentlich ein Muss: „Sie ist 
eine echte Win-Win-Situation für Ar-
beitgeber und Arbeitnehmer“, sagt 
Geschäftsführerin Puhl. Zunächst 
bringt sie den Mitarbeitern konkrete 
Vorteile: Der Krankenversicherungs-
schutz der gesetzlich versicherten 
Belegschaft wird in Richtung „Pri-
vatpatient“ optimiert, es locken 
attraktive Zusatzleistungen 
von der Chefarztbehand-
lung über eine bevorzug-
te Terminvergabe beim 
Hausarzt bis zum Zahn-
ersatz. Zudem können 
Familienmitglieder ge-
gen geringe Zusatzkos-
ten in dem Gruppenver-
trag mitversichert werden.

Aber auch der Arbeit-
geber profitiert von einer 
betrieblichen Krankenversiche-
rung, und zwar auf vielfache Art und 
Weise: Neben steuerlichen Vergüns-
tigungen macht die Übernahme sozi-
aler Verantwortung das Unternehmen 
attraktiver – ein dicker Pluspunkt ge-
genüber der Konkurrenz im Kampf um 
hochqualifi zierte Fachkräfte. Im Ge-
gensatz zu Betriebsrenten profi tieren 
die Mitarbeiter nicht erst nach ihrem 
Ausscheiden aus dem Unternehmen 
– die Vorteile sind sofort erlebbar. Da-
durch steigt die Mitarbeitermotivation 
– und motiviertere Mitarbeiter sind 
deutlich produktiver.

Nicht zuletzt sinkt durch eine bes-
sere Gesundheitsvorsorge auch der 
Krankenstand – und der ist ein nicht 
zu unterschätzender Kostenfaktor in 
Unternehmen: Im Schnitt fehlen Ar-

beitnehmer zwölf Tage pro Jahr, an 
denen sie voll bezahlt werden müs-
sen. Schleppen sich die Mitarbeiter 
krank zur Arbeit, verursachen sie einer 
Studie von Booz & Company zufolge 
durch ihre verschlechterte Arbeitsleis-
tung und die erhöhte Fehlerhäufi gkeit 
sogar noch höhere Kosten. Die be-
trieblichen Krankheitskosten pro Ar-
beitnehmer lagen im Jahr 2011 laut der 

Studie bei 3.598 Euro. Mit dem auf-
grund des demografi schen Wandels 
immer weiter zunehmendem Alter der 
Belegschaft werden diese Kosten in 
den kommenden Jahren überpropor-
tional zunehmen. Der Bedarf für Un-
ternehmen, hier gegenzusteuern, wird 
damit immer größer.

Das macht die betriebliche Kran-
kenversicherung für Makler zu einem 
echten Türöffner: „Sie ist das perfekte 
Thema zur Ansprache von Unterneh-
men“, sagt Puhl. Die DSG/bKV gibt 

den mit ihr kooperierenden Vermitt-
lern dazu das passende Rüstzeug an 
die Hand: Unabhängige Marketingun-
terlagen für das Thema bKV wie etwa 
Präsentationen, Flyer und Broschüren 
zählen ebenso dazu wie einheitliche 
Erfassungsbögen, ein professionelles 
Ausschreibungsmanagement sowie 
demnächst auch ein Vergleichspro-
gramm. Das hilfsbereite Servicecenter, 
das für Fachauskünfte jederzeit zur 
Verfügung steht, liefert auch ein trans-
parentes und unabhängiges Angebot, 

das neben einer Übersicht der infra-
ge kommenden Gesellschaften 

und einer umfassenden Ta-
rif- und Leistungsübersicht 

auch eine neutrale Empfeh-
lung durch die DSG/bKV 
beinhaltet. Auf Wunsch 
stellt der Karlsruher Ser-
vicedienstleister auch 
Kontakt zu fachkundigen 
Steuerberatern, Anwälten 

und medizinischen Koope-
rationspartnern her.

Dazu hat die DSG/bKV ein 
am Markt einmaliges Anreizsys-

tem für Makler entwickelt: „Wenn 
ein angebundener Makler über uns 
eine betriebliche Krankenversicherung 
platziert, bekommt er je nach Unter-
nehmensgröße ein bis drei weitere Ter-
mine bei Entscheidern, die zuvor ihr In-
teresse bekundet haben“, erklärt Puhl. 
Auf diese Weise wird der Vermittlungs-
erfolg fast schon zum Selbstläufer.

Zulasten der Provision gehen die 
weitreichenden Dienstleistungen der 
DSG/bKV übrigens nicht: Das Unter-
nehmen lässt sich die Vermittlungs-
erfolge direkt von den Versicherern 
bezahlen, die ein ureigenes Interesse 
daran haben, dass die betriebliche 
Krankenversicherung zum Massenpro-
dukt wird – die Geldbeutel der Makler 
bleiben unangetastet.

D

Maklerporträt

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

Zum Lesen

Michael Erdmann
Qualität im Versiche-
rungsvertrieb
Der Autor beschreibt die 
Veränderungen der Ver-
triebsprozesse in den 
letzten 30 Jahren unter 

dem Gesichtspunkt der Dienstleis-
tungsqualität. Eine von Erdmanns 
Hauptthesen: Der Vertrieb kann 
nicht besser sein als die von der 
Branche angebotenen Sicherungs-
konstrukte.  134 Seiten; ISBN: 978-
3-89952-658-5; 29 Euro; Verlag 
Versicherungswirtschaft; auch als 
E-Book

Volker P. Andelfi nger
2025 – Die Versicherung 
der Zukunft 
Wie könnte die Versiche-
rungswelt 2025 ausse-
hen? Warum warten wir 
auf äußere Zwänge an-

statt zu gestalten? Andelfi nger wagt 
eine Vorschau auf den Versiche-
rungsalltag der Zukunft, belässt es 
aber nicht bei fi ktiven Episoden. Er 
begründet seine Handlungssträn-
ge mit Fakten, Studien, Trends und 
Entwicklungen. 176 Seiten; ISBN: 
978-3-89952-600-4; 29 Euro; Ver-
lag Versicherungswirtschaft; auch 
als E-Book

Zum Nachschlagen

Herausgeber: Gesamtver-
band der Deutschen Ver-
sicherungswirtschaft 
Statistisches Taschen-
buch der Versicherungs-
wirtschaft 2012
Wer die wichtigen Daten 

von 2012 noch einmal nachschla-
gen möchte, kann dies kompakt 
und übersichtlich im Jahrbuch des 
Gesamtverbandes der Deutschen 
Versicherungswirtschaft e. V. (GDV) 
tun. 144 Seiten; BA00001253_1; 
Schutzgebühr 3,85 Euro (ab 20 
Exemplaren Mengenrabatte); Ver-
lag Versicherungswirtschaft; un-
ter www.gdv.de als kostenloses 
Download-Exemplar

Zum Weiterbilden

19. und 20. Februar 2013 Köln
Kölner Symposium Personenscha-
den 2013
Zwei-Tages-Seminar der Deutschen 
Versicherungsakademie; 640 
Euro. Ort: Hotel Mondial am Dom 
in Köln. Anmeldungen unter www.
versicherungsforum.de

Tipps & Termine

Von der Einführung einer betrieblichen 
Krankenversicherung profi tieren allen 
Seiten – Unternehmer, Mitarbeiter und 
Makler.

Verkaufs-
unterstützung

Abrechnung

Marketing
und Presse

Verkaufs-
unterlagen

Produkt-
entwicklung

Vergleichs-
programm

Kompetenz-
center

neutrales
Angebot

Aus-
schreibungs-
management

Lead-
system

Steuer-
berater Ärzte

Anwälte BGM

„Eigentlich kein kompliziertes Pro-
dukt“: Geschäftsführerin Silvia Puhl 
glaubt an den Erfolg der bKV.

Die DSG/bkv bietet umfassenden 
Service mit großer Fachkompetenz.


