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Die Gothaer auf allen Kandlen:
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MaklerTV zur Verfiigung. Einige The-
men sind aufeinander abgestimmt.
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WAS BRINGT DER JAHRESSTART?

Neue und verbesserte Produktpakete: So
punkten Makler 2019 beim Kunden

Ob Produkte, Material zur Verkaufsforderung oder digitale Services — die Gothaer unterstiitzt
ihre unabhdngigen Vertriebspartner im neuen Jahr in allen Sparten.

m Bereich Gesundheit setzt
die Gothaer weiter auf Zusatz-
policen, mit denen Kassen-

patienten ihre gesetzliche Absicherung
verbessern kdnnen. Mit Gothaer Me-
diZ Duo profitieren Maklerkunden von
Top-Alleinstellungsmerkmalen wie dem
Wegfall von Wartezeiten, Kosteniiber-
nahme fiir professionelle Zahnreinigung
sowie einzigartigen Tarifmerkmalen wie
Wechselbonus und Zukunftsgarantie.
Fiir Firmen gibt es die Zahnersatztarife
Medi-GroupAG Z nun ohne Zahnstaffel.
Und fiir das Krankenhaus wird in der

zweiten Jahreshalfte eine Losung ohne
Alterungsriickstellung fiir junge Kunden
eingefiihrt.

Die Absicherung der Arbeitskraft
zahlt auch 2019 zu den wichtigsten The-
men. Das Vertriebskonzept AKS kombi-
niert den neuen Fahigkeitenschutz mit
einer SBU und/oder einem Krankenta-
gegeld. AuBerdem werden die unab-
hangigen Vertriebspartner mit der pra-
mierten Kampagne ,,Zielgruppen-Profi“
und umfassenden Vertriebsinfos zum
Thema Betriebsrentenstarkungsgesetz
unterstiitzt.

Dariiber hinaus hat die Gothaer fiir
Geringverdiener die ZuschussRente ent-
wickelt, die eine optimale Erganzung zur
klassischen Entgeltumwandlung mit der
Direktversicherung GarantieRente Per-
formance darstellt.

Auch im Bereich Komposit profitie-
ren Makler von Produktverbesserungen.
Die Gothaer zieht in der Privathaftpflicht
erstmalig die Innovationsklausel. In
der Hausrat bieten neue, innovative
Bausteine wie der Internet- oder Smart
Home Schutz neue Verkaufsansatze fiir
Vertriebspartner.

EDITORIAL

Lieber Vertriebspariner,

wie schnell die Zeit vergeht! Schon ist es
wieder so weit, dass ich Ihnen mit der ak-
tuellen Ausgabe Ihrer GoNews einen er-
folgreichen Start ins neue Geschaftsjahr
und alles erdenklich Gute fiir Sie und lhre
Familie wiinschen darf.

In ein neues Jahr startet man ja gern
mit guten Vorsdtzen, und einen beson-
deren haben wir auch: Zusammen mit
Ihnen mochten wir in 2019 den Markt
rocken. Dafiir haben wir in dieser Ausga-
be Produkt- und Vertriebspakete zusam-
mengestellt, mit denen lhnen genau dies
gelingt: mit innovativen Angeboten gute
Geschdfte machen.

Ans Herz legen
mdochte ich Ihnen un-
sere Neuerungen bei
den privaten Kompo-
sitprodukten. Oder un-
sere Angebote zur Ar-
beitskraftabsicherung
in der Lebensparte. Und
schlieBSlich unsere neue Ausrichtung im
Bereich Kranken. Mit der Gothaer sind
wir dabei, uns vom reinen Leistungser-
bringer zum umfassenden Gesundheits-
dienstleister zu entwickeln und stellen
mit Freude fest, dass Vertriebspartner
und Kunden dies tber unsere Erwar-
tungen hinaus annehmen. Auf den fol-
genden Seiten finden Sie all dies aus-
fiihrlich beschrieben.

Auch in 2019 sind die GoNews zwei-
stufig unterwegs — als Printprodukt, das
Sie gerade in Handen halten, und als
eGoNews in einer App mit vielen Zusatz-
informationen und zuletzt sehr erfreu-
lichen Downloadzahlen.

In diesem Sinne wiinsche ich lhnen
viel Spaf3 beim Lesen auf allen Kanalen.

lhr

Ulrich Neumann, Leiter Partnervertrieb

DIGITAL:

ELEKTRONISCHE GONEWS

Jetzt auf dem Handy: GoNews fiir unterwegs

Mehr als ein ePaper: Wer die GoNews auf Smartphone oder Tablet liest, kann einige besondere
Tools nutzen. So sind die eGoNews zusammen mit der Printausgabe ein unschlagbares Doppel.

m Frithstiickstisch
auf dem Tablet oder
unterwegs auf dem

Smartphone: Immer mehr
Menschen lesen ihre Tageszei-
tung mittlerweile digital. Auch
Leser der GoNews miissen
auf diesen Service nicht mehr
verzichten — und kdonnen die
Maklerzeitung entweder als
Printausgabe lesen oder als
App auf ihr Smartphone oder
Tablet laden. Einmal installiert

stehen die Ausgaben dort jeder-
zeit bereit.

Dabei sind die eGoNews viel
mehr als ein gewohnliches ePa-
per. Wer die App nutzt, profitiert
von vielen niitzlichen Tools. Gibt
es zu einem bestimmten Thema
etwa weitere Infos im Makler-
blog oder auf MaklerTV, geniigt
ein ,,Klick“ mit dem Finger — und
der Leser gelangt direkt dorthin.
Besteht zu einem Artikel weiterer
Beratungsbedarf, kann direkt aus

der Anwendung heraus Kontakt
zu einem Mitarbeiter der Gothaer
aufgenommen werden. Und wer
die Geschichten nicht mehr selbst
lesen mdchte, kann sie sich mit
einer Vorlese-Funktion erzdh-
len lassen. So ergdnzen sich
Printausgabe und die eGoNews
perfekt.

Dank den eGoNews als App
hat der Leser seine Maklerzei-
tung in Zukunft immer und tber-
all dabei.

Hier QR-Code scannen
und einfach die App S
»GoNews“ downloaden. = =




Politik

Fluch oder Segen? Versicherungs-
Experten bewerten die neue DIN-Norm
positiv — Ipie gebe Kunden Sicherheit

und baueL\{ertrauen zum Berater auf.

DIN 77230
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Neue DIN-Norm fiir Beratungsgesprache
bietet Vertriebspotenzial und erh6ht Kundennutzen

Zu Jahresbeginn ist die DIN-Norm 77230 ,,Basis-Finanzanalyse fiir Privathaushalte* an den Start gegangen. Die GoNews erklaren, was Makler von
dem neuen Standard erwarten kdnnen — und welche Chancen sich daraus in der Beratung ergeben.

IN-Normen kennt fast je-
D
technische Vorgaben, doch auch in
der Finanz- und Versi-
cherungsbranche ge-
winnen einheitliche
Standards zunehmend
an Bedeutung. Mit der
Norm 77230 soll kiinf-
tig gesichert werden,
dass sich Analysen und
die anschlieRenden Be-
ratungen am tatsdchli-
chen Bedarf des Kunden
orientieren. An der Ent-
wicklung waren neben Vertretern von
Versicherungen und Produktanbietern
auch Vertriebsorganisationen, Makler-
pools, Wissenschaft und der Verbrau-
cherschutz beteiligt.

Die DIN 77230 ...

e beschreibt die Analyse der
finanziellen Situation von
Privathaushalten.

benennt relevante Risiken und
Notwendigkeiten.

liefert die Grundlagen fiir eine
private Vermdgensbilanz so-
wie eine Einnahmen- und
Ausgabenrechnung.

enthdlt statistische Rechengro-
Ben, die regelmdBig aktuali-
siert werden miissen.

legt eine (abstrakte) Rangfolge
fur die Priorisierung von Risi-
ken fest, die nach drei Bedarfs-
stufen differenziert: ,,Sicherung
des finanziellen Grundbe-
darfs“, ,Erhaltung des Lebens-
standards®, ,Verbesserung des
Lebensstandards®.

Zwar verbinden die
meisten Menschen damit

e

Dr. Klaus Moller

Worum geht es? Die DIN legt fest,
was Makler idealerweise fragen soll-
ten, wenn sie eine erste Bestandsauf-
nahme zur Finanzsituation von Privat-
haushalten machen. Im
Fokus: Versicherungen,
Altersvorsorge und Vermo-
gensplanung. ,Die neue
DIN-Norm soll so eine
erste Diagnose ermogli-
chen®, erklart Dr. Klaus
Mboller, Geschaftsfiihrer
des Defino Instituts fir
Finanznorm und Initiator
und Obmann des DIN-
Normenausschusses.
,Die Diagnose, die der Kunde zu seiner
Finanzsituation erhdlt, ist unabhangig
vom individuellen Schwerpunkt des
Versicherungsvermittlers, des Bank-
mitarbeiters oder der Verbraucherbe-
ratungsstelle.“ Der Beratungsprozess
solle fiir Kunden vergleichbar und ver-
lasslich werden. Wichtig dabei: Es geht
ausschlieslich um die systematische
Erhebung der wichtigsten Daten und
Informationen tber die Risiken und
Notwendigkeiten des Kunden. Die Er-
gebnisse zu bewerten und passende
Versicherungslosungen anzubieten,
bleibt weiterhin Aufgabe des Beraters
im Austausch mit dem Kunden.

Die Norm erhoht die
Glaubwiirdigkeit des Beraters

Wer auf Nummer sicher gehen will,
kann sich die umfassende und korrekte
Anwendung der Norm zertifizieren las-
sen. Angeboten wird die Zertifizierung
von Software und Beratern. Nach Mei-
nungvon Experten bietet die neue Norm
viel Vertriebspotenzial. Selbst Spezialis-
ten, die sich sonst auf eine bestimmte
Sparte oder Zielgruppe fokussieren,
kdnnen kiinftig die rund 15-minditige Fi-
nanzanalyse durchfiihren. ,Verweisen

Sie den Kunden darauf, dass man durch
diese Analyse existenzielle Risiken fin-
den und notfalls ausschlieBen kann“,
fordert Méller die Vertriebe auf. Der Ex-
perte ist sich sicher, dass die Norm die
Glaubwiirdigkeit von Beratern erhohen
wird — und dass sich mit dieser Stan-
dardanalyse kiinftig mehr Vorgdnge
generieren und Provisionsverluste aus-
gleichen lassen. Gleichzeitig gewinne
der Kunde die Sicherheit, dass bei ihm
nichts vergessen wurde und sich die
Analyse wirklich an seinem Bedarf ori-
entiert. Nicht zuletzt schiitze die auf die

Norm gestiitzte Beratung, wenn es spd-
ter einmal Arger wegen Falschberatung
gebe. Denn: ,,Normen gelten vor Gericht
als vorweggenommene Gutachten®, er-
l[dutert Moller.

Fazit: Die Standardisierung von Aus-
schnitten des Beratungsprozesses,
wie in der DIN 77230 geplant, kann der
Versicherungs- und Finanzberatung
nur guttun. Sie sichert die Einhaltung
eines Mindestniveaus und sorgt fiir re-
produzierbare Ergebnisse. Zudem hat
eine DIN-Norm das Potenzial, sich zum
Standard fiir die gesamte Branche zu

entwickeln. Die Anwendung der DIN
77230 steht fiir das Versprechen einer
umfassenden verbraucherorientierten
Betrachtung der Kunden. Sie gewahrleis-
tet, unabhdngig vom jeweiligen Berater,
eine einheitliche Erhebung der wich-
tigsten Daten fiir eine der umfassenden
Beratung vorgeschaltete Basisanalyse.
Auf diese Weise steigt die Wahrschein-
lichkeit, nichts Wichtiges zu tibersehen.
»Ziel dieser Finanzanalyse ist es, am
messbaren, objektiven und individuel-
len Bedarf ausgerichtete Empfehlungen
zu geben®, erklart Moller.

,»Positive Wirkung auf Kundenbindung*

Fragen an Dr. Wolfgang Kuckertz, Vorstand GOING PUBLIC! Akademie fiir Finanzberatung

GoNews: Was haben Makler von der
neuen DIN?

Kuckertz: Dank der DIN 77230 wird die
Kundenakzeptanz des Analyseergeb-
nisses und der daraus
vom Berater abgeleite-
ten Handlungsempfeh-
lungen deutlich steigen.
Somit erreichen sie als
Finanzberater durch An-
wendung der DIN 77230
nicht nur eine Qualitdts-
sicherung in ihrem Fi-
nanzanalyseprozess bei
Privatkunden. Sie nutzen
auch den vertriebsfordernden Effekt
der von DIN verliehenen Autoritat.
Ihr Privatkunde erhélt eine sinnvolle
ganzheitliche Analyse seiner finan-
ziellen Situation, wodurch auch die
Kundenbindung steigt.

GoNews: Konnen Makler auch wei-
terhin ohne DIN-Zertifizierung
beraten?

Dr. Wolfgang Kuckertz

Kuckertz: Ja, aber Makler machen es sich
ohne die Norm unnétig schwerer. Die
Norm gibt ein Geriist vor und erzeugt
Vertrauen beim Kunden. Der Makler
sollte auf diesen Vertrau-
ensvorschuss nicht ver-
zichten und seine eigene
Sicherheit bei der ganzheit-
lichen Analyse erhohen.
Wichtig: Der Beratungs-
prozess, der sich an die
Analyse anschlief3t, ist von
der DIN-Norm gar nicht be-
troffen. Die Empfehlungen
beziehen sich auf Bedarfe
des Kunden und auf Produktklassen —
nicht auf die Auswahl spezieller Produk-
te. Ziel der DIN-Norm ist, optimal und
objektiv die richtige Absicherung und
Vorsorge fiir Versicherungen von Privat-
personen abzuwagen. Das wird durch
die drei Bedarfsstufen Sicherung des
finanziellen Grundbedarfs sowie der
Erhaltung und Verbesserung des per-
sonlichen Lebensstandards umgesetzt.

GoNews: Mit welchem Aufwand
miissen Makler rechnen, die sich
nach DIN 77230 zertifizieren lassen
mochten und muss das Zertifikat re-
gelmaBig erneuert werden?
Kuckertz: Die Ausbildung erstreckt
sich tiber zwei Onlineschulungen,
mehrere Internet-Lernprogramme
und einen Trainingstag. Hinzu kommt
ein Tag fiir die Zertifizierungspriifung.
Fiir die Schulung selbst muss man
440 Euro einkalkulieren. Fiir die Zer-
tifizierung bei einem akkreditierten
Zertifizierer nochmals knapp den
gleichen Preis. Alle zwei Jahre erfolgt
eine Rezertifizierung. Die Investition
in die Rezertifizierung betragt aber
nur noch einen sehr kleinen Bruchteil
der Anfangsinvestition. Die positive
Wirkung auf Kundennutzen, Kunden-
bindung und die Cross-Selling-Quote
ist erheblich. Jede etwas grofere Mar-
ketingmaBnahme ist teurer oder so-
gar deutlich teurer, wenn der gleiche
Effekt erzielt werden soll.
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igitalisierung, kiinstliche
m Intelligenz oder Big Data:

Das Rad dreht sich immer
schneller in der Assekuranz. Versi-
cherer wie die Gothaer reagieren mit
modularen, onlinefdhigen Produk-
ten und sorgen dafiir, dass Makler
von dunkelverarbeiteten Prozessen
profitieren. Doch auch auf Vermitt-
lerseite und bei den Start-ups tut
sich einiges. Der aktuelle Jungmak-
ler-Award-Gewinner DIVM Deut-
sche Immobilien Versicherungs-
makler GmbH ist ein gutes Beispiel.
Geschaftsfiih-
rer Dirk Becht
und seine Mit-
arbeiter setzen

F.h,ns.:}.l.d.mmder da

auf einen klaren
Zielgruppenfo-
kus und Prozess-
automatisierung im Maklerbiiro.
,Unsere Herzensangelegenheit sind
Wohngebdude. Wir beraten und ver-
sichern ausschlieBlich Hausverwal-
ter”, erklart Becht. Dabei hilft den
Hannoveranern die ressourcen- und
zeitsparende Automatisierung ihrer
internen Abldufe. Neue Mitarbei-
ter lernen per Video-Tutorials alle
relevanten Arbeitsschritte kennen.
Dazu erhalten sie automatisch zwei
E-Mails pro Tag mit Videos, die bei-
spielsweise erkldren, wie sie im
System einen Vertrag anlegen oder
wer die Kunden der DIVM sind. ,,Es
stellt sich also nicht mehr die Fra-
ge, wer die Erklarung dieser Punkte
tibernimmt“, so Becht. ,Damit fallt
der ,Stille Post‘-Effekt weg, bei dem
fehlerhaftes Wissen weitergegeben
werden konnte.“

DIVM - Gewinner des

Jungmakler-Awards.

Identifikation
per Selfie

Nicht erst seit gestern ist klar,
dass der Weg zum Erfolg fiir Start-
ups nicht im Wettbewerb mit den
etablierten Ver-
sicherungsun-
ternehmen liegt.
Stattdessen st

¢T) NecT

»Kooperation
statt Konfrontati-
on“das Motto der
Stunde. Eine gute Plattform fiir die
Zusammenarbeit bietet das InsurLab
Germany. Die junge Initiative bringt
Start-ups und Versicherer zusammen

Start-up Nect — ,,Selfie
Ident“ aus Hamburg.

ZUKUNFT

Jungmakler und Insurtechs
mischen die Branche auf

Sie spezialisieren sich auf bestimmte Kundengruppen, verschlanken Prozesse oder
entwickeln neue Produkte. Die GoNews zeigen, wie Start-ups die Branche verdandern.

Effizienter, kostengiinstiger,
wettbewerbsfihiger — die ,,neuen
Wilden“ bringen Schwung in
einen traditionellen Markt.

und ermoglicht somit beiden Seiten,
vom Know-howdes jeweils anderen zu
profitieren. ,,Die groften Fortschrit-
te haben in den vergangenen Jahren
die Enabler gemacht, also Start-ups,
die sich auf die digitale Optimierung
der Wertschopfungskette etablierter

Versicherer konzentrieren, sagt Se-
bastian Pitzler, Geschéftsfiihrer des
InsurLab Germany. ,,Sie helfen Ver-
sicherern mit ihren Lésungen da-
bei, Prozesse zu verschlanken so-
wie effizienter, kostengiinstiger und
wettbewerbsfdhiger zu gestalten.

!

Zusatzlich bieten sie den Versiche-
rungskunden hdufig ein ganz neues
Dienstleistungserlebnis.”

Ein gutes Bespiel: das Hambur-
ger Insurtech Nect. ,Wir nutzen
kiinstliche Intelligenz, um eine kos-
tengiinstige und nutzerfreundliche

Service/Mehrwerte n

Identitdtsfeststellung iibers Smart-
phone zu realisieren®, sagt Benny
Bennet Jirgens, Griinder und CEO
von Nect. Selfie-Ident heit die Tech-
nik, mit der Nect die Identitdt eines
Kunden per Selfie- und Ausweis-
Video feststellt. Nutzen fiir den
Kunden: Das System funktioniert
vollig problemlos tibers eigene Han-
dy. Nutzen fir Versicherer: ,,Unser
Service ist rechtssicher, lasst sich
komfortabel in bestehende Pro-
zesse implementieren — und kos-
tet nur einen Bruchteil bisheriger
Identifikationsprozesse.“

Grundeinkommen
per Versicherung

Nicht allen macht das Thema Digi-
talisierung SpaR. ,,Bereits heute gibt
jeder Sechste trotz der Hochkonjunk-
tur an, Angst vor Jobverlust durch Di-
gitalisierung zu haben®, sagt Angelo
Buscemi, Mitgriinder des Start-ups
ewa. ,Diesen Leuten ist klar: Die Di-
gitalisierung schafft zwar auch Jobs,
aber eben nicht fiir jeden — und nicht
tiberall. Der Fall auf Hartz IV ist dann
natiirlich eine be-
drohliche Vorstel-
lung.“ Der Clou
bei ewa: lhre Lo-

‘i ll‘-,

sung wird Uber-
haupt erst durch
die neuen Tech-
nologien moglich. ,,Wir ermitteln per
Big-Data-Analysen das individuelle
Risiko fuir Beruf A in Branche B und
in Region C, durch digitalen Wandel
ersetzbar zu werden.“ Dabei setzt
das neueste InsurLab-Mitglied da-
rauf, dass ein Grundeinkommen
zwar viele Menschen fasziniert, die
politische Umsetzung aber duBerst
schwierig — und nur schwer finan-
zierbar — scheint. ,Unsere L6sung
wird nicht bedingungslos, aber
bezahlbar“, so Buscemi. ,Und im
Ernst: Wer sollte das Thema eigent-
lich besser angehen konnen als die
Versicherungswirtschaft?“

.9 www.divm.info
www.nect.com
www.ewa-insurtech.com

RECHT

Das ist neu in Sachen Weiterbildung

Im Dezember ist die Versicherungsvermittlungsverordnung in Kraft getreten — und damit die
IDD endgiiltig in deutsches Recht umgesetzt worden. Das hat auch zu Anderungen gefiihrt.

it der finalen Umsetzung
m in deutsches Recht haben
Versicherungsvermittler

nun endlich Klarheit, was sie beim
Thema Weiterbildung zu beachten
haben®, sagt Dr. Katharina Hohn,
Hauptgeschéftsfiihrerin des Berufs-
bildungswerks der Deutschen Versi-
cherungswirtschaft. ,Wir begriiien,
dass an ein paar Stellen noch sinn-
voll nachjustiert wurde.“ Hier steht,
was in Zukunft anders ist:

e Kontrollen des Lernerfolgs
sind nur bei Weiterbildungs-
mafBnahmen im Selbststudium
erforderlich.

e Keine Ausnahmevon der15-stiindi-
gen Weiterbildungspflicht fiir eine
unterjahrige Tatigkeitsaufnahme

oder -unterbrechung im Kalen-
derjahr; nur wer im gesamten Ka-
lenderjahr keine weiterbildungs-
pflichtige Tatigkeit ausibt, ist
befreit.

e Die Weiterbildung soll die Auf-
rechterhaltung der Fach- und per-
sonalen Kompetenz gewdhrleisten.
Die inhaltlichen Anforderungen
sind damit nicht mehr
nur an den Inhalten
der Sachkundepriifung
auszurichten.

e Vermittler mit eige-
ner Registrierung ha-
ben nur auf Anord-
nung der zustdndigen
IHK eine Erkldarung
tiber die Erfiillung der

Dr. Katharina Héhn in

Weiterbildungspflicht durch sie und
ihre zur Weiterbildung verpflichte-
ten Beschaftigten abzugeben.

Gut beraten mit den ,,gut
beraten“-Kriterien

In der aktuellen Ausgabe von
Gothaer MaklerTV erklart Dr. Katharina
Hohn auflerdem aus-
fihrlich, warum es sich
auch weiterhin lohnt,
die ,,gut beraten“-Kri-
terien zu erfullen, wer
genau von der Weiter-
bildungspflicht betrof-
fen ist — und warum
sich Vermittler auch
Zukunft auf das

Weiterbildungsangebot der Deut-
schen Maklerakademie verlassen
kdnnen. Auflerdem gibt’s einen
Kurzfilm, der die Basisinfos zur Wei-
terbildungspflicht zusammenfasst.

www.makler.gothaer.de/weiterbildung

Pflicht zur Weiterbildung:
Neben Sachkunde zihlen
auch Fach- und personale
Kompetenz dazu.

> www.makler.gothaer.de/maklertv

Dr. Katharina Hohn im MaklerTV-Interview.

ewa — Grundeinkom-
men statt Hartz IV.



Produkt News Komposit Privatkunden

NEUE PRODUKTE
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Vollgepackt mit attraktiven Neuerungen —
jetzt auf April 2019 freuen!

Ob Hausrat oder Privathaftpflicht: Die Produkte aus Privat Komposit sollten in keinem Haushalt fehlen und gehoren zu den umsatzstarksten Sparten.
Die Neuerungen bieten viele vertriebliche Ansdtze im Markt — und sichern Makler-Kunden weit iiber die Wettbewerbsstandards hinaus ab.

ie Gothaer Kompositver-
m sicherungen fiir Privat-

kunden bieten Losungen
fur alle Bereiche des tdglichen Le-
bens — und prdsentieren fiir das
Jahr 2019 {iberdies zahlreiche Neu-
erungen und Verbesserungen. Haft-
pflicht und Hausrat, Smart Home und
schnelle Online-Verarbeitung — die
Gothaer-Losungen sind optimal auf
die Bediirfnisse der unabhdngigen
Vertriebspartner und ihrer Privatkun-
den abgestimmt und schiitzen alles
Wertvolle mit leistungsstarken Pro-
dukten — vollgepackt mit attraktiven
Neuerungen.

Privathaftpflicht: Fiir Kunden
deutlich aufgewertet

Die Privathaftpflicht schiitzt vor
den finanziellen Folgen von Scha-
denersatzanspriichen und wehrt

Die wesentlichen Verbesserungen in der Privathaftplichtversicherung:

Forderungsausfalldeckung inkl.
Vorsatz und aktive Rechtsschutz

(in Plus und Premium)

Schliisselverlust mit Einschluss von

Folgeschdden (subsidiar)
(in Plus und Premium)

unberechtigte Forderungen ab. Zum
April l6st die Gothaer ihr Verspre-
chen ein: Der Versicherungsschutz
fiir Kunden mit aktuellem Tarif (BBR
02.2018) wird ohne Verwaltungsauf-
wand fiir die Vertriebspartner und
ohne Mehrbeitrag fiir ihre Kunden
deutlich aufgewertet. Die Leistungs-
verbesserungen gelten gleichzeitig
fur das Neugeschaft.

Hausrat: Mehr Flexibilitat,
neue Verkaufsansatze

Hausratkunden werden von weitrei-
chenden Verbesserungen profitieren.
Einer der wesentlichen Neuerungen:
Die Gothaer erweitert ihr bestehendes
Baustein-Angebot. Im Ergebnis bedeu-
tet das mehr Flexibilitat fiir Kunden
und neuartige Verkaufsansatze fiir die
Vertriebspartner. Bislang wurden die
Kunden tiber die klassischen Gefahren

Feuer, Leitungswasser, Naturgewalten
fiir die Absicherung ihres Hausrats ange-
sprochen. Kiinftig kénnen Kunden {iber
neue Risiken — Stichwort Internetkrimi-
nalitdt, Datenklau — und neue Techno-
logien — Stichwort Smart Home — fiir die
Hausratversicherung gewonnen werden.

Smart Home: Gothaer wird
digitaler Servicepartner

Die Angebote fiir das smarte Zu-
hause werden 2019 ausgebaut.
Neben den bereits bestehenden
Kooperationen mit ABUS, dem
Anbieter von Sicherheitstechnik
zum Schutz vor Einbriichen, und
dem Armaturenhersteller Grohe,
der Gerdte zur Erkennung von
Leckagen anbietet, sind neue Partner-
schaften in Planung. Das bedeutet:
Neue Top-Angebote fiir Maklerkunden.
,»Wir wollen uns zunehmend auch zu

Deckungserweiterung rund um geliehene Kfz

- Betankungsschdden,

SFR-Retter

(in Premium)

Erstmalige Ansprache auf Vermogensscha-
den durch Internetnutzung oder Karten-/

einem digitalen Risiko- und Service-
partner entwickeln®, sagt Dr. Christo-
pher Lohmann, Vorstand der Gothaer
Allgemeine. Die Gothaer solle zu einer
Art digitalem Alltagshelfer werden. ,,Wir
wollen nicht nur fiir unsere Kunden da
sein, wenn ihnen ein Schaden entstan-
den ist, sondern dabei unterstiitzen,
dass erst gar kein Schaden entsteht,
erklart Lohmann diesen Schritt.

Der neue Gothaer Online-
Antrag Komposit Privat

Der neue Online-Antrag sorgt
durch integrierte Gesundheits- und
Risikochecks bis hin zur Dunkelver-
arbeitung der Antrage fiir Gewissheit
in Echtzeit. Der Online-Antrag spart
Zeit — fiir mehr Kunden und mehr Ge-
schaft. Dariiber hinaus bietet die Go-
thaer bis zum 31.03. einen Preisvorteil
bei Nutzung des Online-Antrags.

Internet Schutz

Datendiebstahl

(in Plus und Premium)

Anpassung (Erhdhung) diverser
Entschadigungsgrenzen
(in Plus und Premium)

Ganzheitliche Losung durch
Integration von Fahrraddiebstahl

E-Bike Schutz

(in Plus und Premium)

Die Highlights:

e Antrdge kdnnen nach vollstdandiger
Aufnahme direkt versendet werden.

e Speichern von Vorgdngen und ihre
Wiederaufruf/Weiterbearbeitung mit
einer Vorhaltezeit von 9o Tagen.

e Anderungsgeschift auf eigene
Bestandsvertradge.

e Einfiihrung eines abweichenden
Kontoinhabers bei Lastschrift-
Mandaten.

e Erweiterung bei der Eingabe von
Anschriften.

Uber ,easylogin“ geht es zum

Online-Antrag.

www.makler.gothaer.de/privathaftpflicht

www.makler.gothaer.de/hausrat

www.makler.gothaer.de/onlineantrag

Die wesentlichen Verbesserungen in der Hausratversicherung:

Elektronik Schutz

Absicherung fiir alle Elektrogerdte im Haus-
halt; kein aufwendiger Beratungsprozess: ein

Beitrag, keine Wertermittlung
(in Plus und Premium)

Kunst & Mobilien Schutz

Hochleistungs-Baustein fiir den gehobenen
Privatkunden; nicht nur fiir Kunst-Liebhaber

(nur in Premium)
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Smart Home macht das Zuhause

sicherer: nach Einbruchschutz und
Leckage-Erkennung wird das
Angebot weiter ausgebaut.

GOTHAER WOHNGEBAUDEVERSICHERUNG

Schutz fiir die wichtigste Investition

des Lebens

Der Immobilienmarkt boomt: Die Gothaer reagiert mit zahlreichen Verbesserungen in der
Wohngebdudeversicherung — zum Beispiel mit neu geregelten Sanierungsnachldassen.

ahrhundert-Sommer inklu-
“ sive Diirre und erhdhter

Waldbrandgefahr, regionale
Starkregenereignisse im Frithjahr und
nicht zuletzt die gravierenden Winter-
stiirme ,Friederike* und ,,Burglind“:
Die Wetterkapriolen im vergangenen
Jahr zeigen Wirkung bei deutschen
Hausbesitzern.

Neun von zehn Besitzern
wollen ihre Immobilie sichern

85 Prozent halten beispielsweise
einen Sturmschaden an ihrer Immo-
bilie flir wahrscheinlich, wie aus einer
reprdsentativen forsa-Studie im Auf-
trag der Gothaer hervorgeht. Neben
Naturereignissen ist Eigentiimern
aber auch das finanzielle Risiko be-
wusst, das von Leitungswasserscha-
den ausgeht. Rund 74 Prozent der
Befragten nannten Wasserrohrbrii-
che als eines der zehn am meisten
gefiirchteten Risiken.

Die Schaden-Top-10

Die unterschiedlichen Gefahren
sind Grund genug fiir rund 90 Pro-
zent, die wichtigste Investition ihres
Lebens mit einer Wohngebdudever-
sicherung abzusichern. Gleichzeitig
liegt Betongold wieder voll im Trend
— und die Umsdtze an den Immo-
bilienmarkten rasen von Rekord zu
Rekord. Viele Objekte — meist schon
dlter — werden verkauft und dann von
den neuen Eigentiimern grundlegend
saniert.

Beste Voraussetzungen also fiir
Makler: Der Bedarf ist da, dem Kun-
den ist’s klar. Fehlt nur noch das pas-
sende Produkt.

Wichtige Modernisierungen
im Uberblick

Die Gothaer hat deshalb ihre Wohn-
gebdudeversicherung zu Jahresbeginn
noch einmal deutlich verbessert und
noch attraktiver fiir Bestandsimmobili-
en, aber auch Neubauten gestaltet.

o Sturm 85%

o Hagel 77%

o Starkregen 75%

o

Wasserrohrbruch 74%

©

e _ Uberschwemmung 22%
_ Schneedruck auf dem Dach 22%

e - Erdrutsch bzw. Erdsenkung 12%

Q - Erdbeben 8%

@ I Lawinen 1%

Die zehn am meisten
gefiirchteten Schaden fiir
Hausbesitzer

Verbesserungen der Gebdudealters-

staffel:

e Neu ab Geb&udealter 30 Jahre: Er-
héhung nur um ein Prozent jahrlich
(bislang zwei Prozent).

e Neu ab Gebdudealter 45 Jahre: Zu-
schlag konstant in Héhe von 35 Pro-
zent (bislang Erhdhung bis 50 Jahre
auf dann maximal 60 Prozent).

e Verzicht auf die Anwendung der Ge-
baudealtersstaffel fiir die Gefahr
Elementar im Neu- und Anderungs-
geschaft, das heifdt keine Nachlass-
und keine Zuschlagberechnung.

Verbesserungen beim Sanierungs-

nachlass:

e 15 Prozent Sanierungsnachlass
bereits bei Sanierung des kom-
pletten Leitungswasser-Systems
innerhalb der letzten fiinf Jahre vor
Versicherungsbeginn.

e 20 Prozent bei Sanierung des kom-
pletten Leitungswasser-Systems
innerhalb der letzten fiinf Jahre vor
Versicherungsbeginn und zusatz-
licher Sanierung von mindestens
einem weiteren Gewerk (Dach oder
Heizung) innerhalb der letzten zehn
Jahre vor Versicherungsbeginn.

Verzicht auf Einrede der groben Fahr-

lassigkeit bereits im Basisschutz:

e Neu fiir die Gothaer Wohngebau-
de Basis: Verzicht auf Kiirzung der
Versicherungsleistung bis 10.000
Euro. Dariiber hinaus erfolgt eine
Kirzung der Leistung in dem Ver-
haltnis, das der Schwere des Ver-
schuldens des Versicherungsneh-
mers entspricht.

www.makler.gothaer.de/vgv

Produkt News Komposit Unternehmerkunden u

GOTHAER GEWERBEPROTECT

Neue Ausbaustufe
jetzt geziindet

Die zweite Stufe des modularen Produktbaukastens Gothaer
GewerbeProtect ist erfolgreich gestartet, bereits am ersten
Tag standen 80.000 Euro Neuproduktion in den Biichern.

iner der grofiten Vorteile
E der Technologie, die hinter

der GGP steckt, liegt darin,
in sehr kurzen Zeitrdumen auf Markt-
ereignisse und neue Anforderungen
reagieren zu kdnnen. Umso wertvol-
ler ist dann natiirlich konstruktives
Feedback von Vertriebspartnern.
SchlieBlich sind sie es, die taglich
Kundenbedarfe analysieren und so
schnell merken, ob
es Verbesserungs-
potenzial gibt. Die
Gothaer hat diese
wertvollen Impul-
se von Maklern mit
aufgenommen und
umgesetzt.

Somit hat die
neue GGP noch
mehr zu bieten:
Die Erhohung
der Versicherungs-
und Deckungs-
summen (siehe
Grafik) fuhrt zu
Leistungen weit
tiber dem Markt-
standard und er-
moglicht die Aus-
weitung auf noch
mehr Unternehmen. Auflerdem wur-
de die modulare Baukastenstruktur
weiter verbessert.

Mehr Betriebsarten und
mehr PlusBausteine

So kdnnen zu einigen Produkten
auch weiterhin PlusBausteine hin-
zugewdhlt werden, die die Grundde-
ckung jeweils um ein Leistungspaket
erweitern. Dabei gibt es jetzt bis zu
zwei PlusBaustein-Varianten, deren
Inhalte grundsatzlich identisch sind,

Noch mehr Betriebsarten: Mit der GGP
werden kleine und mittlere Gewerbe-
kunden abgesichert.

die sich aberin der Héhe der zusatzli-
chen Versicherungssummen und Ent-
schddigungsgrenzen unterscheiden.
Unabhdngig von den PlusBausteinen
konnen Makler und ihre Kunden op-
tional zur Grunddeckung einzelne
Deckungserweiterungen hinzuwdh-
len, um unternehmensspezifische
Risiken abzusichern. Dabei sind auch
mehrere Deckungserweiterungen pro
Produkt moglich.

Fir Makler
heit all das:
mehr Betriebsar-
ten, mehr Plus-
Bausteine, mehr
Deckungserweite-
rungen, mehr Fle-
xibilitat. Mit der
GGP konnen sie
ihren kleinen und
mittelstandischen
Gewerbekunden,
die mit wenig Auf-
wand bedarfsge-
recht abgesichert
sein wollen, ein
passgenaues Pro-
dukt anbieten.

Ubrigens: Da-
mit unabhédngige
Vertriebspartner das Thema gut bei
ihren Kunden adressieren kénnen,
bietet die Gothaer eine Reihe cleve-
rer und informativer VKF-Unterlagen.
Alle relevanten GGP-Unterlagen wie
Kundeninfo, Highlight-Bladtter, Neu-
erungen, Filmbeitrdage und vieles
mehr gibt es vom schnellen Uber-
blick bis ins Detail im Gewerbe-
Protect-Cockpit unter www.makler.
gothaer.de

www.gothaergewerbeprotect.de

Produkte mit Leistungen iiber Marktstandard

Stufe 1
Inhalt

0,25 Mio Euro
VSU

Haftpflicht

2,00 Mio. Euro
Umszatz

Maschine

0,25 Mio. Euro VSU

Elektronik

0,25 Mio. Euro
VSu

Werkverkehr

@ 0,25 Mio. Euro VSU

Gebdude

1,00 Mio. Euro
VSu
VSH
0,25 Mio. Euro
VSu

Stufe 2

Sieben Mal besser als der Marktstandard: Die Produkte der Gothaer
GewerbeProtect bestechen in beiden Stufen mit Top-Leistungen am Markt.
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ie digitale Transformation ist
m eine Entwicklung mit Licht

und Schatten: Auf der einen
Seite bringt sie immer mehr Fortschrit-
te, auf der anderen Seite bietet sie
auch immer groflere Angriffsflachen
fiir Cyber-Attacken. Dabei ist die Be-
drohung aus dem Netz vor allem fiir
Unternehmen eine Gefahr mit weitrei-
chenden Folgen — von ausgespdhten
Kundendaten bis zum Ausfall der ge-
samten Produktion.

Wenn die Gefahr steigt, wird auch
der Schutz immer wichtiger. Viele Ver-
sicherer haben diese Entwicklung ver-
schlafen, die Gothaer hingegen liefert
eines der fiinf besten Produkte am
Markt. Das hat die Ratingagentur Fran-
ke und Bornberg jetzt bestatigt, die das

DIGITALE SICHERHEIT FUR GEWERBEKUNDEN

Die Gothaer Cyber-Versicherung ist eine
der fiinf besten am deutschen Markt

Das erste Mal iiberhaupt hat die Ratingagentur Franke und Bornberg Cyber-Versicherungen getestet. Das Ergebnis:
Die Police der Gothaer gehort mit der Bewertung ,,FF+“ zu den Top-Produkten am deutschen Markt.

Angebot mit ,,FF+“ und damit weit tiber
Durchschnitt bewertet hat.

Die Gothaer-Police besticht
durch Rundum-Schutz

Das erste Mal tiberhaupt hat das
Unternehmen deutschlandweit Cyber-
Policen verglichen, insgesamt 35 Pro-
dukte. Ergebnis: stark schwankend.
»Wir beobachten deutliche Unterschie-
de in Aufbau und Umfang der Cyber-
Bedingungen®, sagt Geschaftsfiihrer
Michael Franke und begriindet so die
groflen Leistungsunterschiede der un-
tersuchten Produkte.

Die Cyber-Police der Gothaer fiir
Gewerbekunden besticht dabei durch
ihren standardisierten Rundumschutz,

bei dem zudem verschiedene Subli-
mits erhoht werden kdnnen.

Neben dieser Deckung ist das Pro-
dukt auch inhaltlich bestens aufge-
stellt. Eine Ruckwdrtsversicherung
deckt Schaden ab, die vor Vertrags-
schluss entstanden sind, aber erst da-
nach sichtbar werden. Andersrum tritt
die Police dank einer Nachmeldefrist
auch ein, wenn ein Schaden, der wah-
rend der Vertragslaufzeit entstanden
ist, erst danach sichtbar wird. ,,Dariiber
hinaus sichert die Cyber-Police neben
Vermogensschdden auch Sachschaden
wie zerstorte Hardware ab und leistet
auch bei Schdaden durch Unter- oder
Uberspannung®, erkldrt Frank Huy,
Leiter Produktmanagement Kompo-
sit Industrie. Und auch, wenn durch
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Was passiert im Internet? Immer
houfiger werden Unternehmen
Opfer von Hackern, die anonym
und im Dunkeln agieren.

Datenklau eine Uberweisung auf einem
falschen Konto gelandet ist, greift der
Schutz. Mitversichert sind auch auf Ba-
sis der EU-DSGVO verhangte Bufigelder
sowie Schaden im Zusammenhang mit
privaten Mobiltelefonen von Mitarbei-
tern, die dienstlich eingesetzt werden.

Dariiber hinaus hat die Gothaer die
Umsatzgrenze fiir Gewerbekunden von
finf auf zehn Millionen Euro erhéht
und das Industriemodell fiir Neukun-
den gedffnet. Wahrend viele Industrie-
kunden die Kosten einer Betriebsunter-
brechung versichern moéchten, setzen
Gewerbekunden auf die 24/7-Hilfe und
IT-Services.

www.makler.gothaer.de/cyber

JURDATA

Rechtssicherheit
beim Datenschutz

Wer mit personenbezogenen Daten
arbeitet, hat spdtestens seit Einfiih-
rung der Europdischen Datenschutz-
Grundverordnung (EU-DSGVO) im Mai
2018 eine Menge neuer Regeln zu
beachten. Das frisst Zeit, ist aber not-
wendig, denn bei Verstoflen konnen
Strafen von bis
zu 20 Millionen
Euro drohen.
Sich zusatzlich
Gedanken um
den passenden
Rechtsschutz zu
machen, ist fir
Unternehmen
kaum zu leisten. Gut, dass die Gotha-
er mit ihrem Partner ROLAND und dem
Produkt ,JurData“ eine Losung anbie-
ten kann.

JurData: Schiitzt vor
Risiken der DSGVO.

Weitreichende Leistungen,
iiberzeugender Preis

Der neue Rechtsschutz ist optimal
auf die Anforderung der EU-DSGVO
abgestimmt und biindelt die wichtigs-
ten Leistungen fiir Rechtsstreitigkeiten
zum Thema Datenschutz. Zudem kann
das Produkt allein oder als Ergdn-
zung zu bestehenden Versicherungen
wie etwa Firmen- oder zum Universal-
Straf-Rechtsschutz abgeschlossen
werden.

Konkret schiitzt ,JurData“ Unter-
nehmen vor zwei Szenarien. Beim
ersten wird ein Betrieb zum Beispiel
wegen eines Verstoes gegen Daten-
schutz-Bestimmungen abgemahnt. In
dem Fall erhélt die Firma durch den
Daten- und Verwaltungs-Rechtsschutz
juristische Unterstiitzung. Das zweite
Szenario sieht so aus: Ein Unterneh-
men soll gegen Datenschutzbestim-
mungen verstoen haben, in dem es
zum Beispiel Daten fiir einen Zweck
genutzt, flir den es sie nicht erho-
ben hat. Dann bietet der Straf- und
Ordnungswidrigkeiten-Rechtsschutz
einen Kostenschutz in Buf3geld- und
Strafverfahren. Sowohl Kosten fiir
BuBgeld-Verfahren sowie Kosten, die
fur ein Strafverfahren entstehen, sind
durch die Police abgedeckt.

Neben den Leistungen iiberzeugt
vor allem auch der Preis der Police. Ein
Unternehmen mit bis zu zehn Mitar-
beitern bekommt ,JurData“ bei einer
Selbstbeteiligung von 250 Euro zum
Beispiel schon fiir 99 Euro pro Jahr.

E-Mail-Service

»Ereignis-Info*

Unabhdngige Vertriebspartner ent-
scheiden bei der Gothaer selbst,
welche Ereignisse aus ihrem Be-
stand sie interessieren. Kfz-Kiindi-
gungen oder Inkassostorfalle. Mit
wenigen Klicks lassen sich die Pra-
ferenzen festlegen.

Und so geht’s:

In der persdnlichen Profilver-
waltung des Makler-Portals hat die
Gothaer alle Ereignisarten zusam-
mengestellt, die im Kundenbe-
stand vorkommen kénnen. Einfach
gewiinschte Ereignisse auswdh-
len, Profil speichern — fertig!

MAKLER-PORTAL

Anzeige der Bestandsereignisse erleichtert Arbeit

Mit diesen Services haben unabhéngige Vertriebspartner jederzeit einen tagesaktuellen Uberblick
tiber ihren Gothaer Kundenbestand.

ie meisten Vermittler kennen
m die Problematik: Ein Kunde

kiindigt einen Versicherungs-
vertrag direkt beim Versicherungsunter-
nehmen — und der Vermittler erfahrt es
erst, nachdem die Kiindigungsbestati-
gung verschickt wurde. Oder: Eine Ver-
sicherung eines Kunden wird storniert,
weil die Beitrdge nicht eingezogen wur-
den. Eine praktische Losung bietet die
Gothaer mit ihrem Service ,,Bestands-
ereignisse“: Informationen {ber Er-
eignisse zu den betreuten Vertrdgen

finden die Vertriebspartner der Gothaer
im Makler-Portal. Diese sind nur nach
vorheriger Freischaltung zu erreichen,
damit auch nur die Vertrdge aus dem
jeweiligen Bestand eingesehen werden
konnen. Ein besonderer Service, den die
Gothaer bietet, ist die individuelle Infor-
mation bei neuen Bestandsereignissen
per Mail. Dazu legt der berechtigte Mit-
arbeiter fest, an welche E-Mail-Adresse
eine Nachricht gehen soll. Im Folgenden
kann entschieden werden, zu welchen
Themen diese Mail verschickt werden

soll, und wie oft der Vermittler tiber neue
Ereignisse informiert werden mdch-
te. Das ermoglicht dem Vermittler eine
schnelle Reaktion.

Informationen und Anderungen
immer im Blick

So kénnen MaBnahmen zur Kunden-
riickgewinnung auf den Weg gebracht
werden, noch bevor der Kunde die
Kiindigungsbestatigung durch die Go-
thaer erhalten hat. Das ist nur eins von

vielen Beispielen, wie die Anzeige der
Bestandsereignisse im Online-Kunden-
spiegel den unabhdngigen Vermittlern
ihre Arbeit erleichtert. Neben den Kiindi-
gungen werden auch Namens- und Ad-
ressanderungen, Vertragsanderungen,
rechtswirksame Stornierungen, Infor-
mationen tber Scoring und Sanierung,
Schadeninformationen und Mahninfor-
mationen angezeigt.

www.makler.gothaer.de/bestandsereignisse
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eit dem 1. Januar 2019 miis-
E sen Arbeitgeber bei Neuzusa-

gen einen Zuschuss in Hohe
von mindestens 15 Prozent des Bei-
trags, den ein Arbeitnehmer als Spar-
beitrag von seinem Bruttolohn umwan-
delt, leisten. Hintergrund: Bisher konnte
der Arbeitgeber bei der Entgeltumwand-
lung die Halfte der Sozialabgaben, also
rund 20 Prozent auf den Sparbeitrag,
einsparen. Jetzt muss er diese Ersparnis
an den Arbeitnehmer weitergeben. Bei
100 Euro Sparbeitrag muss ein Arbeit-
geber kiinftig also 15 Euro hinzuzahlen.

¥

A

BETRIEBSRENTENSTARKUNGSGESETZ

Gesetzliche Zuschusspflicht fiir Arbeitgeber als
echter Turoffner im Neugeschaft

Mit Beginn des Jahres ist der im Betriebsrentenstadrkungsgesetz (BRSG) vorgesehene obligatorische Arbeitgeberzuschuss zur bAV wirksam geworden. Mit der
Gothaer machen Unternehmerkunden die Pflicht zur Kiir — und sorgen so fiir mehr Mitarbeiterzufriedenheit und -bindung.

Ab 2022 muss dieser Zuschuss auch
bei bestehenden Vertrdgen geleistet
werden — natdirlich kénnen Arbeitgeber
aberauch jetzt schon im Bestand zuzah-
len und so bei ihren Mitarbeitern punk-
ten. Fiir Unternehmer lduft dies auf eine
Plus-Minus-Null-Rechnung hinaus. Der
pauschale Pflichtzuschuss liegt unter
der tatsdchlichen Sozialversicherungs-
ersparnis in Hohe von rund 20 Prozent.
AuBRerdem reduziert eine einheitliche
und pauschale Zuschusshohe fiir die
gesamte Belegschaft den Verwaltungs-
aufwand deutlich. Wer als Arbeitgeber

iber seine Pflicht hinaus zur Alters-
vorsorge seiner Mitarbeiter beitragt,
nutzt die bAV sinnvoll als Motivations-,
Bindungs- und Recruiting-Instrument.
Gleichzeitig dient der Arbeitgeberzu-
schuss als Anreiz fiir Arbeitnehmer, sich
aktiv fiir die Entgeltumwandlung in eine
bAV zu entscheiden. SchlieBlich gilt:
ohne Eigeninitiative kein Zuschuss.
Mehr Geld vom Arbeitgeber — das
bedeutet also: Die bAV wird noch ein-
mal deutlich attraktiver. Fiir Makler bie-
ten sich diese Neuerungen als echter
Turoffner fir frisches bAV-Geschaft an.

Plus-minus-null fiir den Arbeitgeber, mehr Geld fiir den Arbeitnehmer: Die bAV ist fiir beide Seiten noch mal attraktiver geworden.

Doch das Thema ist kompliziert —
und sowohl Arbeitgeber als auch Ver-
mittler trauen sich haufig nicht heran.
Umso besser, wenn Makler bei arbeits-
und steuerrechtlichen Fragen auf Part-
ner wie die Gothaer mit entsprechender
bAV-Expertise zurlickgreifen konnen.

Minimaler Verwaltungsaufwand
fiir den beratenden Vermittler

Die Gothaer realisiert gemeinsam mit
ihren Vertriebspartnern eine aufs jeweili-
ge Kundenunternehmen zugeschnittene
Losung fiir Neu- und Bestandszusagen.
Dabei immer im Blick: minimaler Verwal-
tungsaufwand fiir alle Beteiligten.

Service/Mehrwerte

Ubrigens: Sieht eine bestehende
Versorgungsordnung in einem Betrieb
bereits einen Arbeitgeberzuschuss vor,
so erfiillt dieser nicht automatisch die
Zuschusspflicht gemaf BRSG. Ob und
wie der BRSG-Zuschuss durch beste-
hende Versorgungsordnungen erfiillt
werden kann, ist individuell zu priifen.
In Zweifelsfallen hilft die Gothaer gerne
dabei, bereits bestehende Zusagen auf
den neuesten Stand der Rechtslage zu
bringen. So oder so: Die bAV lohnt sich
kiinftig fiir jeden — trotz Besteuerung
und Sozialabgaben im Rentenbezug.

www.gothaer-brsg.de

Erhohung des Forderrahmens 2019:

Mehr Luft nach oben fiir Besser- und Spitzenverdiener

Seit 1. Januar 2018 gilt der erhdhte
Forderrahmen in der bAV — statt bis-
her vier Prozent kénnen nun bis zu
acht Prozent der BBG GRV West steu-
erfrei in die Betriebsrente eingezahlt
werden. Sozialversicherungsfrei blei-
ben die Beitrdge weiterhin bis vier
Prozent der Beitragshemessungs-
grenze (BBG). Fiir 2019 bedeutet das,
dass mit der Erhdhung der BBG auch
die Beitrdge steigen, die maximal
steuer- bzw. sozialabgabenfrei per

L Y
Die wichtigsten Argumente
fiir Arbeitgeber

e Vorhandene bAV in Bezug auf
die arbeitsrechtliche Anderung
durch das BRSG priifen und von
Neurungen profitieren.

e Zuschuss aktiv als personalpoli-
tisches Intrument nutzen.

e Schlanke Verwaltung durch ein-
heitliches bAV-Konzept.

Entgeltumwandlung in die bAV ge-
leistet werden konnen: auf 268 bzw.
536 Euro monatlich (3.216 bzw. 6.432
Euro jahrlich).

Die Erhdhung des Forderrahmens
ist ein hervorragendes Argument fiir
Besser- und Spitzenverdiener, die Ei-
genbeitrdge in die bAV zu erhéhen.
Immerhin haben sie regelméafig eine
besonders grofRe Rentenliicke zwi-
schen letztem Nettogehalt und erwar-
teter gesetzlicher Rente.

Die wichtigsten Argumente
fiir Arbeitnehmer

e Entgeltumwandlung sichert
zusdtzlichen Beitrag vom
Arbeitgeber.

e Umso hoher die Entgeltum-
wandlung, desto hoher der
Zuschuss.

e Zuschuss lber die 15 % hinaus
ist Signal der Wertschatzung.

s ist bereits beschlossene Sa-
E che: Seit August 2018 miis-
sen Vermittler oder Verwalter
von Wohnimmobilien eine Berufshaft-
pflichtversicherung nachweisen. Das
besagt das ,,Gesetz zur Einfiihrung einer
Berufszulassungsregelung fiir gewerb-
liche Immobilienmakler und Wohnim-
mobilienverwalter”. Und wer den Nach-
weis noch nicht erbracht hat, gerédt unter
Druck, denn bis M&rz 2019 miissen Be-
troffene diese Pflicht erfiillt haben.
Versicherungspflicht und zeitliche
Bedrdngnis: das erhoht die Vertriebs-
chancen fiir Makler — und vereinfacht
den Zugang zu einer attraktiven Ziel-
gruppe. Da passt es perfekt, dass die
Gothaer ihren Partnern mit der Gothaer
GewerbeProtect Vermogensschaden-
haftpflicht eines der besten Produkte
am Markt anbieten kann. Die neue VSH-
Police schiitzt Immobilienverwalter vor

VSH-VERSICHERUNG

Pflicht fiir Hausverwalter, Chance fiir Makler

Durch die Vermégensschadenhaftpflicht fiir Inmobilienverwalter haben Makler einfachen
Zugang zur attraktiven Zielgruppe. Die Vertriebschancen stehen gut, denn die Zeit wird knapp.

finanziellen Schéden, die etwa durch
einen falsch abgeschlossenen Mietver-
trag, eine verjahrte Mietforderung oder
durch zu spét oder fehlerhaft erhobene
Nebenkosten entstanden sind.

Mehr Absicherung
als erforderlich

Doch auch fiir die neu gestaltete De-
ckung gilt: Von der Pflicht zur Kiir. Denn
die VSH der Gothaer geht liber die ge-
setzlichen Pflichtanforderungen weit

hinaus. So bietet die Police zwei Ver-
tragsteile, die sich einzeln oder kombi-
niert abschlieen lassen: Zum einen die
Wohnimmobilienverwaltung und zum
anderen die sonstige Immobilienver-
waltung. Letztere bietet Versicherungs-
schutz fiir Kunden, die der neuen Pflicht
nicht unterliegen, sich aber dennoch
absichern mochten, sowie zahlreiche
Deckungserweiterungen, die iiber die
Pflichtversicherung hinausgehen, sich
jedoch auch aus der Wohnimmobilien-
verwaltung ergeben kdnnen.

Dartiber hinaus besteht tber die
neue Pflichtversicherung weiterer Absi-
cherungsbedarf. So ldsst sich die Police
beispielsweise nutzen, um den Schutz
im Bereich gewerblicher Versicherungen
zu Uberpriifen — und bei Bedarf um wei-
tere Module der Gothaer GewerbePro-
tect zu erweitern. Es lohnt also, mit den
neuen Kunden auch tber den 1. Médrz
2019 hinaus in Kontakt zu bleiben.

www.makler.gothaer.de/vshimmo

Immobilienverwalter: attraktive Zielgruppe.



konnen sich auch korperlich titige
Personen absichern.
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Mit diesem Paket punkten
Makler 2019 in der Sparte ,,Leben*

Damit Makler erfolgreich ins neue Vertriebsjahr starten, hat die Gothaer attraktive Produkt- und Vertriebspakete geschniirt.
Die GoNews zeigen, womit unabhangige Vertriebspartner 2019 in der Lebenssparte auftrumpfen kénnen.

eider wird es dem Konstrukt
L BU nie gelingen, dem Bedarf
aller Berufsgruppen gerecht

zu werden®, sagt André Schroter, Ver-
triebskoordinator Leben der Gothaer
Lebensversicherung. ,,Umso wichtiger
ist es fiir Vermittler, in der Beratung
lange genug alle Optionen innerhalb
der Arbeitskraftabsicherung (AKS) of-
fen zu halten.” Eine gute Moglichkeit
hierzu bietet das Vertriebskonzept AKS
der Gothaer: Es beinhaltet mehrere

aufeinander abgestimmte Produktlo-
sungen. Neben den am Markt bewahr-
ten Berufsunfahigkeitsprodukten SBU
Plus, Premium und Invest gibt es seit
Herbst 2018 eine neue, berufsunab-
hdngige Grundfdhigkeitsversicherung:
den Gothaer Fahigkeitenschutz — eine
Produktlosung fiir korperlich tatige Per-
sonen wie Handwerker, deren Absiche-
rung iiber die SBU teilweise sehr teuer
und fiir Personen, denen eine Absiche-
rung (aufgrund ihres Alters oder ihres

Die Highlights der Gothaer ZuschussRente

im Uberblick:

e Neue, rein arbeitgeberfinanzierte
und bedarfsgerechte Betriebsrente.

e |nstrument zur Mitarbeiterbindung
und Vorlage zum Aufbau einer
Betriebsrente.

e Jahresbeitrag zwischen mind.
240 Euro und max. 480 Euro pro
Mitarbeiter.

e 30 Prozent Férderung fiir den Ar-
beitgeber per Lohnsteuerabzug,
Restbetrag als Betriebsausgabe
abzugsfahig.

e Direktversicherung fiir Arbeitneh-
mer mit einem regelmafigen mo-
natlichen Bruttoeinkommen bis
2.200 Euro.

- 20+0+&

Arbeitnehmer- Arbeitgeber-
beitrag beitrag
aus Entgelt- ab 2019 15 % verpflich-
umwandlung tend bei Neuvertrdagen, ab

2022 auch fiir bestehende
Vertrage

Attraktive
Betriebsrente

Staatliche
Forderung
Ersparnisse

bei Steuer und
SV-Beitragen

Alle Infos zu den Vertriebschancen sowie ein attraktives BRSG-Beratungs-
paket finden Makler unter www.gothaer-brsg.de

Gesundheitszustandes) nur erschwert
moglich ist. Die Grundfahigkeitsversi-
cherung konzentriert sich auf die Ab-
sicherung von Fahigkeiten wie Sehen,
Gehen, Heben und Tragen oder Hand-
gebrauch. Bereits bei Verlust einer der
abgesicherten Fahigkeiten erhdlt der
Kunde die vereinbarte Rentenleistung.
Den Gothaer Fdhigkeitenschutz gibt es
in den Auspragungen Basis, Plus und
Premium, die sich in der Anzahl der
abgesicherten Fahigkeiten unterschei-
den (10/14/18). AuBerdem kann der
Schutz ergdnzt werden um die Baustei-
ne ,,Schwere Krankheit* und ,,Psyche*.

Vom Versicherungs- zum
Zielgruppen-Profi

Die Absicherung der Arbeitskraft
zdhlt auch 2019 zu den wichtigsten The-
men im Versicherungsvertrieb. Genau
hier setzt die von Morgen & Morgen
pramierte und mit dem German Brand
Award ausgezeichnete Kampagne ,,Ziel-
gruppen-Profi“ der Gothaer an. Dabei
verfolgt sie einen ganz neuen Ansatz:
Weg vom Produkt — und hin zu Losungs-
angeboten fiir Zielgruppen. Uber diverse
Vergleichsrechner wurden die Produkte
detailliert analysiert, Top-Zielgruppen-
Berufe identifiziert und eine Kampagne
um die Produktstarken fiir diese Berufe
kreiert. Zu jeder Top-Zielgruppe gibt es
fiir jeden Vermittler individualisierbare
Verkaufshilfen. Dass sie ihre Kunden
zielgerichtet und bedarfsgerecht zu

diesem Thema ansprechen konnen, ist
grundlegend wichtig fiir Vermittler. Ne-
ben einem treffsicheren Anschreiben
gehoren ein Erklarfilm fiir die Kunden
sowie ein Informationsfilm fiir Mak-
ler, Zielgruppenbroschiiren oder eine
Checkliste zum Paket. Alle Inhalte sind
online abrufbar.

Gothaer ZuschussRente
eroffnet neue Vertriebschancen

Bereits seit Anfang 2018 eroffnet das
Betriebsrentenstarkungsgesetz neue
Vertriebschancen in Sachen bAV. Und
zu Beginn des Jahres 2019 traten weite-
re Neuerungen in Kraft (siehe auch den
Artikel auf Seite 7). Die Wichtigste: Seit
1. Januar 2019 miissen Arbeitgeber bei
neuen Zusagen ihre gesparten Beitra-
ge fiir die Sozialversicherung oder pau-
schal 15 Prozent grundsatzlich an ihre
Mitarbeiter weitergeben. Mit dieser Zu-
schusspflicht fiir Arbeitgeber (ab 2019
fiir Neuzusagen, ab 2022 fiir bestehen-
de Zusagen) wird die Entgeltumwand-
lung fiir Arbeitnehmer noch attraktiver.
Beispiel: Bei 100 Euro Sparbeitrag muss
ein Arbeitgeber kiinftig 15 Euro hinzu-
zahlen. Ab 2022 fallt dieser Zuschuss
generell auch bei bestehenden Vertra-
gen an. Speziell fiir Geringverdiener hat
die Gothaer deshalb die ZuschussRente
entwickelt, die eine optimale Ergdnzung
zur klassischen Entgeltumwandlung mit
der Direktversicherung GarantieRente
Performance darstellt.

Gothaer Index Protect

Die 2017 gestartete Einmalbei-
tragspolice Gothaer Index Protect
tiberzeugt mit der Kombination
aus langfristiger Sicherheit und
Renditechancen. Im ersten Jahr
seit der Einfiihrung lag diese bei
satten 5,96 Prozent.

Die Highlights

Laufzeit: individuell zwischen
sieben bis 15 Jahren.

Zwei Level fiir die Beitragsga-
rantie: 9o oder 100 Prozent.

e Aus Laufzeit und Beitragsgaran-
tie ergibt sich die Beteiligung
am Multi-Asset-Index iiber die
Beteiligungsquote, die die ge-
samte Laufzeit konstant bleibt.
Bei Todesfall vor Rentenbeginn
erhalten die Hinterbliebenen
mindestens das eingezahlte
Kapital zuriick — egal ob 90 %
oder 100 % Beitragsgarantie.

e Absolutes Highlight: Auch
bei einer negativen Wertent-
wicklung erhélt der Kunde auf
jeden Fall seinen Beitrag in
gewiinschter Garantieh6he zu-
riick (zzgl. Uberschuss der Go-
thaer Leben).

www.raus-aus-dem-zinsloch.de

Zielgruppen-Ansprache

leicht gemacht

Das Vertriebspaket, das Makler
direkt fiirs Beratungsgesprdch
downloaden konnen, umfasst:

e ein gezieltes und treffsicheres
Anschreiben.

e einen sogenannten Tiroffner,
der den Bedarf auf nur zwei
Seiten kurz beschreibt.

e einen Erklarfilm fiir den Kunden.

e einen Infofilm fiir Makler.

e eine Zielgruppen-Broschiire.

e eine Checkliste fiir den
Vertriebspartner.

Das Material steht mit nur we-

nigen Klicks zum Download zur

Verfiigung. Wer sein Firmen-Logo

hochlddt, kann das Material so-

gar automatisch personalisieren.

www.zielgruppen-profi.de
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ur alle, die sich eine leis-
tungsstarke Zahnzusatzver-
sicherung wiinschen, ist die
erst im vergangenen Herbst gestartete
Premium-Police MediZ Duo die richti-
ge Wahl — und das zu einem wirklich
attraktiven Preis-Leistungsverhdltnis.
Bestdtigt wurde dies durch ein Fiinf-
Sterne-Siegel von der unabhdngigen
Ratingagentur Morgen & Morgen.

Gothaer MediZ Duo: Top

mit Augmented Reality

Die Gothaer er-
weckt mit einer
Broschiire in
Verbindung mit
einer App die
Zahnzusatzver-
sicherung Mediz
Duo zum Leben:
Mit Augmented
Reality werden

die Vorziige der neuen Fiinf-Ster-
ne-Zahnversicherung multimedial
erklart. Einfach die App ,,Gothaer
MediZ Duo“ herunterladen und
die Kamera des Handys tber die
Seiten der Broschiire halten.

| & AppStore

Jetzt hier den QR-Code scannen und
die MediZ-Duo-App herunterladen!

GOTHAER KRANKENVERSICHERUNG

Was bringt 2019? Mit diesem Paket trumpft der
Makler in Sachen Gesundheit auf

Vom reinen Leistungserbringer zum Gesundheitsdienstleister: Die Gothaer Krankenversicherung richtet sich konsequent am Bedarf ihrer Kunden aus. Ob
Absicherung fiir die Zdhne, bei stationdrer Versorgung oder im Bereich betrieblicher Krankenversicherung: Diese Angebote punkten 2019 auf dem KV-Markt.

MediZ Duo bietet aber vor allem
erstklassige Alleinstellungsmerkma-
le. Mit dem Wechselbonus wird allen,
die schon mit einem vergleichbaren
Tarif mit mindestens 8o Prozent fiir
privatzahndrztliche Behandlung vor-
gesorgt haben, das erste Jahr der Leis-
tungsstaffel geschenkt. Die Zukunfts-
garantie gibt die Sicherheit, immer den
vollen Leistungsanspruch zu erhal-
ten, selbst wenn die GKV Leistungen
streicht. (Infos zu den Highlights siehe
Infokasten). Neu bei MediZ Duo: die
100-prozentige Leistung fiir Mafinah-
men zur Schmerz- und Angstlinderung
wie Narkose oder Hypnose — die damit
verbundenen Kosten werden bis zu 250
Euro pro Jahr ibernommen.

Um den Abschluss sowohl fiir den
Kunden als auch den unabhé&ngigen
Vertriebspartner so einfach wie mog-
lich zu gestalten, wurde extra eine di-
gitale Antragsstrecke {iber den Gothaer
Online-Maklerrechner, Softfair und in
Kiirze auch tber Levelnine geschaffen.
So ist der Abschluss in wenigen Minu-
ten erledigt — elektronische Unterschrift
inklusive.

Verbesserte Zahnersatz-
Tarife MediGroupAG Z

Derzeit erhalten nur vier Prozent al-
ler Arbeitnehmer von ihrem Arbeitgeber
das Angebot eines gesundheitlichen Zu-
satzschutzes. Dabei wiinschen sich laut
einer Umfrage der Gothaer mehr als 60
Prozent eine betriebliche Krankenversi-
cherung (bKV). Das Paradoxe: Auch das
Unternehmen wiirde von der Einfiihrung
einer bKV profitieren. Denn einerseits
eignet sich das zusatzliche Angebot
zur Mitarbeiterbindung, andererseits

Keine Angst mehr vor der
Zahnarztrechnung: MediZ Duo
bietet mehr als die meisten
anderen Policen dieser Art.
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lassen sich Arbeitsausfalle so reduzie-
ren. Fiir Makler besteht im Bereich der
betrieblichen Krankenversicherung also
grof3es Absatzpotenzial.

Die Gothaer hat ihr Angebot noch
einmal weiter verbessert. Fiir alle ar-
beitgeberfinanzierten Zahnersatztarife
(Neu- und Bestandsgeschift) gilt seit
Anfang 2019: Die Zahnstaffel (Hochster-
stattungssatze in den ersten Versiche-
rungsjahren) entfallt. Die Mitarbeiter ha-
ben unbegrenzten Versicherungsschutz
ab dem ersten Tag im Rahmen der Tarif-
bedingungen. Dies betrifft die Tarife Me-
diGroupAG Z Basis, MediGroupAG Z und
MediGroupAG Z Premium. Wer kommt
in den Genuss dieses Angebots? Die
Tarife bietet die Gothaer nur an, wenn
innerhalb eines homogenen Kollektivs
(Belegschaft oder Teilbelegschaft) eine

Durchdringung von mindestens 9o Pro-
zent erreicht wird und mindestens fiinf
Mitarbeiter versichert werden. Betragt
die Zahl der versicherten Mitarbeiter
mindestens 20 Personen, gelten sogar
fehlende Zdhne als mitversichert. Bei
einem Kollektiv zwischen fiinf und 19
Mitarbeiter sind fehlende, noch nicht er-
setzte Zahne, vom Versicherungsschutz
ausgeschlossen.

Neue stationdre Ergdanzungs-
versicherung fiir junge Kunden

Die stationdre Ergdnzungsversiche-
rung Gothaer MediClinic wird im Laufe
derzweiten Jahreshalfte um eine Losung
fiir junge Kunden erweitert — ohne Alte-
rungsriickstellung und mit attraktiven
Preisen kalkuliert.

Produkt News Kranken n

Gothaer MediZ Duo -
die Highlights

Keine Wartezeiten.

e Kein Bonusheft notig.

Kosten fiir Behandlung oder fiir
Prophylaxe werden zusammen
mit den Leistungen aus der GKV
zu 100 Prozent tibernommen.
90 Prozent Kosteniibernahme
bei Zahnersatz (zusammen mit
den Leistungen der GKV).
Zukunftsklausel: 9o Prozent fiir
Zahnersatz, auch wenn die GKV
kiinftig Leistungen aus dem Ka-
talog streicht.

Wechsel-Bonus: Kunden erhal-
ten bei einem Wechsel aus ei-
nem vergleichbaren Tarif nach
zwei Jahren volle Leistung, so-
fern dieser mindestens 8o Pro-
zent Leistungen fiir privatzahn-
drztlichen Zahnersatz vorsieht.
150 Euro fiir professionelle
Zahnreinigung pro Jahr.

=) www.makler.gothaer.de/maklertv

Jahresausblick Krankenversicherung mit
Gothaer-Vorstand Oliver Schoeller.

>

www.makler.gothaer.de/medigroup

www.makler.gothaer.de/medizduo

KUBUS-STUDIE

Bewertung der Gothaer Kranken erheblich verbessert

Die aktuelle Kubus-Studie zur PKV zeigt: Die Zufriedenheit der Makler mit Produkten und Services der Gothaer Kranken ist so
hoch wie nie. Neben der besseren Maklerbetreuung iiberzeugen Policierung, Antragsabwicklung und Courtageabwicklung.

och nie waren Makler so
m zufrieden mit der Gotha-

er Kranken wie im vergan-
genen Jahr. Das ist das Ergebnis der
Kubus-Studie, die das Meinungsfor-
schungsunternehmen MSR Consul-
ting Group durchgefiihrt hat. Dem-
nach liegt die Gothaer mit insgesamt
71 Prozent sechs Punkte iber dem
Durchschnitt und schneidet um 23
Zahler besser ab als im Vorjahr. Das
ist der grofite Sprung aller Versiche-
rer, die in der Studie vorkommen, ins-
gesamt belegt die Gothaer Platz drei.

In zehn von elf Bereichen
kann die Gothaer zulegen

Die Griinde fiir den steigenden
Zuspruch liegen offenbar in allen
Bereichen, denn in zehn von elf
konnte die Gothaer zulegen — am

deutlichsten beim Thema Leistungs-
fallabwicklung. Hier waren mit 61 Pro-
zent fast zwei Drittel aller Befragten

Die Zufriedenheit mit
der Gothaer in Zahlen:

vollkommen oder sehr zufrieden mit
dem Service der Gothaer, was einen
Anstieg von 17 Prozentpunkten im

64 65 1

2017 2018

Sechs Punkte besser als der Markt (links) und 20 Prozentpunkte beliebter als im
vergangenen Jahr (rechts): So zufrieden waren Makler mit der Gothaer noch nie.

Vergleich zum Vorjahr bedeutet. In
den Bereichen Maklerbetreuung (16
Prozent), Policierung (15 Prozent)
und Antragsbearbeitung (14 Prozent)
verbesserte sich die Gothaer dhnlich
stark.

Den groften Zuspruch zeigten die
Makler beim Thema Courtageabwick-
lung: Fast 75 Prozent der Befragten
sind hier sehr oder vollkommen zu-
frieden mit der Gothaer. Keiner der
Mitbewerber hat in diesem Bereich
besser abgeschnitten. Nach der Poli-
cierung (72 Prozent vollkommen oder
sehr zufrieden) ist auch der Telefon-
kontakt ein Angebot, mit dem sich
die Makler zufrieden zeigen: 26 Pro-
zent sagen vollkommen, 42 Prozent
sehr zufrieden.

Abgerundet wird das positive
Ergebnis der Kubus-Studie von ei-
nem erwartungsfrohen Blick in die

Was ist die Kubus-

Studie?

OMsR Insights

Kubus steht fiir ,,Kundenorien-
tiertes Benchmarking von Prozes-
sen fiir die Unternehmens-Steu-
erung® und ist nichts anderes
als eine Befragung, die die MSR
Consulting Group jedes Jahr fir
verschiedene Markte durchfiihrt
— seit 2012 auch zum Thema
Maklerzufriedenheit. Fir die ak-
tuelle Studie hat die MRS Consul-
ting Group insgesamt mehr als
800 Makler interviewt.

Zukunft. 75 Prozent wollen weiterhin
mit der Gothaer zusammenarbeiten,
mehr als ein Viertel davon glauben
sogar, dass sie ihr Geschaft mit der
Gothaer im kommenden Jahr erho-
hen werden. Damit liegt die Gothaer
mit fast zehn Zahlern deutlich tber
dem Durchschnitt. Beste Vorausset-
zungen also, um auch bei der ndchs-
ten Kubus-Studie wieder Erfolge zu
erzielen.



Schwerpunkt Digitalisierung

n Zeiten der digitalen
“ Transformation sind Fax-

gerdte eigentlich nur noch
in Museen zu bestaunen — oder in
Arztpraxen. Denn wdhrend etwa
Bankkunden ihr Geld langst online
liberweisen, verschickt der Arzt
seine Befunde noch immer per Fax,
druckt Rezepte auf Papier oder stellt
die Krankschreibung — in dreifacher
Ausfiihrung - auf dem berithm-
ten ,gelben Schein®“ aus. Alles das
konnte nun aber Geschichte sein.

Per Smartphone Zugriff
auf 200 Arzte

Denn mit der neuen App TeleCli-
nic des gleichnamigen Miinchener
Start-ups wird die digitale Sprech-
stunde Realitdt. Und damit sind
nicht nur die Zeiten vorbei, in denen
sich Patienten mit einer Grippe, dem
Hautausschlag oder der Sportverlet-
zung zum Arzt schleppen miissen,
sondern auch die, in de-
nen nahezu die komplette
Organisation der Behandlungen auf
Papier stattfindet.

Als einer der ersten Versicherer
bietet die Gothaer ihren krankenver-
sicherten Kunden die Moglichkeit,
Arzte liber eine App mit dem Smart-
phone oder dem Tablet zu kontak-
tieren — und liefert Maklern so ein
starkes Service-Argument fiir den
Verkauf. Denn die Kosten fiir derar-
tige Behandlungen werden im tarifli-
chen Rahmen erstattet und somit in
vielen Vollversicherungen komplett
tibernommen. ,,Mit dieser Koopera-
tion bieten wir unseren Versicher-
ten einen spiirbaren Vorteil der Di-
gitalisierung®, sagt Oliver Schoeller,
Vorstandsvorsitzender der Gothaer
Krankenversicherung: ,,Damit bauen
wir unsere Stellung als Gesundheits-
dienstleister am Markt weiter aus.“

Tatsdchlich macht die TeleClinic-
App Arztangelegenheiten deutlich
einfacher. Statt eine Praxis aufzusu-
chen, konnen Kunden die App akti-
vieren und auswahlen, wie sie einen
der 200 Arzte kontaktieren wollen.
Dafiir gibt es drei Moglichkeiten: Den
klassischen Weg tiber das Telefon,
schriftlich Gber eine Chat-Funktion

Praxisbesuch — nein danke! Ab sofort berdt der Arzt per Videochat auf dem Laptop.

DIGITALE SPRECHSTUNDE S
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Arbeitsunfdahigkeitsbescheinigung
digital iber die App — und kann sie
von dort aus weiterreichen. Der Ser-
vice wird im Laufe des Jahres suk-
zessive erweitert: Verschreibt der
Arzt dem Kunden Medizin, muss er
mit dem Rezept nicht mehr in die
Apotheke, sondern kann es iber
die App auch digital einlosen. Etwa

7.000 Apotheken

deutschlandweit

sind an den Ser-

Mein Profil

b Max Muster
L l:-;t..“ =

vice angeschlos-
sen. Da die Liefe-
rung bis vor die
Haustiir bestellt
werden kann,
muss der Kunde
auch dafur seine
Wohnung theo-
retisch nicht ver-
lassen. Wird die
Behandlung fort-
gesetzt und der
Patient an einen
Facharzt liberwie-
sen, lduft auch

das total digital.
/  Der Nutzer be-
: kommt die Uber-

TeleClinic: Arztbesuch mit dem
Handy oder Tablet per App

Arztliche Beratung per Video, Telefon und Chat: Mit der App TeleClinic wird die digitale
Sprechstunde Realitdt. Die Gothaer Kranken bietet diesen Service ab sofort ihren Kunden.

in einer Messenger-Optik oder mit
einer Video-Chat-Funktion mit der
Kamera. Besonderer Vorteil: Jeder
dieser Services funktioniert zu jeder
Tages- und Nachtzeit. Und der Pati-
ent braucht dazu theoretisch noch
nicht einmal das heimische Bett zu
verlassen.

Verletzungen per
Video-Chat vorfiihren

Uber den Video-Chat kann
der Nutzer dem Arzt eventuelle

Verletzungen direkt und in Echtzeit
vorfiihren. Auf der anderen Seite
kann der Mediziner seine Diagnose
anschaulich erkldaren — denn auch
der Patient sieht ihn wahrend der
Behandlung. Im Messenger kdnnen
beide Seiten neben Nachrichten,
Fotos und kurzen Videos zum Bei-
spiel auch Links zu Internetseiten
verschicken. So kann der Arzt dem
Patienten etwa zusdatzliche Infos zur
Verfligung stellen, Fachdrzte emp-
fehlen oder Kontakte dorthin {iber-
mitteln. Auch per Telefon besteht

natiirlich personlicher Kontakt zum
behandelnden Arzt, hier erfolgt die
Behandlung allerdings ausschlief3-
lich miindlich.

Rezepte einlésen — per App
und in rund 7.000 Apotheken

Doch nicht nur die Behandlung,
auch die Organisation des gesam-
ten Arztbesuches kann {ber die
TeleClinic-App abgewickelt wer-
den. Wird der Patient beispielswei-
se krankgeschrieben, erhdlt er die

weisung in seiner
App abgelegt und kann sie von dort
aus beim Facharzt vorlegen. Und
falls er den passenden Doktor noch
nicht gefunden hat, kann er ihn tiber
die Gesundheits-App der Gothaer
suchen.

An dieser Stelle schliefit sich tb-
rigens der besondere Service der Te-
leClinic-App im Angebot der Gotha-
er: Denn von der Gesundheits-App
der Gothaer gelangt man problemlos
in die neue App zur TeleClinic. Das
heif’t, wer bereits Krankenversiche-
rungskunde der Gothaer ist und die
Gesundheits-App der Gothaer nutzt,
muss fiir diese Applikation lediglich
ein Update durchfiihren und kann
die digitale Sprechstunde starten.
Alle anderen konnen die TeleClinic-
App aber auch im Google Play-Store
oder im App-Store von Apple her-
unterladen und auf dem Android-
Smartphone, dem Tablet oder iPho-
ne installieren. Dann kann der
ndachste Arztbesuch bequem vom
Sofa erfolgen.

Mehr Geld im Fall der Fille: Wer auf die
direkte Auszahlung der Schadensumme
verzichtet, erhdlt von Optiopay einen
hoherwertigen Gutschein.

NEUES FINTECH-ANGEBOT

Gothaer kooperiert mit Optiopay: Mehr als nur
eine klassische Schadensregulierung

Kunden sollen kiinftig wihlen kénnen, ob sie im Schadenfall eine Uberweisung der Schadensumme oder einen hoherwertigen
Einkaufsgutschein wiinschen. Makler profitieren von zufriedeneren Kunden — und der Kunde durch mehr Leistung.

ir Versicherungen ist es
nicht immer leicht, positi-
ve Erlebnisse beim Kunden
zu schaffen. Umso wichtiger ist der
seltene Moment der Wahrheit — oder
genauer ausgedriickt: die Leistung
im Schadenfall. Dank einer Koope-
ration mit dem Fintech-Unter-
nehmen Optiopay bietet die
Gothaerihren Kunden jetzt die
Moglichkeit, den Wert ihrer
Zahlung zu vermehren. Denn
mit Optiopay haben Zahlungs-
empfanger die Moglichkeit,
hoherwertige Gutscheine als Aus-
zahlungsmethode zu wahlen und so
den effektiven Wert ihrer Zahlung zu
steigern.

Und so geht’s: Sobald die Scha-
denbearbeitung abgeschlossen ist,

meldet sich die Gothaer per Mail oder
Brief beim Kunden und weist auf die
neue Gothaer Auszahlungsplattform
hin. Dort gibt es die freie Auswahl:
Kunden kdnnen flexibel entschei-
den, ob sie eine direkte Uberweisung
der Schadenszahlung auf ihr Konto,
einen hdherwertigen Einkaufsgut-
schein oder eine Kombination bei-
der Auszahlungsoptionen wiinschen.
Die Auszahlungsplattform bietet eine
grofle Auswahl pro-
minenter Anbieter
aus Mode, Technik,
Tourismus oder bei-
spielsweise auch

0 optiopay |

die Moglichkeit, sich diese 700 Euro
aufs Girokonto buchen zu lassen —
oder aber einen Einkaufsgutschein
im Wert von 770 Euro bei einem Fahr-
radhdndler einzuldsen.

Der Service geht iiber die ei-
gentliche Regulierung hinaus

»Durch die Kooperation mit Op-
tiopay bieten wir jetzt einen Service,
der tber die eigent-
liche Schadensre-
gulierung hinaus-
geht, sagt Patrick
Priiss, Experte fur

Supermadrkten. Wur-
de einem Kunden der Gothaer bei-
spielsweise ein Fahrrad im Wert von
700 Euro gestohlen, hat er entweder

Digitalisierung bei
der Gothaer. ,,Wir freuen uns, dass
unsere Kunden auf der Auszahlungs-
plattform verschiedene Optionen

haben, den Wert ihrer Schadenszah-
lung zu erhdhen.”

Auch Oliver Oster, Griinder von Op-
tiopay, zeigt sich begeistert von der
neuen Partnerschaft: ,Wir freuen uns
sehr, die traditionsreiche Gothaer als
Kooperationspartner gewonnen zu
haben, um den Versicherungskunden
Uber digitale Auszahlungsprozesse
einen deutlichen Mehrwert bieten zu
kénnen und so die Kundenzufrieden-
heit und -bindung der Gothaer Kunden
zu stdrken.“ Zundchst wird die Go-
thaer in einem Testzeitraum tberprii-
fen, ob das Modell bei ihren Kunden
auf Interesse und Akzeptanz stoft.
Zielgruppe sind zundchst Kunden mit
Haftplicht- oder Hausratschdden bis
zu 1.000 Euro. Der offizielle Start ist
Mitte Januar 2019.
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AGILE METHODEN

Schwerpunkt Digitalisierung n

Kann man Innovation lernen? Aber sicher!

Ob Design Thinking, Sprint oder Scrum: Immer haufiger kommen auch in der Versicherungsbranche Denk- und Losungsansatze zum Einsatz,
die ihren Ursprung in der IT-Wirtschaft haben. Taugt das auch fiir Makler?

ine Antwort, die fiir alle gilt,
E gibt es wie so haufig nicht.

Es kommt immer auf die Ge-
gebenheiten im jeweiligen Betrieb an.
Aber wer {iber Innovationen und Kun-
denzentrierung nachdenkt, sollte sich
auch mit Denk- und L&sungsansdtzen
befassen, die auf den ersten Blick viel-
leicht abgehoben wirken. Denn zu neu-
en oder modernisierten Geschaftside-
en passen auch frische Leitplanken auf
dem Weg dahin. Dabei lassen sich unter
dem Begriff Agilitdt sehr viele Methoden
zusammenfassen.

Design Thinking und
Design Sprint

Kann man Innovation lernen? Der
Ansatz des ,,Design Thinkings“ meint:
Ja! Design Thinking ist eine Kreativitats-
methode, die zum Ldsen von Proble-
men und zur Entwicklung neuer Ideen
fiihren soll. Ziel ist dabei, Losungen zu
finden, die aus Anwendersicht tber-
zeugend sind. Kurz: Es geht um die Er-
schaffung (Design) neuer Lésungen und
Denkmuster (Thinking). Bei der Gothaer
kam der Ansatz zum Beispiel in Form
eines Design Sprints zum Einsatz, bei
dem das innovative Vertriebskonzept
AKS zur Absicherung der Arbeitskraft
entwickelt wurde.

Zentrales Elementist das Erstellen von
interdisziplindren Teams, die verschiede-
ne Blickwinkel und kreative Ressourcen
beitragen und die so bereit sind, tiber
den Tellerrand hinaus zu denken und da-
bei niemals den Kunden (persona) aus
dem Blick zu verlieren. Ein weiterer wich-
tiger Aspekt ist ein inspirierendes Um-
feld, wahrend die dritte Komponente auf
einem mehrstufigen Prozess aufbaut, der
statt Zahlen und Fakten Emotionen und
Bilder in den Mittelpunkt riickt: Zu Be-
ginn geht es darum, moglichst viele Ide-
en zu produzieren und zu entwickeln,
die dann nach einigen Wiederholungen
durch Priorisierungsmethoden und Kun-
denfeedback reduziert werden, bis sich
schlieBSlich ein bis drei Ideen herauskris-
tallisieren, die weiterverfolgt werden.
Im Grundsatz geht es darum, Ideen zu
entwickeln und direkt zur Anwendung
zu bringen. Ganz wichtig dabei: Testen,
testen, testen! Das bedeutet, den bisher
erreichten Stand immer wieder ,,im ech-
ten Leben® auf seine Praxistauglichkeit
abzuklopfen — zum Beispiel, indem ein

Feste Rituale, klare Zeitrahmen: Scrum ist eine Methode, die bei der Gothaer im Bereich Produktentwicklung zur Anwendung kommt.

Prototyp echten Kunden oder einfach
Menschen auf der Stra3e vorgestellt wird,
die der Persona entsprechen.

Eignung fiir Makler: Grundsatzlich
eignet sich der Design-Thinking-Ansatz

Agile Werkzeuge, die Makler im Team ausprobieren kdnnen

gut flir Makler — beispielsweise bei
der Entwicklung neuer Ideen zur Kun-
denansprache oder Kampagnen. De-
sign Thinking kann ein kraftvolles Tool
sein, um unterschiedlichste Charaktere

miteinander in konstruktive und 16-
sungsorientierte Arbeit zu bringen. Im
Rahmen des Design Thinkings kommen
zahlreiche Kreativtechniken und -werk-
zeuge zum Einsatz, die sich durchaus

Design Sprint: Schrittfolge

auch im Makleralltag einsetzen lassen
(siehe Beispiele im Kasten).

Projekt-Management
mit Scrum

Bei Scrum handelt es sich um eine
agile Projekt-Management-Methode,
die auch bei der Gothaer regelméfig
zum Einsatz kommt. So wurde zum
Beispiel der modulare KMU-Baukasten
Gothaer GewerbeProtect mit Scrum ent-
wickelt. Die Methode ist sehr ausgefeilt,
es gibt spezielle Bezeichnungen und
Rollen (Scrum Master, Project Owner),
klar definierte Zeitrahmen und feste Ri-
tuale wie die tdgliche Synchronisation
des Teams (Daily Scrum) und Reviews
und Retrospektiven im Anschluss an
den Sprint zur Evaluation.

Vorteil: Entlang der Wertschopfungs-
kette werden alle Funktionen einbezo-
gen, auBerdem gibt es keine langen
Planungshorizonte mehr. Stattdessen
lauft der Prozess in Wiederholungs- und
Feedbackschleifen ab. So werden Markt-
entwicklungen in kurzen Zeitabschnitten
von zwei bis vier Wochen immer wieder
auf Aktualitdt gepriift und alle Betei-
ligten (inklusive potenzieller Kunden!)
befragt, ob die Richtung noch stimmt.
Scrum schafft so einen Rahmen fiir
kontinuierliche Verbesserung und stellt
sicher, dass jeder weif3, woran die an-
deren gerade arbeiten. Im Rahmen der
Scrum-Rituale hinterfragt ein Team sich
im Anschluss an jeden Sprint aufs Neue.
Das Ziel ist es, permanent einen Mehr-
wert fiir den Kunden und fiir das eigene
Unternehmen zu erzielen. Prozesse sol-
len letztlich so gestaltet werden, dass
sie sich so gut wie moglich fiir die Erfiil-
lung von Kundenanforderungen eignen.

Im Unterschied zu Design Thinking
(DT) und Design Sprint (DS) geht es
bei Scrum um die Umsetzung. Makler
kénnen so zum Beispiel eine Idee aus
dem DT im Biiro einfiihren. Projekte
werden durch die regelmaBige Kon-
trolle der Arbeitsstande aller Teammit-
glieder und Projektmitarbeiter in einer
gesetzten Frist erledigt und Probleme
dabei schnell aufgedeckt. Wertvolles
Feedback: Jedes Teilergebnis wird ge-
meinsam mit dem Kunden ausprobiert.
So versandet eine Idee nicht iiber Wo-
chen, weil alle viel zu viel zu tun haben,
stattdessen wird sie in kleinen Schritten
kontrolliert umgesetzt.

Die 6-3-5-Methode eignet sich zurIde-
enfindung besser als Brainstorming,
weil jeder zundchst unbeeinflusst Ide-
en generiert. Jeder schreibt zu einer
gegebenen Fragestellung drei Ideen
auf separate Zettel. Diese Zettel wer-
den dann reihum immer an den Nach-
barn iibergeben, der wiederum die
erhaltenen Zettel um seine Ideen er-
gdnzt usw. So entstehen in kurzer Zeit
grof’e Mengen an Ideen, die dann in
weiteren Schritten auf Tauglichkeit ab-
geklopft und in der Anzahl reduziert
werden kdnnen.

Sechs ,,Denkhiite*: Hier geht es
darum, die Probleme gezielt und
systematisch aus unterschiedlichen
Perspektiven zu betrachten. Jeder
im Team erhdlt einen ,,.Denkhut®, der
die Sichtweise der jeweiligen Person
bestimmt:

e Weif: fakten- und zahlengetriebene
Sichtweise.

e rot: emotionaler Standpunkt.

e schwarz: negativ und risikoavers.

e gelb: positiv und optimistisch.

e griin: Ideen und kreativ.

e blau: fokussiert, niichtern.

Design Thinking: Werkzeugkasten
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Design Sprint und Design Thinking sind ,,Cousins“, aber es gibt Unterschiede. Design Sprint ist eine Abfolge von Schritten,
wdhrend Design Thinking ein Werkzeugkasten ist, der hilft, die einzelnen Schritte des Design Sprints auszufiihren.
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Tipps & Termine

Zum Informieren

Armin Schneider
Betriebsrente:
Wette oder Versprechen?
Ein Jahr Betriebsrentenstar-
+ kungsgesetz — und jetzt?
Die Betriebsrente wird zwar
nach wie vor als tragende Saule
der Altersversorgung gesehen,
doch auch nach den gesetzlichen
Neuerungen zeigen sich beim ge-
naueren Hinsehen Schwéachen. Ar-
min Schneider beschreibt, was die
Beteiligten — vom Versicherer und
Vermittler bis zum Arbeitgeber und
-nehmer — dagegen tun kénnen.
154 Seiten; ISBN: 978-3-96329-
087-9; 29,00 Euro; Verlag
Versicherungswirtschaft

Iy e

Akademie

Zum Weiterbilden

Deutsche Makler Akademie

Web Based Training (WBT):
Betriebliche Altersversorgung
Nicht nur durch das BRSG, auch durch
einen Wandel in der Gesellschaft be-
kommt das Thema Altersversorgung
immer mehr Relevanz. Fiir Unterneh-
mer zum Beispiel ist es ein wichtiges
Mittel, um Mitarbeiter zu finden und
zu binden — das erhoht die Chancen
fir Makler auf Geschéft bei der at-
traktiven Zielgruppe. Die Deutsche
Makler Akademie bietet daher ein so-
genanntes Web Based Training (WBT)
zum Thema bAV an.

6,75 Weiterbildungsstunden (IDD);
139 Euro - Lizenz fiir 12 Monate;
www.deutsche-makler-akademie.de

Zum Lernen

Matthias Beenken

Der Versicherungsvermittler
als Unternehmer

Jeder Versicherungsvermitt-
lerist auch: Unternehmer.
Und seit 20 Jahren unter-
stiitzt ,,Der Versicherungsvermittler
als Unternehmer* Existenzgriinder
wie Berufserfahrene bei dieser
Selbststandigkeit. In der fiinften
Auflage geht es um die Vertriebs-
richtlinie IDD) sowie um Rechts-
vorgaben bei der Existenzgriindung
und fiir den Berufsalltag als Makler.
220 Seiten; ISBN: 978-3-96329-
053-4; 24,90 Euro; Verlag
Versicherungswirtschaft
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ie Zeiten, in denen Investi-
m tionen in die Produktion fiir

héhere Umsdtze gesorgt ha-
ben, sind fiir Florian Gottschaller vorbei.
,Unternehmen steigern ihre Erlose nicht
mehr, nur weil sie grof3ere Maschinen
kaufen“, sagt er. ,Was den Unterschied
ausmacht, ist die Motivation der Mitar-
beiter, die nachdenken, sich entwickeln
und Lust haben, das Produkt so gut wie
moglich zu machen.“ Mit anderen Wor-
ten: Investitionen in die eigenen Mitar-
beiter sind kiinftig der Schliissel zum
wirtschaftlichen Erfolg einer Firma.

So hétte es auch der Investmentban-
ker ausgedriickt, der Gottschaller jahre-
lang war. Seit fast fiinf Jahren allerdings
ist der 44-Jahrige nun schon erfolgrei-
cher Griinder. Zusammen mit Dr. Ralph
Meyer, einem erfahrenen Unterneh-
mensberater, hat der Miinchner 2014
die Spendit AG gegriindet. Ein junges
Unternehmen, das 2019 sein Fiinfjdhri-
ges feiert, und das mit 45 Angestellten
und cleveren Produkten mittlerweile
mehr als 4.000 Firmen dabei hilft, Mit-
arbeiter zu motivieren. ,,Schénes Biiro,
flexible Arbeitszeiten, gutes Gehalt: Um
Wertschatzung zu zeigen, gibt es einen
ganzen BlumenstrauB an Maglichkei-
ten, sagt der Griinder Gottschaller: ,,Wir
steuern zwar nur zwei Blumen bei, wol-
len aber, dass es die schdnsten sind.*

Ein Euro Gehaltserh6hung
kostet nur 1,07 statt 2,20 Euro

Diese beiden Blumen tragen die Na-
men ,,SpenditCard“ und ,,Lunchit* - und
sind tatsdchlich zwei besonders attrak-
tive Angebote im Motivations-Strauf3. Bei
der SpenditCard handelt es sich um eine
Prepaid-Mastercard, eine Kreditkarte,
die vom Arbeitgeber mit bis zu 708 steu-
erfreien Euro pro Jahr aufgeladen wer-
den kann. Und Lunchit ist eine App, iiber
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Schonste Blumen im Motivations-Strauf3:
Wie Start-up Spendit Makler unterstiitzt

Mit einer Kreditkarte und einer Smartphone-App bietet die Spendit AG Unternehmen clevere Ideen, um ihre
Angestellten zu unterstiitzen. Die Benefits starken aber nicht nur die Beziehung zwischen Arbeitgeber
und Arbeitnehmer, sondern bieten auch Maklern eine Chance auf Geschaft — etwa als Baustein mit der bAV.

die Unternehmer das Mittagessen ihrer
Arbeitnehmer bezuschussen konnen —
ebenfalls steuerfrei. Spendit tragt die-
sen Blumenstrauf} aber nicht nur vom
Arbeitgeber zu deren Arbeitnehmern.
Auch Makler kdnnen die eine oder an-
dere Blume abgreifen — in Form von Ge-
schaft. Denn beide Motivationsmodelle
sind ein guter Antrieb fiir den Verkauf
etwa von bAV-Produkten.

Beispiel SpenditCard: ,,Ein Euro Ge-
haltserhohung kostet Unternehmen
etwa 2,20 Euro im Budget. Der Grund
hierfiir sind etwa Steuern oder Sozial-
abgaben®, erkldrt Gottschaller. Dabei
freue sich der Arbeitnehmer lediglich
einmal iiber die Anpassung — und dann

Uber die App Lunchit haben Unternehmen die Méglichkeit, das
Mittagessen ihrer Arbeitnehmer zu bezuschussen.

versickern die zusatzlichen Euros mo-
natlich auf dem Konto. Uberweist der
Arbeitgeber aber jeden Monat einen Be-
trag auf die SpenditCard, die der Arbeit-
nehmer wie eine Kreditkarte benutzen
kann, wird der Angestellte immer wie-
der an seine Gehaltserhhung erinnert.
Und der monetédre Unterschied: Fiir die-
se Uberweisung zahlt das Unternehmen
pro Euro lediglich eine Gebiihr in Hhe
von sieben Cent an Spendit, erst ab 709
Euro im Jahr kommen Steuern hinzu. So
kostet die ein Euro Gehaltserhohung mit

der SpenditCard den Arbeitgeber 1,07
Euro statt 2,20 Euro — macht auch wirt-
schatftlich Sinn.

Eine giinstige Investition in die Zu-
friedenheit der Mitarbeiter — und ein
perfekter Turoffner fiir den Makler. Denn
die Spendit AG bietet ihre Karte auch in
Verbindung mit einer bAV an. ,,Der Mak-
ler erhdlt von uns einen Kooperationsver-
trag, bekommt fiir jeden Abschluss eine
Provision und erhalt Zugang zu unserem
Portal, wo er beispielsweise Unterlagen
downloaden und Erfahrungsberichte le-
sen kann“, sagt Gottschaller. Und wie
lauft das Geschaft dann ab? Ein Beispiel.
Ein lediger Arbeitnehmer ohne Kinder
mit knapp 2.800 Euro Bruttogehalt im

SPENDIT AG

Spendit-Griinder Florian Gottschal-
ler (1.) und Dr. Ralph Meyer: ,,Sei
verniinftig und investiere in eine

- Altersvorsorge. “

steuerlich geltend machen. Und der Ar-
beitnehmer kann mit seiner gebrande-
ten SpenditCard einkaufen gehen.

Gesund essen als attraktiver
Einstieg ins Thema bAV

Als Arbeitnehmer immer wieder da-
ran erinnert werden, dass der Arbeit-
geber etwas Gutes tut: Nach diesem
emotionalen Prinzip funktioniert auch
das zweite Produkt der Spendit AG: die
Lunchit-App. ,,Jmmer mehr Menschen
erndhren sich bewusst gesund. Ein per-
fektes Thema also fiir Mitarbeiter-Bene-
fits“, sagt Gottschaller. Die Funktion ist
simpel: Der Mitarbeiter fotografiert nach
dem Essen die Rechnung und lddt sie in
die App. Dort wird der Beleg gepriift, und
am Ende des Monats werden bis zu 6,33
Euro pro Mahlzeit mit dem Gehalt ver-
rechnet. ,,Dadurch, dass das Geld erstat-
tet und nicht als Guthaben bereitgestellt
wird, ist es steuerfrei“, sagt Gottschaller.

Und worin liegt der Vorteil fiir den
Makler? ,,In diesem Fall funktioniert die
Rechnung genau andersherum®, erklart
der frithere Investmentban-
ker. Wer im Monat etwa 16-
mal essen geht, bekommt
am Ende rund 100 Euro mehr
Gehalt lberwiesen. ,,Das

Monat wandelt 100 Euro davon in einen
Beitrag zur betrieblichen Altersvorsor-
ge. Das kostet ihn netto rund 50 Euro.
Auf der anderen Seite spart sein Arbeit-
geber dadurch gut 19 Euro Lohnneben-
kosten. ,,Nimmt er diese Ersparnis, legt
noch 21 Euro drauf und {iberweist diese
insgesamt 40 Euro auf eine Spendit-
Card, kostet den Arbeitnehmer die bAV
nur noch zehn Euro im Monat“, sagt
Gottschaller als Produktgeber fiir dieses
mogliche Konzept. Dariiber hinaus kann
der Arbeitgeber die 40 Euro Sachkosten

wadren brutto 200 Euro mehr
im Monat. Da sagen wir: Sei verniinftig
und investiere das Geld in eine Alters-
vorsorge“, sagt Gottschaller. Abgesehen
davon liefere Lunchit mit Erndhrung und
gesundem Essen ein attraktives Thema
fiir den Einstieg in die bAV-Beratung —
gerade bei jungen Menschen. Und diese
Zielgruppe brauchen sowohl der Makler
als auch seine Firmenkunden fiir wirt-
schaftliche Erfolge in der Zukunft.

www.spendit.de
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