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Die Gothaer auf allen Kandlen: Ne-
ben GoNews, Maklerblog und Ver-
triebsradio steht Vermittlern auch
das Gothaer MaklerTV zur Verfligung.
Einige Themen sind aufeinander
abgestimmt. Das unten stehende Vi-
sual weist in der Zeitung direkt darauf
hin. Aberauch sonst lohnt ein Blick auf
makler.gothaer.de/maklertv
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Die Plane der neuen Bundesregierung — und
wie sie die Versicherungswirtschaft verandern

Viele Beschliisse der Bundesregierung werden sich auch massiv auf die Versicherungswelt
auswirken. Das muss keine schlechte Nachricht sein, denn so entstehen neue Vertriebschancen.

ie Rente ist sicher. Der be-
m rihmte Satz des damaligen

Arbeitsministers Norbert
Bliim (CDU) ist zwar schon mehr als 20
Jahre alt, konnte aber auch aus dem
neuen Regierungsvertrag der Grof3en
Koalition stammen. Darin heif}t es, das
Rentenniveau solle kiinftig nicht unter
48 Prozent sinken, die Beitrdge nicht
iber 20 Prozent steigen. Die auf den
ersten Blick gute Nachricht fiir Rentner
ist aber gar nicht so gut, wie es scheint.
Denn sichern heif3t nicht verbessern.
Immer mehr Menschen reicht die ge-
setzliche Rente schon heute nicht mehr

aus. Fiir die Versicherungswelt wiede-
rum bedeutet das: Private Vorsorge ist
weiterhin unerldsslich — und die Chan-
cen auf Abschliisse werden eher stei-
gen als sinken.

Tatsachlich hat die Gro3e Koalition
in ihrem Koalitionsvertrag zahlreiche Be-
schliisse gefasst, die sich massiv auf die
Versicherungswelt auswirken. Doch das
muss keine schlechte Nachricht sein,
denn auf diese Weise entstehen neue
Vertriebschancen. Ein Beispiel: Union
und SPD wollen die rund drei Millionen
Selbststandigen in Deutschland ab so-
fort zur Altersvorsorge verpflichten. Weil

die Unternehmer aber die Wahl zwi-
schen gesetzlicher und privater Vorsor-
ge haben, werden sich daraus zahlrei-
che Vertriebschancen ergeben. Auch in
Sachen Riester kiindigt sich ein konkre-
ter Fortschritt an. Die GroKo will gemein-
sam mit der Versicherungswirtschaft ein
neues, standardisiertes Produkt entwi-
ckeln — ein weiteres Bekenntnis zur pri-
vaten Altersvorsorge.

Rente, Gesundheit, Pflege — was
die Plane der Bundesregierung fiir die
kommenden Jahre bedeuten, lesen Sie
im grofBen Politik-Report auf den Seiten
2 und 3.

EDITORIAL

Lieber Vertriebspariner,

der Wandel der Branche geht stetig
voran. Taglich lesen wir, wer mit wem
neu kooperiert und welche Anséatze ge-
funden wurden, Antworten auf die aktu-
ellen und kiinftigen Herausforderungen
zu geben. In dieser Ausgabe steht unser
Kunde im Mittelpunkt.

Zum einen dndert sich das Verhal-
ten unserer Kunden. Sie orientieren sich
an Erfahrungen mit Dienstleistern wie
Amazon oder Ebay und stellen die glei-
chen Erwartungen an ihre Versicherung.
Zum anderen suchen sie weiter das Ge-
sprdch mit dem Berater, vor allem wenn
es kompliziert wird.
Diesen Zweiklang
der Erwartungen
schaffen wir nur ge-
meinsam: wir mit
Produkten und tech-
nischen Leistungen,
Sie mit Beratung.

Die Gothaer ist
in Sachen Digitalisierung seit Jahren
aktiv — mit BiPRO, digitalen und tech-
nischen Services. Auch diesmal haben
wir einiges zu bieten, etwa die neue Ge-
sundheitsApp oder die Kooperation mit
einer AbschleppApp fiir E-Bikes, die Sie
mit weiteren digitalen Themen auf Seite
9 finden. Eine weitere Antwort auf die
Auswirkungen der Digitalisierung gibt
tibrigens unsere Cyberpolice, die wir
seit Januar auch fiir Gewerbekunden
anbieten, denn immer haufiger spielt
sich Kriminalitdt ja auch im Internet ab.
Die Police bietet neben Schutz auch As-
sistance-Leistungen und halt dem Ver-
gleich mit dem Marktfiihrer stand (Seite 5).

Viel Spaf3 beim Lesen.

.

Ulrich Neumann, Leiter Maklervertrieb

Die GoNews als App

eGoNews — viel mehr als nur ein ePaper

Erfolgreiches Doppel: Seit diesem Jahr gibt es die GoNews nicht nur auf Papier, sondern auch als App. Diese bietet direkte
Links zu weiterfiihrenden Informationen und Medien, eine Vorlesefunktion — und erganzt damit die Printausgabe perfekt.
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Die GoNews als App — je nach Wunsch auf

dem Smartphone oder dem Tablet.

er es gewohnt ist, seine Zei-
m tung online zu lesen, muss

in Zukunft auf die GoNews
nicht mehr verzichten. Denn seit die-
sem Jahr gibt es die Maklerzeitung der
Gothaer im Doppelpack: als klassische
Printausgabe und als App fiir Smartpho-
nes und Tablets. Was die eGoNews da-
bei von vielen anderen Web-Magazinen
unterscheidet: Die App ist auf Nutzwert
und Interaktivitdt ausgelegt — und damit
mehr als nur ein einfaches ePaper.

Im Grunde genommen miissen die
Vertriebspartner der Gothaer die eGoNews
nicht mal mehr selbst lesen, denn das
tibernimmt auf Wunsch eine in der App
integrierte Vorlesefunktion — perfekt, um
sich zum Beispiel wahrend der Autofahrt
zu informieren. Zudem verlinkt die App zu
weiterfithrenden Inhalten, in den Makler-
blog oder zum MaklerTV. Damit erganzen
sich Print- und Online-Ausgabe perfekt.

Mit der neuen App haben Vertriebs-
partner die GoNews auf ihrem Smart-

phone oder Tablet immer dabei. Und
zwar nicht nur die aktuelle Ausgabe,
sondern auch die letzten Ausgaben
aus dem Archiv zum Nachschlagen. Da-
fiir geniigt der Download der App.

E%:E

Hier QR-Code
scannen und die
App ,,GoNews “
herunterladen.
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Rente, Gesundheit, Pflege: Das sind die Plane der
neuen Bundesregierung

Mehr Rente - ja oder nein? Arbeiten bis 65 oder langer? PKV, GKV oder Biirgerversicherung? Kénnen wir uns Pflege kiinftig noch leisten oder nicht? Mit dem
Kompromiss der Grof3en Koalition und der Bildung einer neuen Regierung werden sich auch die grof’en Themen der Versicherungswelt dndern. Die GoNews

in 177 Seiten starkes Ko-
E alitionspapier — das ist

das Ergebnis des Verhand-
lungsmarathons von CDU, CSU und
SPD zur Bildung der neuen Bundesre-
gierung. 177 Seiten Zukunftsplanung
fiir die kommenden dreieinhalb Jahre
und dariiber hinaus. 177 Seiten ,,Wei-
ter so“ oder ,Alles wird neu”, je nach-
dem, um welches Thema es geht.
Auch auf die Versicherungswirtschaft
kommen Anderungen zu, die aber
vor allem auch Chancen bieten: Wie
verdandert sich die Rente und damit
die Altersvorsorge? Was wird aus der
Gesundheitsversorgung? Und welche
Folgen haben die GroKo-Plane fiir die
Pflege und die damit verbundenen
Versicherungsprodukte? Was dndert
sich konkret fiir Versicherungen, Ver-
mittler und ihre Kunden?

o

Die Zukunft
der Rente

Die SPD wollte die Rente mit einem
komplett neuen Konzept reformie-
ren, die Union dieses Thema dage-
gen lieber von einer Kommission
bearbeiten lassen. Die Losung im
Koalitionsvertrag liegt — man ahnt
es schon — ziemlich genau in der
Mitte.

J

Rentenniveau bleibt stabil, pri-
vate Vorsorge aber unerldsslich

Die GroKo will gleich zwei soge-
nannte ,Haltelinien“ einfiihren — zum
einen beim Rentenniveau, das bei
den aktuell 48 Prozent stabilisiert
werden soll, zum anderen beim Bei-
tragssatz, der derzeit bei 18,6 Prozent
liegt und hochstens auf 20 Prozent
steigen soll. Beides gilt fiir den Zeit-
raum bis 2025. Wie es danach mit der
Rente weitergeht, soll eine Kommissi-
on aus Wirtschaftsvertretern, Wissen-
schaftlern und Politikern kldren. Fest
steht aber, dass viele Arbeitnehmer
allein tiber die gesetzliche Rente ihren
gewohnten Lebensstandard im Alter
nicht werden halten kdnnen. Daran
andert auch die doppelte Haltelinie
nichts. Die Griinde: Viele Beschéftigte
unterbrechen ihre Arbeit etwa zuguns-
ten der Familie und zahlen infolgedes-
sen nicht durchgehend in die Renten-
kasse ein. Hinzu kommt, dass viele
Arbeitnehmer ein zu geringes Gehalt
beziehen; 2017 zum Beispiel verdien-
ten zwei Drittel der Vollzeitarbeiter
weniger als den Durchschnittslohn
von 3.441 Euro brutto. Das Polsterihrer
gesetzlichen Rente ist daher auch bei
einem stabilen Niveau entsprechend
niedrig. Ungeachtet davon ist die im-
mer dlter werdende Bevdlkerung eine
Gefahr fiir das Sozialsystem, diese
Situation wird sich vielen Prognosen
zufolge auch nach 2025 weiter ver-
schlechtern. Das alles sind — auch
wenn es zynisch klingen mag — gute
Argumente fiir Versicherungsvermitt-
ler, denn: Die private Vorsorge bleibt
trotz aller Reformen unerlasslich.

Rl __

analysieren, was jetzt passiert.

Grundrente fiir jeden?

Geringverdiener, die 35 oder mehr
Jahre Rentenbeitrage gezahlt haben, sol-
len kiinftig eine sogenannte Grundrente
erhalten. Diese soll zehn Prozent {iber der
Grundsicherung, also Hartz IV-Niveau,
liegen. ,,Die Einfiihrung der Grundrente
wiirde den Druck auf die Rentenpolitik mit
Blick auf Altersarmut reduzieren®, heif3t es
vom Gesamtverband der Deutschen Ver-
sicherungswirtschaft (GDV). Ob sich die-
se Grundrente auf das Versicherungsge-
schaft auswirkt, sei unklar, sagt der GDV.

Wer bezahlt die Miitterrente?

Miitter und Vater, die vor 1992 drei
oder mehr Kinder bekommen und sie
hauptberuflich erzogen haben, sollen
statt zwei Jahren noch ein drittes Jahr fiir
ihre Rente angerechnet kriegen. Die Kos-
ten sollen laut CSU rund 3,4 Milliarden
Euro betragen und, so heifit es, in Teilen
von Steuer- und Beitragszahlern gezahlt
werden. Sollte es so kommen, ware das
laut GDV eine erneute finanzielle Belas-
tung fiir die gesetzliche Rentenversiche-
rung, dariiber hinaus aber nicht weiter
zukunftsweisend.

Pflicht-Altersvorsorge fiir
Selbststéindige?

Fiir die rund drei Millionen Selbstst&n-
digen, die bisher nicht abgesichert sind,
wird eine ,griinderfreundlich ausgestal-
tete Altersvorsorgepflicht“ eingefiihrt. Das
heifdt, dass jeder Unternehmer ab sofort
zur Vorsorge verpflichtet ist, dabei aber
die Wahl hat — zwischen der gesetzlichen
Rentenversicherung oder einer anderen

Vorsorgeart. Das kann natiirlich auch
eine private Altersvorsorge sein, wodurch
an dieser Stelle neue Vertriebschancen
entstehen. ,,Aufgrund des Opting-Outs
zugunsten privater Vorsorge ist eine Ver-
sicherungspflicht fiir Selbststandige po-
sitiv zu bewerten“, sagt ein GDV-Sprecher.
Es gibt allerdings zwei Voraussetzungen:
die Vorsorge muss laut Vereinbarung in-
solvenzgesichert sein und zur Rente tiber
Hartz IV-Niveau fiihren.

Erwerbsminderung -
keine Alternative zur BU

Wer aufgrund von Krankheit frithzeitig
nicht mehr arbeiten kann, ist in Zukunft
besser abgesichert. Denn die Rente der
Betroffenen wird ab sofort so berechnet,
als hatten sie bis zum Alter von 65 Jahren
und acht Monaten gearbeitet. ,,Diese Ver-
besserung der Erwerbsminderungsrente
reduziert den politischen Druck auf pri-
vate Berufsunfahigkeitsrenten®, heif3t es
von Seiten des GDV. Dennoch ist das kein
Grund dafiir, nun auf eine zusatzliche, pri-
vate Berufsunfahigkeitsabsicherung zu
verzichten, denn die allgemeinen Proble-
me der gesetzlichen Rentenversicherung
— Stichwort: Alterung der Gesellschaft —
bleiben bestehen.

Was wird aus der Privaten
Altersvorsorge?

Die GroKo-Partner halten am Drei-Sau-
len-Modell aus gesetzlicher Rente, priva-
ter und betrieblicher Altersvorsorge fest.
Ein grundsatzlich positives Bekenntnis,
kommentiert der GDV. Nach der Verbes-
serung der betrieblichen Vorsorge durch
das Betriebsrentenstarkungsgesetz, das

Anfang des Jahres in Kraft getreten ist, soll
nun auch die private Sdule weiterentwi-
ckelt werden. Dazu ist ,,ein Dialogprozess
mit der Versicherungswirtschaft anzusto-
Ben“, heif’t es im Koalitionspapier. Ziel
dieser Zusammenarbeit ist ein neues,
standardisiertes Riester-Produkt. Was die-
ses Produkt fiir die Versicherungswelt be-
deutet, wei3 man nattirlich erst, wenn es
entwickelt ist. Fuir viele Experten ist Riester
angesichts der geringen Verbreitung und
der hohen Kosten allerdings bereits ge-
scheitert. Als Alternative wird ein staatlich
verwalteter Fonds ohne Gewinnabsicht
diskutiert, eine sogenannte Deutschland-
Rente. Diese Form der Basis-Losung lehnt
die Versicherungswirtschaft tibrigens ab.
,»Welche zusatzlichen Vorsorgeanreize Ba-
sisprodukte in der privaten Altersvorsorge
schaffen konnen, ist unabhangig von ei-
ner ,Deutschland-Rente’ zu diskutieren®,
sagt ein Sprecher. Zundchst ruhen die
Hoffnungen also auf dem Dialog und dem
neuen Riester-Produkt.

Der Streit um die
Gesundheit

Die SPD hatte ihre Beteiligung an ei-
ner Regierung an die Einflihrung der
Biirgerversicherung gebunden, was
die Union strikt ablehnte. Im Koali-
tionsvertrag wird das grofe Thema
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Gesundheit allerdings kaum behan-
delt — und die Biirgerversicherung
taucht gar nicht mehr auf.

Honorare fiir Arzte sollen
reformiert werden

Keine Biirgerversicherung, keine
Besserstellung fiir gesetzlich Versicher-
te im Vergleich zu Privatpatienten, da-
fiir der Einsatz einer Kommission, die
bis Ende 2019 dariiber beraten soll.
Konkret geht es um die Arzte-Hono-
rare. Sowohl die Honorarordnung der
gesetzlichen als auch die Gebiihren-
ordnung der privaten Krankenversiche-
rung sollen reformiert werden. Ob die
Vorschlage umgesetzt werden, soll da-
nach entschieden werden, heif3t es im
GroKo-Vertrag. Bislang wird Arzten die
Behandlung privater Patienten hoher
vergiitet als die gesetzlich Versicherter.
Allerdings finanzieren elf Prozent der
Deutschen, die privat versichert sind,
fast ein Viertel der Praxisumsatze.

Verteilung der GKV-Beitrage —
mit Folgen fiir die PKV

Von 2019 an teilen sich Arbeitge-
ber und Arbeitnehmer die Beitrdge
zur gesetzlichen Krankenversicherung
wieder zu gleichen Teilen. Diese Riick-
kehr zur paritdtischen Finanzierung
konnte auch Auswirkungen fiir Privat-
versicherte haben. Der Grund: durch
die Gesetzesanderung diirfte auch der
Arbeitgeberzuschuss zur privaten Kran-
kenversicherung wieder steigen — wenn
auch nur geringfiigig. Ausgehend vom
aktuellen Hochst- und durchschnittli-
chen Zusatzbeitrag in der GKV wiirde
der maximale Arbeitgeberzuschuss fiir
privatversicherte Arbeitnehmer von
derzeit 323,03 Euro auf 345,16 Euro
steigen.

Dariiber hinaus sollen auch Selbst-
standige ab sofort entlastet werden.
Zwar bemisst sich fiir sie der Beitrag zur
Krankenversicherung weiterhin nach
dem Einkommen, allerdings sinkt die
Mindestgrenze von 2.283,75 auf 1.150
Euro. Dadurch zahlen vor allem Selbst-
standige mit geringem Einkommen
kiinftig weniger Beitrdge — und kdnnen
die Ersparnisse zum Beispiel in private
Zusatzversicherungen investieren.

Alles besser in der
Pflege?

In der Pflege soll sich vor allem die Per-
sonalsituation verbessern, deswegen
diirfen Pflegediensteinrichtungen ins-
gesamt 8.000 neue Fachkrdfte einstel-
len — finanziert aus den Mitteln der ge-
setzlichen Krankenversicherung. Davon
profitieren aber auch Privatversicherte,
denn die Leistungen der sozialen und
der privaten Pflegeversicherung sind
identisch. Makler haben dadurch also
ein gutes Argument: Bessere Bedingun-
gen, ohne Mehrkosten fiir ihre Kunden.
Den Leistungsumfang der Pflegeversi-
cherung lasst die neue GroKo allerdings
unverdndert. Fiir Versicherte ist es also
auch in Zukunft ratsam, den ge-
setzlichen Schutz durch Ergdanzungsta-
rife zu erweitern — oder von vornherein
auf die private Vorsorge zu setzen.

GroKo - Zahlen und Fakten

Die vierte GroKo seit 1949 hat nur
eine knappe Mehrheit: 32,9 Pro-
zent brachten CDU und CSU mit,
die SPD holte bei der Wahl 20,5
Prozent. Fiir den 19. Bundestag be-
deutet das: 246 der insgesamt 709
Sitze belegt die Union, 153 die SPD.

Recht n

Bei der EU-Datenschutzgrundyverord-
nung den Durchblick zubehalten,
ist nichtimmer einfach. Die GoNews
bringen Licht iniden Daten-Tunnel.
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NEUES DATENSCHUTZ-GESETZ

DSGVO: Die sieben
wichtigsten Fragen fiir Makler

Wer personenbezogene Daten erhebt, muss in Zukunft scharfere Regeln beachten. Grund
dafiir ist die EU-Datenschutzgrundverordnung, die vom 25. Mai an gilt und auch die Arbeit von
Maklern verandert. Was kommt konkret auf sie zu? Die GoNews kldren die wichtigsten Fragen.

eit zwei Jahren ist sie be-
B schlossene Sache, und jetzt

tritt sie in Kraft: die neue Da-
tenschutzgrundverordnung (DSGVO).
Das EU-Gesetz verpflichtet Unterneh-
mervom 25. Mai an, persdnliche Daten
von Kunden und Mitarbeitern besser
zu schiitzen und betrifft alle, die der-
artige Daten erheben, speichern oder
verarbeiten — also auch Makler und
Vermittler. Damit gibt es nicht nur
neue Biirokratie-Wortungetiime, son-
dern auch Anderungen und neue
Pflichten. Hier steht, welche das sind.

Was sind iiberhaupt
personenbezogene Daten?

Zur Sicherheit vorweg: Personenbe-
zogene Daten sind nicht nur der Name,
die Adresse, das Geburtsdatum oder
die Bankverbindung. Heutzutage fallen
darunter zum Beispiel auch die Mail-
oder die IP-Adresse des Kunden, aber
auch versicherungsspezifische Daten
wie Versicherungsscheinnummer oder
Schadennummer.

Was gilt fiir Web und
Social Media?

Wenn Makler auf ihrer Homepage
sogenannte ,,Share-Buttons“ einset-
zen, woriiber Inhalte in sozialen Netz-
werken geteilt werden, miissen sie den
Nutzer, wie bisher auch, darauf hin-
weisen, dass dabei Daten {ibermittelt
werden. Auch jeder, der Analyse-Tools
nutzt und Cookies verwendet, muss
den Nutzer hieriiber informieren. Au-
Berdem miissen Datenschutzerklarun-
gen auf Websites angepasst werden —
dafiir gibt es Vorlagen.

Welche Daten diirfen noch
erhoben werden?

Im Prinzip alle Daten, die fiir den
Zweck, fiir den sie erhoben werden,
notwendig sind. In der DSGVO heif3t

das ,,Zweckbindungsgrundsatz“. Wer
zum Beispiel einen Newsletter verschi-
cken will, muss von seinen Kunden
nicht zwingend private Gesundheits-
daten erheben. Wer zu einer Kranken-
versicherung berdt, allerdings sehr
wohl. Wichtig ist, dass den Kunden
genau erklart wird, wofiir die Daten be-
stimmt sind, denn nur dann ist deren
Einwilligung auch tatsdchlich wirksam.
Die Einwilligung wiederum muss do-
kumentiert werden. Daher sollten sich
Makler die Bestdtigungen kiinftig im-
mer schriftlich geben lassen, um damit
etwa miindliche Zusagen abzusichern.

Mehr Datenschutz im Web durch EU-Gesetz.

Was passiert mit bereits
erteilten Einwilligungen?

Sowohl Maklervollmachten als
auch separate Einwilligungen gelten
weiterhin. Allerdings gilt auch hier
der Zweckbindungsgrundsatz. Heif3t:
Die Daten diirfen nur zu dem Zweck
genutzt werden, zu dem sie zur Verfii-
gung gestellt worden sind. Wer sie an-
derweitig nutzen will, muss sich dafiir
eine neue Einwilligung holen.

Gibt es neue
Dokumentationspflichten?

Leiderja.InZukunft mussnoch ex-
akter dokumentiert werden, welche

Daten wann, wie und warum erho-
ben wurden. ,\Verzeichnis der Verar-
beitungstatigkeiten® lautet hier die
Rechtsbezeichnung. Das klingt ex-
trem aufwendig, und ist es in Teilen
auch. Denn jeder, der Daten erhebt,
bendtigt ab sofort eine Tabelle, in
der fiir jeden Vorgang eingetragen
wird: Was? Wann? Wie? Wofiir? Au-
Berdem steht den Kunden ein Aus-
kunftsrecht zu. Das heif3t, sie diirfen
einsehen, welche Daten wann und
wofiir erhoben wurden. Sinnvoller-
weise stellen Makler diese Informa-
tionen iber das Verwaltungspro-
gramm zur Verfligung.

Wie miissen Daten
gesichert werden?

Je sensibler die Daten, desto gro-
Rer der Schutz, zum Beispiel mit
einer Verschliisselung. Bei beson-
ders empfindlichen Daten, etwa zur
Gesundheit oder zu Finanzen, muss
eine sogenannte Datenschutz-Fol-
geabschéatzung durgefiihrt werden.
Das ist eine detailliertere Form der
bisherigen Vorabkontrolle, bei der
die Risiken der jeweiligen Daten-
verarbeitung aufgezeigt werden.
Darin muss erklart werden, wie die
Daten verarbeitet oder technisch ge-
schiitzt werden. Und wer derartige
Daten erhebt, muss in seinem Un-
ternehmen einen sogenannten Da-
tenschutzbeauftragten bestimmen,
der unter anderem von der IHK aus-
gebildet wird.

Was passiert bei einer
Datenpanne?

Datenpannen miissen binnen 72
Stunden der Aufsichtsbehdrde ge-
meldet werden. Wichtig ist es, dass
es fir solche Félle einen Reaktions-
plan gibt — eine Art Projektplan, aus
dem hervorgeht, wer in dieser Situa-
tion fiir was zustdandig ist.
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EINHEITLICHE PRODUKT-STRUKTUREN

Innovationen fiirs Privatgeschaft —
die wichtigsten Neuerungen auf einen Blick > ===

Seit Ende Februar gibt es bei der Gothaer im gesamten SHU-Produktbereich eine einheitliche Struktur und Namensgebung. Alter Wein in neuen
Schldauchen? Mitnichten: Die GoNews zeigen die wesentlichen Neuerungen in der Wohngebaude-, Unfall- und Hausratversicherung.

Lukrativer Vorausrabatt

. Wer bei den Pro-

I’L '_q‘J . duktmerkmalen
nichts mehr ver-
wj) bessern kann
S — — die Bestnote
Wohngebdiude- FFF von Franke&
versicherung Bornberg spricht

eine deutliche Sprache —, muss sich
eben ein echtes Novum in der Bran-
che ausdenken: Die Gothaer ist der
erste Anbieter mit einem fakultativen
Schadenfreiheitsrabatt in der Verbun-
denen Wohngebdudeversicherung.
Bei Wahl des SFR-Systems ist der So-
forteinstieg in eine niedrige Schaden-
freiheitsklasse bei entsprechender

Vorschadenfreiheit moglich — ein luk-
rativer Vorausrabatt, der sich tiber die
Jahre richtig bezahlt macht. In Verbin-
dung mit der neuen Gebdudealters-
staffel und dem Einfamilienhausnach-
lass ergeben sich fiir unabhdngige
Vertriebspartner erstklassige Chan-
cen bei der Neukundengewinnung.

Die neue Gebdudealtersstaffel
macht die Gothaer Wohngebéaude-
versicherung vor allem fiir Eigenti-
mer jlingerer Gebdude besonders
attraktiv.

www.makler.gothaer.de/wohngebaeude

Preisvergleich: Wohngebdude

EFH Neubau (inkl. Einfam.haus Nachlass i.H. von 10%), Wert 23.000 MK, ver-
sicherte Gefahren FWSN, SF System (B4 = 80%), Monatspramie brutto

40210 Diisseldorf
Alexanderstr. 19

14476 Potsdam
Am Garten 7

Gothaer
Premium

36,48 EUR

23,62 EUR

Vorteile durch Feindifferenzierung

Zur Starkung der
Marktfahigkeit
und fiir eine noch
risikogerechtere
Tarifierung wurde
die bisherige Ge-
fahrengruppe B fiir
korperlich handwerklich Tatige in B1,
B2, B3 und B4 aufgeteilt. Die Berufe
werden mit zunehmendem Risiko auf-
steigend eingeordnet. Vorteil fiir den
Kunden: Die neue Feindifferenzierung
erreicht hohe Preisvorteile von bis zu
30 Prozent — und sichert der Gothaer
in Preisvergleichen einen der vorders-
ten Plédtze (siehe Preisbeispiele). Mak-
ler punkten also bei ihren Kunden mit
glinstigeren Preisen — und gleichzeiti-
gen Produktverbesserungen.

Weitere Verbesserungen in der
Unfallversicherung: Das zu Produkt-

Y

Unfall-
versicherung

Preisvergleich: Unfall

linie Premium zuwdhlbare Modul
»Invaliditat Zusatzschutz“ verzich-
tet zu 100 Prozent auf den Mitwir-
kungsanteil von Krankheiten bei ei-
ner Unfallinvaliditat. Das heiBt: bis
auf wenige Ausnahmen erfolgt keine
Leistungsminderung im Schaden-
fall. Spezielle Leistungen fiir Kinder
bietet das Modul ,,Kinder Zusatz-
schutz“. Es ist zuwdhlbar ab Plus
und leistet zum Beispiel bei Unfal-
len, die durch das Fahren ohne Fiih-
rerschein oder durch selbstgebas-
telte Feuerwerkskorper auftreten,
oder erstattet Kosten von Zahnspan-
gen. AuBerdem zahlt die Gothaer
beim Unfall des Kindes ein Betreu-
ungsgeld fiir die Eltern.

www.makler.gothaer.de/unfall

100.000 Inv; 350% Progression; Jahresvertrag; monatl. Zahlweise
B1 Elektrotechniker B2 Metallarbeiter

Gothaer
Premium 17,41 EUR 18,71 EUR
Basler
Gold 19,58 EUR 19,58 EUR
VHV
Klassik Garant 17,56 EUR “ ey B
Volkswohl Bund
Unfall Easy
Komfort Schutz 18,74 EUR e U
XL Taxe

Abschleppdienst
fiirs E-Bike

Wer sein Fahrrad
liebt, der schiebt.
Oder versichert es
bei der Gothaer: Zur
Gothaer Hausrat Plus
und Premium ist als
Baustein der neue E-
Bike Schutz wahlbar. Er bietet Schutz fiir
nicht versicherungspflichtige Pedelecs bei
Unfall-, Fall- und Sturzschaden, Vandalis-
mus, Elektronik- und Feuchtigkeitsscha-
den sowie Akkuverschleifs. Damit wurde
der Versicherungsschutz als sinnvolle
Ergdnzung zur Klausel Fahrraddiebstahl
abgerundet.

Weiteres Highlight: E-Bikes sind sehr
schwer und daher im Pannenfall nicht
leicht zu transportieren. Die Kooperation
der Gothaer mit MySchleppApp bietet hier
sinnvolle Abhilfe: MySchleppApp kiimmert
sich um professionelle Pannenhilfe — die
Gothaer tibemimmt die Kosten. Mehr Infos
zu MySchleppApp finden Sie auf Seite 9.

"

Hausrat-
versicherung

www.makler.gothaer.de/hausrat

Fahrrad-

Pedelecs

Kaskoversicherung fiir

4
A

N

Der E-Bike Schutz in der Hausratversicherung

Fahrrad-
Diebstahl

Basis

Fahrrad-
Diebstahl

Plus

Preisbeispiel: Hausrat

Fahrrad-
Diebstahl

Premium

Beispiel: VSU 75.000 EUR, FEWS, Pedelec 2.250 EUR(= 3%), Monatspramie;
nur Bausteinpreis ab Gothaer Hausrat Plus abschlie3bar

Gothaer Hausrat
Plus

11,77 EUR

In den Bereichen Wohngebdude, Hausrat und Unfall bei kérperlich handwerklich Tdtigen gibt es wesentliche Neuerungen.
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ie Immobilienwirtschaft
m kann wohl mit einigem

Recht als heimlicher Riese
der deutschen Wirtschaft bezeich-
net werden. Denn als Querschnitts-
branche taucht sie eigentlich in
keiner Statistik auf. Rechnet man
jedoch die Wertschopfung der un-
terschiedlichen Teilbranchen zu-
sammen, landet man bei fast einem
Fiinftel des Bruttoinlandsprodukts.
Einen nicht unerheblichen Teil da-
von erwirtschaften Hausverwal-
tungen, die als zentrale Dienstleis-
ter oft hohe Riicklagen verwalten
missen.

Ein guter Gesprachsanlass
fiir Versicherungsmakler

Mit dem Gesetz zur Einflihrung
einer Berufszulassungsregelung fiir
gewerbliche Immobilienmakler und
Wohnimmobilienverwalter kommt
Bewegung in die Branche: Es tritt
am 1.8.2018 in Kraft, fiir Wohnim-
mobilienverwalter gibt es dann erst-
mals eine Zulassungspflicht. Ein
guter Gesprdchsanlass fiir Versiche-
rungsmakler: Denn Voraussetzung
fiir die Zulassung ist neben dem
Nachweis der eigenen Zuverldssig-
keit und geordneter Vermdgens-
verhdltnisse der Abschluss einer
Berufshaftpflichtversicherung. Die
Gothaer hat deshalb bereits im Feb-
ruar im Rahmen der Deckung fiir Im-
mobilienverwalter einen neuen Ver-
mogensschadenhaftpflichtschutz
flir Wohnimmobilienverwalter auf
den Markt gebracht.

Die ,GewerbeProtect Vermo-
gensschadenhaftpflichtversiche-
rung“ bietet Immobilienverwaltern
Schutz, wenn sie wegen Vermo-
gensschaden in Anspruch ge-
nommen werden. Sie greift zum
Beispiel bei Versaumen oder nicht
rechtzeitiger oder fehlerhafter

Produkt News Komposit Unternehmerkunden n

VERMOGENSSCHADEN-HAFTPFLICHT

Neuer Zugang zu
attraktiver Zielgruppe

Ab August miissen sich Wohnimmobilienverwalter durch eine Vermogensschadenhaftpflicht
absichern. Als erster Anbieter bietet die Gothaer die Police bereits seit Februar.

Mehr Schutz fiir Mieter: Immobilienver-
walter miissen fiir ihre Zulassung kiinfti
diverse Voraussetzungen erfiillen.

Erhebung von Neben- und Betriebs-
kosten.

Die neugestaltete Deckung geht
dabei weit lber die Pflichtanforde-
rungen hinaus. Die Police bietet zwei
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Vertragsteile, die sich einzeln oder
kombiniertabschliefen lassen: Wohn-
immobilienverwaltung und sonstige
Immobilienverwaltung. Letztere bietet
auch Personen Versicherungsschutz,

e

iy —

die nicht der Versicherungspflicht un-
terliegen werden.

www.makler.gothaer.de/vsh

Aktion: GGP-Offensive

Mit 3,6 Mio. Euro Umsatz hat sich die
Gothaer Gewerbe Protect 2017 posi-
tiv entwickelt. Doch nur durch eine
verdnderte Bestandsstruktur kann
das Ertragspotential ausgeschopft
werden. Mit der GGP-Offensive bie-
tet die Gothaer ihren Vertriebspart-
nern flir ausgewahlte Zielgruppen
Nachlassmoglichkeiten von bis zu
50 Prozent. Alle Infos zur Aktion, die
bis Oktober lduft, erhalten Makler bei
von ihrem Direktionsbevollméachtig-
ten in derRegion. Auch im SoftFair Ge-
werbelotsen ist die Aktion hinterlegt.

www.gothaergewerbeprotect.de

Die Highlights

im Uberblick

e Zwei Vertragsteile: Wohnimmo-
bilienverwaltung und sonstige
Immobilienverwaltung — die
einzeln oder kombiniert abge-
schlossen werden kdnnen.
Erweiterter Deckungsumfang
der GewerbeProtect Vermo-
gensschadenhaftpflichtversi-
cherung wird auch riickwirkend
zur Verfligung gestellt (Bedin-
gungsdifferenzdeckung).

e Schdden werden bis 30 Jahre
nach Beendigung des Versiche-
rungsvertrages reguliert (unbe-
grenzte Nachmeldefrist).

e Die Gothaer iibernimmt die
Versicherungsfdlle des Vorver-
sicherers, wenn bei diesem
keine Schaden mehr gemeldet
werden konnen (Ablauf der
Nachmeldefrist).

MANGELHAFTUNG

Wichtige
Neuerungen

Zu Beginn des Jahres traten Ande-
rungen in der kaufrechtlichen Man-
gelhaftung in Kraft — mit Auswirkun-
gen auf die Haftpflichtversicherung
von Unternehmen. Die wichtigste
Anderung betrifft die sogenannte
Nacherfiillung geméaf § 439 BGB Ab-
satz 3 und regelt den Ersatz der Aus-
und Einbaukosten im Rahmen der
Nacherfiillung: Diese Kosten sind
nun verschuldensunabhangig zu er-
statten — losgelost davon, ob es sich
beim Kaufer um einen Verbraucher
(B2C) oder Unternehmer (B2B) han-
delt. Nach der bisherigen Rechts-
lage galt diese Haftung nur fiir den
B2C-Bereich.

Die zweite Anderung betrifft den
neu eingefiihrten § 445 a BGB. Hier-
durch kann der Verkdufer, der sei-
nem Kdufer die Aufwendungen nach
§ 439 Abs. 3 BGB ersetzen muss,
diese seinerseits auf seinen Lie-
feranten abwalzen. Bisher war ein
solcher Regress nur dann moglich,
wenn es sich beim letzten Glied der
Lieferkette um einen Verbraucher
handelte. Fiir Kunden der Betriebs-
haftpflichtversicherung, die Bau-
steine der erweiterten Produkthaft-
pflicht vereinbart haben, besteht fiir
diese verscharfte Haftung automa-
tisch Versicherungsschutz.

UMFANGREICHES DECKUNGSKONZEPT

Cyber-Police fiir KMU muss Marktvergleich nicht scheuen

Seit Januar bietet die Gothaer eine neue Cyber-Versicherung fiir Gewerbekunden an. Vergleiche mit Marktfiihrer
Hiscox zeigen: Die Gothaer Police ist mehr als wettbewerbsfahig. Und das Produkt wird auch Neukunden angeboten.

mmer mehr Kriminelle ent-
“ decken das Internet: Bereits

jedes flinfte Unternehmen
(19 Prozent) war schon mal Opfer eines
Hackerangriffs, Trojaners oder Daten-
diebstahls. Das geht aus der KMU-Stu-
die 2018 der Gothaer hervor.

Die Antwort auf diesen Trend ist das
neue Cyber-Produkt fiir kleinere Betrie-
be mit bis zu fiinf Millionen Euro Um-
satz, das auch Neukunden offensteht.
Anders als bei der Gothaer Cyber-Versi-
cherung fiir grofBere Unternehmen, bei

der weitere Bausteine wie Betriebsun-
terbrechung, Bedienfehler und Cyber-
Diebstahl optional hinzugewahlt wer-
den konnen, enthélt das neue Produkt
fir Gewerbekunden ein standardisier-
tes, sehr umfangreiches Deckungskon-
zept, bei dem Deckungssummen und
Sublimits in verschiedenen Varianten
wahlbar sind.

Der Spezialversicherer Hiscox ist
seit Jahren mit einem vergleichba-
ren Antragsmodell im Markt aktiv und
hat in dieser Zeit einen signifikanten
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Attacke aus dem Web: Cyber-Kriminelle nutzen technologischen Fortschritt fiir Angriffe.

Bestand aufbauen kdnnen. Ein Ver-
gleich jedoch zeigt: Das Gothaer-Pro-
dukt ist sowohl preislich als auch in Sa-
chen Deckungsumfang auf Augenhdhe
— und teilweise sogar besser.

Beispiel ,Metall verarbeitender
Betrieb“, 500.000 Euro Jahresumsatz:
Hier liegt das Gothaer Produkt (560
Euro Jahresbeitrag) preislich auf glei-
chem Niveau wie Hiscox (565 Euro),
bietet aber {iber die Absicherung beim
Marktfiihrer hinaus standardmafig
Schutz bei Cyber-Diebstahl und Ab-
sicherung bei Betriebsunterbrechun-
gen, die durch einen Ausfall bei einem
Cloud-Dienstleister entstehen.

Gerade im Zielgruppensegment
der im vergangenen Jahr eingefiihrten
Gothaer Gewerbe Protect bietet die
Gothaer Cyber-Police in vielen Fallen
hochwertigere Deckung als der Markt
— und dariiber hinaus weitreichende
Assistance-Leistungen, die rund um
die Uhr eingefordert werden kénnen.
Dabei geht es etwa um eine 24-Stun-
den-Hotline sowie um die Wiederher-
stellung von Daten und Programmen.
Gerade bei der Versicherung von Eigen-
schaden ist schnelle Hilfe wichtig. Des-
wegen tragt die Gothaer die Kosten der

Vergleichsrechnung

Gothaer vs. Hiscox

Umsatz: 1.000.000,- EUR

Vers.-Summe: 500.000,- EUR

Selbstbehalt: 2.500,- EUR

¢ Beitrag Gothaer: 820,- EUR (inkl.
Sublimit fiir Cyber-Diebstahl,
Bedienfehler, Erpressungsgel-
der und BU durch Cloud-Ausfall)

e Beitrag Hiscox: 875,- EUR
(ohne Zusatzbausteine Cy-
ber-Diebstahl und BU durch
Cloud-Ausfall)

Hilfsmalnahmen der ersten 48 Stun-
den immer — auch wenn sich spater
herausstellt, dass kein Hackerangriff
gegeben war.
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www.makler.gothaer.de/cyber
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Wohin mit dem Geld? Viele Firmeninhaber
suchen sichere, aber rentable Anlagemdg-

lichkeiten fiir ihre Firmengelder

Anlage von Firmengeldern bietet
attraktive Cross-Selling-Moglichkeiten

Die Eigenkapitalquote mittelstdandischer Unternehmen ist seit 2015 deutlich gestiegen. Doch wohin mit dem Geld? Auch Makler
werden immer haufiger von ihren KMU-Kunden nach Anlagealternativen gefragt.

ie gute Konjunktur der ver-
m gangenen Jahre hat dem

Handwerk in Deutschland
auch 2017 starke Zahlen beschert.
Deutsche Betriebe durften sich Gewer-
begruppen-iibergreifend iiber ein Plus
von 3,9 Prozent freuen. Vor allem das
Bauhauptgewerbe und das Handwerk
fiir den gewerblichen Bedarf glanzten
mit 5,2 und 6,4 Prozent Umsatzzu-
wachs. Auch Makler, die ihre Unter-
nehmerkunden ansonsten vorwiegend
in Sach- und Haftpflichtfragen beraten,
kennen deshalb die folgende Situati-
on: Firmenkunden fragen immer hau-
figer nach Anlage-Alternativen mit at-
traktiven Renditen. Wer hier Losungen
aufzeigen kann, dem 6ffnen sich neue
Vertriebschancen.

Der Grund fiir die ,,Misere“: Auf-
grund der anhaltend guten Wirt-
schaftslage ist Kapital vorhanden.
Aktuell haben viele Kunden einen
tiberproportionalen Anteil ihres Ver-
mogens in Tages- und Festgeldern
mit minimalen Renditen oder gar ge-
gen die Zahlung von Negativzinsen
bei ihren Hausbanken geparkt. Doch
was sich erst einmal positiv anhort,
kann auch zu einem Problem wer-
den. Denn die Niedrigzinsen sorgen
dafiir, dass die Anlage meist noch
nicht einmal den Kaufkraftverlust
ausgleicht. Unternehmen, die ihre
strategische Liquiditdtsreserve bis-
her zumindest sicher bei der Haus-
bank deponieren konnten, werden
immer haufiger von dieser dafiir zur

Kasse gebeten. Statt selbst Zinsen
zu erhalten, muss eine Gebihr fir
die Verwahrung auf der Kostenseite
verbucht werden.

Rendite in Zeiten von
Negativzins und Strafgebiihr

Personen- oder Einzelunterneh-
mer sind also immer haufiger auf
der Suche nach einer Moglichkeit,
Kapital zu parken. Denn anders als
Grofkonzerne kann der Mittelstdnd-
ler niemanden zusdtzlich dafiir be-
zahlen, durch eine fundierte Vermo-
gensverwaltung die Firmengelder
zu sichern und idealerweise zu ver-
mehren. Deshalb braucht es fiir den
Fall, dass das Unternehmen freie

Liquiditdt sicher, aber auch mit der
Aussicht auf Rendite anlegen méch-
te, geeignete Losungen.

Was viele nicht wissen: Auch
Firmen koénnen liquide Mittel tber
Fondsdepots oder Rentenversiche-
rungen gegen Einmalbeitrag plat-
zieren, um so eine hdhere Rendite
zu erzielen als auf dem Tagesgeld-
oder Geschéaftskonto. Das Geld liegt
gleichzeitig sicher und das Unterneh-
men profitiert von besseren Rendite-
chancen, die sich zum Beispiel durch
eine breit gefacherte Multi-Asset-An-
lagestrategie ergeben. So ldsst sich
auch in Zeiten von Niedrigzins und
Strafgebiihren Rendite erwirtschaf-
ten, die die Substanz des Unterneh-
mens starkt.

GOTHAER INDEX PROTECT

Kein Sparbuch,
sondern besser

Gute Alternative fiir alle, die
kein Geld verbrennen wollen.

Die Deutschen lieben sichere Sparformen
wie Tagesgeld oder Sparbuch. Das Pro-
blem: Die Klassiker bieten nur spérliche
Renditen und sind eigentlich ungeeignet.
Denn wo kaum oder keine Zinsen gezahlt
werden, ergibt sich durch die Inflation fiir
den Anleger ein Kaufkraftverlust.

Zwei Griinde, die Makler aufhorchen
lassen sollten, sind die Angst vor Verlus-
ten und die Uberforderung mit dem kom-
plexen Thema Finanzen. Etwa jeder Fiinfte
befiirchtet, dass renditestarke Geldanla-
gen fiir die Altersvorsorge zu einem Ver-
lust dieses Kapitals fiihren. Diese Angst
riihrt nicht zuletzt aus Zeiten der letzten
Finanzkrise 2007. Viele Menschen ver-
brannten sich damals die Finger. Und die-
se Skepsis ist bis heute geblieben.

Hier tiberzeugt die neue Rentenver-
sicherung der Gothaer: Gothaer Index
Protect kombiniert langfristige Sicherheit
und Renditechancen. Nur zwei Entschei-
dungen muss der Kunde treffen: Wie lan-
ge und mit welcher Beitragsgarantie lege
ich mein Geld an? Hieraus ergibt sich die
Beteiligungsquote am Multi Asset Strate-
gie IP. Dieser kombiniert verschiedene An-
lageklassen und sorgt fiir Mischung und
Streuung.

Die Highlights

Laufzeit: individuell zwischen sie-
ben bis 15 Jahren.

Zwei Garantielevel fiir die Beitrags-
garantie: 90 oder 100 Prozent.

e Aus Laufzeit und Beitragsgaran-
tie ergibt sich die Beteiligung am
Multi-Asset-Index iiber die Beteili-
gungsquote. Diese bleibt iiber die
gesamte Laufzeit konstant.

Top: Auch bei negativer Wertent-
wicklung erhdlt der Kunde seinen
Beitrag in Garantiehdhe zuriick.

www.raus-aus-dem-zinsloch.de

GEEIGNETHEITSPRUFUNG

IN DER LEBENSVERSICHERUNG

IDD: Acht Fragen als Schliissel zum Erfolg

Bei Versicherungsanlagen muss anhand von acht Fragen gepriift werden, welche Produkte
sich fiir den Kunden eignen. Die Beratung wird so ganzheitlich und lukrativer fiir den Makler.

er neue Beratungsstandard
ist mit dem Prozess im klas-
sischen Investmentgeschaft

vergleichbar. Sein Ziel: angemessene
und fiir den Kunden individuell ge-
eignete Produkte zu ermitteln. Zu

Die Losungen der Gothaer

Versicherungsanlageprodukte:

Einmalanlageprodukte:

Index Protect, Parkkonto

Altersvorsorgeprodukte

GarantieRente, GarantieRente Performance,
klassische Lebensversicherungsprodukte

Fondsprodukte

VarioRent Fonds

Keine Versicherungsanlageprodukte:

Biometrie-Produkte:

SBU, fSBU, RLV, Perikon

Produkte der Schicht Il

betriebliche Altersversorgung, Riester, Riirup

diesem Zweck muss der Kunde nach
seinen Kenntnissen und Erfahrungen
zu Versicherungsanlageprodukten
befragt werden. Welche Produkte fiir
den Kunden geeignet scheinen, ldsst
sich anhand der individuellen finan-
ziellen Situation, Verlusttragfdhig-
keit, Anlageziele und Risikotoleranz
ermitteln.

Beratungsunterstiitzung
durch die Gothaer

Mochten Kunden im Rahmen der
Beratung bestimmte Angaben nicht
machen, ist ein Abschluss dennoch
moglich. Dazu ist jedoch gesetzlich
vorgeschrieben, dass der Kunde durch
entsprechende Warnhinweise auf das

fiirihn entstehende Risiko aufmerksam
gemacht werden muss.

Haben die Kunden keinerlei Kennt-
nisse uiber Versicherungsanlageproduk-
te, so konnen diese im Rahmen der Be-
ratung vermittelt werden. Hierfiir bietet
die Gothaer die ,,Kundeninformation
Versicherungsanlageprodukte® in elek-
tronischer und gedruckter Version als
praktisches Nachschlagewerk. Dariiber
hinaus kénnen Makler auch offline tiber
GOAL ein intelligentes PDF-Dokument

Kleiner Aufwand, grofSer Effekt: der neue Beratungsstandard hilft beim Abschluss.

nutzen und so die rechtlichen Anfor-
derungen erfiillen. AuBerdem gibt es
im Nepal ein vollautomatisches Geeig-
netheitspriifungs-Tool fiir die Versiche-
rungsanlageprodukte der Gothaer.
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Produkt News Kranken

BETRIEBLICHE KRANKENVERSICHERUNG

Gut abgesichert auch in
entgeltfreien Ausfallzeiten

Neue Highlights in der betrieblichen Krankenversicherung (bKV). So kdnnen
Arbeitgeber ihre Mitarbeiter auch wahrend entgeltfreier Ausfallzeiten weiter absichern.

ie betriebliche Krankenversi-
m cherung (bKV) ist, insbeson-

dere in der arbeitgeberfinan-
zierten Variante, das perfekte Instrument
zur Mitarbeiterbindung — und ein guter
Turoffner fiir Makler, mit ihren Unterneh-
merkunden ins Gesprach zu kommen.

Voraussetzungen fiir

MediGroupAG

Der Arbeitgeber muss —

e mindestens 20 seiner Mitarbei-
ter pro Tarif absichern (Ausnah-
me: Bei Unternehmen mit weni-
ger als 20 Mitarbeitern reichen
finf Mitarbeiter in den Tarifen
Zahnersatz, Zahnbehandlung,
Vorsorge sowie Stationdr nach
Unfall.)

und

e damit mindestens 9o Pro-
zent der Belegschaft (oder ei-
nes homogenen Kollektivs)
versichern.

Besonders praktisch: In der Arbeitge-
berfinanzierung wird nicht nur auf eine
Gesundheitspriifung verzichtet. Die Me-
diGroupAG-Tarife sind zudem Uniage-Ta-
rife, bieten also einen Einheitsbeitrag pro
Tarif und Mitarbeiter.

Beitrage der MediGroup-Tarife
auch 2018 stabil

Seit dem 1. Mai erméglicht die Gotha-
er Arbeitgebern, gegen einen Beitragszu-
schlag von fiinf Prozent eine Beitragsbe-
freiung fiir bestimmte entgeltfreie Zeiten
mit einzuschlieBen. Das neue Highlight
l0st ein altes Problem: In der Regel un-
terbricht ein Arbeitgeber die Beitragszah-
lung und meldet den Mitarbeiter von der
bKV ab, wenn sich der Mitarbeiter in ei-
ner entgeltfreien Zeit wie Elternzeit oder
wahrend einer langen Arbeitsunfahigkeit
befindet. Doch gerade in dieser Zeit be-
notigt der Mitarbeiter den Versicherungs-
schutz vermutlich dringender denn je.

Die neue Losung ist fiir alle Kollektiv-
vertrage mit Uniage-Tarifen (MediGroup
AG) moglich — sowohl im Neugeschft

Diese Ausfallzeiten sind

abgesichert

e Langere Arbeitsunfahigkeit (ab
dem Tag, an dem die Entgelt-
fortzahlungspflicht des Arbeit-
gebers endet, fiir maximal 36
Monate)

e Bezug von Elterngeld (maximal
zwolf Monate)

o Pflege-/Familienpflegezeit (bis
sechs Monate/Pflegezeit)

als auch im Bestand. Damit bieten Mak-
ler ihren Unternehmerkunden eine un-
komplizierte Gesundheitsversorgung fiir
ihre Mitarbeiter.

Ubrigens: Die Beitrige der Medi-
Group-Tarife sind im Jahr 2018 wie-
derholt stabil geblieben. In den Tari-
fen MediGroup A und MediGroupAG
A gab es zu Jahresbeginn sogar eine
Beitragssenkung.

www.makler.gothaer.de/medigroup

Betriebliche Krankenversicherung — Absicherung auch bei entgeltfreien Ausfallzeiten.

Auch Reise-Schutzimpfungen..
sind in den MediPravent-- .
Tarifen abgedeckt.

GESUNDHEIT

Vorsorge ist besser als heilen

Gesetzlich Versicherte miissen fiir Vorsorge oft selbst zahlen.
Mit den MediPravent-Tarifen haben Makler dafiir eine Lésung.

iese Entwicklungen passen
m nicht so ganz zusammen:
Auf der einen Seite wird Vor-
sorge fiir die Gesundheit immer wich-
tiger, weil dadurch schwere Krankhei-
ten schon im frilhen Stadium erkannt
werden kénnen, auf der anderen Seite
zahlen die gesetzlichen Krankenkas-
sen nicht alle Vorsorgeuntersuchun-
gen. Wer dennoch auf Vorsorge nicht
verzichten mochte, muss deshalb in
der Regel vieles selbst zahlen. Doch
es gibt noch ein anderes Rezept: die
Gothaer-Vorsorgetarife MediPravent
Basis und MediPravent Premium.
Beide Zusatzversicherungen leis-
ten fiir zahlreiche Untersuchungen
etwa fiir Schlaganfallvorsorge, Haut-
krebs-Friiherkennung oder die Friih-
erkennung von griinem Star. Gleiches
gilt fur Schutzimpfungen vor Aus-
landsaufenthalten. Dariiber hinaus
ist in beiden Angeboten von Medi-
Pravent auch ein sportmedizinischer

Fitness-Check enthalten, und fiir die
Mitgliedschaft in einem Fitnessstudio
gibt es einen Zuschuss.

Im Premium-Tarif profitieren Kun-
den dariiber hinaus von einem Zu-
schuss fiir nicht-verschreibungs-
pflichtige Arzneimittel in Hohe von
bis zu 50 Euro pro Jahr. AuBerdem
leistet dieser Tarif auch fiir Pra-
ventionskurse wie beispielsweise
Wirbelsdulengymnastik.

Mit MediPravent sichern Makler
ihren Kunden eine einfache und kos-
tengiinstige Losung fiir ihre gesund-
heitliche Vorsorge — ganz ohne Ge-
sundheitspriifung oder Wartezeiten.
AuBerdem dienen die Tarife nicht nur
als Zusatz fiir Kassenpatienten, son-
dern kénnen auch mit anderen Go-
thaer Kranken-Tarifen abgeschlossen
werden.

www.makler.gothaer.de/medipraevent

KRANKENHAUS-ZUSATZVERSICHERUNG

Warum die MediClinic-Tarife so gut sind

Mit den Krankenhaus-Zusatztarifen MediClinic Plus und MediClinic Premieum kénnen Makler
eine erstklassige Behandlung anbieten — vom Krankentransport bis zur Chefarzt-Behandlung.
Bewertungen brachten die Be-

E statigung: Die Krankenhaus-

Zusatzversicherungen MediClinic Plus
und MediClinic Premium gehdren zu den
besten Erganzungstarifen am Markt. Das

Dariiber hinaus kénnen die bei- ‘ :

den Tarife zu allen bestehenden EEEEAIEES g1/
Vollversicherungen abgeschlos- Pl
sen werden — selbst als Ergan-
zung zu Produkten, die nicht
von der Gothaer sind. Makler

pdtestens die zwei jlingsten von fiinf Eulenaugen. Zum Ver-
gleich: insgesamt wurden 150
Tarife von 32 PKV-Anbietern ana-
lysiert. Und kurz zuvor hatte die
Ratingagentur Morgen & Mor-

gen die beiden MediClinic-Tarife

haben die unabhangigen Analysen der
renommierten Ratingagenturen Morgen
& Morgen und softfair bewiesen. Grund
fiir das erfolgreiche Abschneiden sind
neben der giinstigen Preise — im Bei-
tragsvergleich von softfair belegt Medi-
Clinic Plus in den Altern 25, 30, 35, 40, 45
und 50 Jahren jeweils den ersten Platz —
vor allem die Leistungen.

Abschluss zu allen bestehenden | Unterbringung im Ein- nach Unfall im im
Vollversicherungen oder Zweibettzimmer Zweibettzimmer | Einbettzimmer
Unterbringung im Ein-

So bieten etwa Fachkrankenhduser bettzimmer nach Unfall \/ ‘/ \/

und Spezialkliniken oft die bessere me-
Behandlung durch
dizinische Versorgung, sind dabei aber | ¢ et s nach Unfall \/ \/
haufig deutlich teurer. Mit MediClinic ist -
das kein Problem, denn die Mehrkosten (K)osten'fur ambulante nach Unfall ‘/ ‘/
sind tiber die Tarife gedeckt. Gleiches gilt, perationen
wenn auf Wunsch ein Facharzt oder der Ersatzkrankenhaus-
h Unfall

Chefarzt anstelle des Stationsarztes die Tagegeld nach Znfa \/ ‘/
Behandlung durchfiihrt. Dariiber hinaus
halten die Tarife auch eine besondere Krankentransport nach Unfall ‘/ ‘/
Leistung fiir Eltern bereit. Wenn ein Kind .
im Alter von bis zu zehn Jahren im Kran- T nach Unfall \/ ‘/
kenhaus tibernachten muss, tibernimmt TV/Radio, Telefon
die Gothaer die Kosten fiir Unterkunftund | |nternet nach Unfall \/ \/
Verpflegung eines Elternteils.

Diese und alle weiteren Leistungen | Keine Wartezeit nach Unfall v v
gelten ab Versicherungsbeginn. Denn an- Frele Wahl d
ders als bei vielen Krankenhaus-Zusatz- Krelel ah e \/ \/ \/
versicherungen gibt es keine Wartzeiten. rankennauses

konnen also ihren kompletten Bestand

bedienen.

Auch deshalb erhielt die Gothaer als
einer von nur acht Anbietern im Zuge der
Bewertung des Analysehauses softfair fiir
die MediClinic-Tarife die Bestnote in Form

Leistung

MediClinic

ES

mit flinf Sternen ausgezeichnet. Als einzi-
ger Zweibettzimmertarif erhielt der Medi-
Clinic Plus diese Auszeichnung.

www.makler.gothaer.de/mediclinic

MediClinic
Plus

MediClinic
Premium




Mit moderner Technik in eine
Zukunft: zeitsprung-Losunge
Maklern, ihr Geschdft zu di

pdtestens seit den 1980er-
E Jahren wissen Kinofans,

wie nitzlich Zeitspriinge
sein konnen. Denn wer kdnnte schon
sagen, was aus Marty McFly alias Mi-
chael ). Fox geworden wdre, wenn
er nicht — dank Zeitreise ,,Zuriick in
die Zukunft* — seinem spdteren Va-
ter beim Erwachsenwerden geholfen
hdtte? Zugegeben: Das klingt etwas
durcheinander — und auf jeden Fall
kompliziert. Aber Zeitspriinge sind
nun mal nichts fiir Laien. Und um die
ausgefeilte Technik miissen sich eben
Profis kimmern.

Schnelle Umsetzung von
BiPRO-Standards

Was damals auf der Leinwand
stimmte, gilt heute auch fiir Makler-
software. Doch keine Sorge: ,,CRM-
Systeme und Makler-Verwaltungs-
programme (MVP) miissen auf keinen
Fall so kompliziert sein wie Doc Browns
Zeitmaschine®, erkldrt Marcel Han-
selmann, Geschdftsfiihrer der Firma
zeitsprung GmbH & Co. KG aus Pforz-
heim, schmunzelnd. ,,Und erst recht
nicht fiir den anwendenden Makler.
Unsere Firma hilft Maklern, ihr Ge-
schdftsmodell zu digitalisieren — und
so mit modernster Technik in neue
Zeiten zu springen.“ Und Sasha Just-
mann, ebenfalls Geschaftsfiihrer von
zeitsprung und Mitglied im fachlichen
Ausschuss der BiPRO e.V., ergdnzt:
,Durch unsere Losungen tragen wir
aktiv zur schnellen Umsetzung von
BiPRO-Standards und effizienten Pro-
zessen bei. Wir sorgen somit dafiir,
dass diese bereits heute vom Makler
einfach und schnell genutzt werden
konnen.“

Der technische Ansatz von zeit-
sprung gefiel auch der Gothaer, die
deshalb intensiv mit den Pforzhei-
mern zusammenarbeitet. Die Koope-
ration begann im Méarz 2016 mit der
Anbindung als MVP-Hersteller. Die
technische Umsetzung stellte sich
als derart zligig und effizient heraus,
dass bereits einen Monat spdter die
Anbindung zahlreicher Maklerhduser
vorgenommen werden konnte. Seit

n Schwerpunkt Digitalisierung

SOFTWARE
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Inselléosungen abschaffen
und Hiirden iiberspringen

Die Gothaer kooperiert im Rahmen verschiedener BiPRO-Projekte mit der Firma zeitsprung, einem
Hersteller fiir Maklersoftware. Ziel ist, herausragenden technischen Service fiir Makler zu bieten.

Januar 2018 steht zeitsprung-Nutzern
auBerdem das neue BiPRO-Release
der Gothaer zur Verfiigung, sodass die
Nutzer nun unter anderem in der Lage
sind, ihre Vermittlerabrechnung tiber
die BiPRO-Schnittstelle zu erhalten
(siehe Kasten ,,BiPRO Norm 430%).

Das bringen die
BiPRO 500er Normen

Die BiPRO 5ooer Normen ver-
setzen den Makler in die Lage,
einen Vertrag zu beauskunften,
ohne sein eigenes System zu
verlassen. So kann er sich den
tagesgenauen Vertragsstand auf
Knopfdruck in sein Verwaltungs-
programm importieren lassen.
Dasselbe gilt fiir die Beauskunf-
tung des Versicherungsnehmers.

Diese Auskunftsservices sind
in Implementierungsstufe 1 bei
der Gothaer vorgesehen und wer-
den voraussichtlich ab dem dritten
Quartal 2018 zur Verfiigung stehen.

Daran schliefen sich sukzessi-
ve weitere Anderungsprozesse an.
So wird es moglich sein, Anschrift
und Bankdaten des Kunden per
Knopfdruck @ndern zu lassen, ei-
nen Vertrag mit einem Mausklick
auf die aktuellen Konditionen rech-
nen zu lassen, diesen anschlie-
Bend elektronisch signiert auto-
matisch zur Dunkelverarbeitung
einzureichen und innerhalb weni-
ger Minuten die gednderte Police
im System zu haben.

Automatisierter Transfer der
Vermittlerabrechnung

zeitsprung bietet mit dem zeit-
sprung-Desktop ein MVP zur intuiti-
ven Steuerung von Prozessen sowie
zur Bereitstellung und Verwaltung

von Vertrags- und Schadendaten —
zusammengefasst in einer modernen
Web-Oberfldche. Hieran schliefit sich
auch ein Dokumentenmanagement-
System an, das Dokumente und Da-
ten aus den Extranetzen unterschied-
licher Versicherer importiert und die

BiPRO Normen 430 und 430.7 — das leisten sie

BiPRO Norm 430
Derbereits vorhandene und inzwischen
zum Standard gewordene BiPRO-Ser-
vice zur elektronischen Ubermittlung
der Maklerpost (den auch zeitsprung
bereits anbietet) wird im Laufe des Jah-
res 2018 noch vervollstandigt. Nutzt
der Vertriebspartner diesen Service
seines Maklerverwaltungsprogramm-
Herstellers, reduziert er automatisch ei-
nen grofen Teil seines administrativen
Aufwands. Denn die Vorgdnge sichten,
scannen, zuordnen, indizieren und ab-
legen, die jedes Druckstiick erfordert,
erfolgt automatisiert. Setzt der Makler
beispielsweise den zeitsprung Desktop
ein, wird ihm eine Vorgangsliste ange-
zeigt, die ihn {iber die eingegangenen
Vorgdnge informiert.

BiPRE

Proseasa | Morman | Commanity

Top-Anwender

Neben der tiblichen Funktionalitat
zur Ubertragung der Maklerpost bie-
tet der Transferservice noch einiges
mehr an niitzlichen Funktionen. Auf
Wunsch kann auch der GDV-Datensatz
tber diese Schnittstelle Ubertragen
und verarbeitet werden. In der Finali-
sierung befindet sich aufierdem die
Vermittlerabrechnung.

BiPRO Norm 430.7

Bei der Ubertragung der Vermittlerab-
rechnung wird nicht nur die Abrech-
nung des unabhangigen Vertriebspart-
ners als PDF bereitgestellt. Die
kompletten Einzeldaten werden ihrem
Maklerverwaltungsprogramm zur Ver-
fligung gestellt. Hat dieses nun eine in-
tegrierte Buchhaltungssoftware, kann
die Abrechnung automatisch verarbei-
tet werden, ohne dass die Buchhaltung
des Maklers bzw. Mehrfachagenten
noch viel Aufwand damit betreiben
muss. Die Eingabe und Zuordnung
wird iiberfliissig — die Daten sind be-
reits vorhanden und gepriift. So wird
es auch sprbar leichter sein, fehlende
Courtagebuchungen nachzuhalten.

gesamte Maklerpost elektronisch zur
Verfligung stellen kann. Zusdtzlich
zu diesen Features kommuniziert die
Plattform vollautomatisiert mit ver-
schiedenen Schnittstellen, sodass
sie auBerdem als technische Basis
bei anderen Verwaltungsprogramm-
herstellern genutzt wird. Fiir die ent-
wickelten Losungen wurde zeitsprung
in letzter Zeit mit verschiedenen Inno-
vationspreisen ausgezeichnet und ist
zudem Mitglied im InsurLab in K&ln.

Aufgrund der guten Zusammen-
arbeit entschlossen sich die Gotha-
er und zeitsprung, als Pilotpartner
beim automatisierten Transfer der
Vermittlerabrechnung tiber die BiPRO-
Schnittstelle zusammenzuarbeiten.
Nach Abschluss der Vorarbeiten be-
kam zeitsprung die Moglichkeit, in
einem Produktivtest mit realen Daten
bei zwei existierenden Vertriebspart-
nern zu arbeiten. Der Test konnte noch
im Marz 2018 erfolgreich beendet wer-
den, sodass die Gothaer diesen Ser-
vice inzwischen weiteren Verwaltungs-
programmbherstellern und damit auch
deren Nutzern bereitstellen kann.
Auch weitere gemeinsame Projekte
sind bereits ins Auge gefasst worden.
Neben der Vertragsbeauskunftung
und -anderung (siehe Kasten ,Das
bringen die BiPRO 5oo0er Normen®)
wird zum Beispiel die Anbindung des
Vergleichsprogramms der Firma zeit-
sprung derzeit sondiert.

zeitsprung-Geschdftsfiihrer
Hanselmann und Justmann

'-7-ze|tsprung|
www.zeitsprung-makler.de
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TECHNOLOGIEN

Digitalisierung n

Zukunft ist jetzt — neue digitale Service-Projekte

Die Gothaer macht den digitalen Wandel zum Schwerpunkt-Thema. In jeder GoNews-Ausgabe prasentieren wir neue Web-Projekte, die das Leben komfortabler
machen. Mit einigen konnen Vermittler ihre Arbeit einfacher machen, mit anderen ihren Kunden im Beratungsgesprach attraktive Zusatzangebote prasentieren.

ie Digitalisierung ist eine der
m grofRen Herausforderungen
fur die Versicherungsbran-
che, auch fiir die Gothaer. Um den
Konzern in eine digitale Zukunft zu
fiihren, hat das Unternehmen bereits

2015 eine klare Digitalisierungsstra-
tegie verabschiedet. Nur: Wie genau
verandert die Digitalisierung die Ver-
sicherungsbranche? Ein wesentlicher
Einfluss kommt aus der technologi-
schen Entwicklung. So verdndert sich

DIGITALER-SERVICE I

etwa die Struktur von Unfallschdaden,
weil neue Sensoren das Fahrzeug vor
Unféllen schiitzen. Haushalte veradn-
dern sich, weil vernetzte Gerdte zuneh-
mend miteinander kommunizieren.
Das Gesundheitswesen befindet sich

GesundheitsApp statt RechnungsApp: Das
sind die Vorteile des neuen Web-Angebotes

Mit der neuen GesundheitsApp kdnnen Krankenversicherungskunden ihre Arzt-Angelegenheiten
jetzt nahezu komplett iiber das Smartphone abwickeln — von der Arztsuche bis zur Abrechnung.

ie Zeiten, in denen das Unbe-
m quemste am Arztbesuch nicht

unbedingt dieser selbst war,
sondern die Organisation drum herum,
sind endgiiltig vorbei. Facharzt finden,
online Termine vereinbaren, Abrechnung
einreichen und deren Bearbeitung verfol-
gen: all das ist jetzt ganz einfach mit dem
Smartphone moglich — iiber die neue Go-
thaer GesundheitsApp.

Die Smartphone-Anwendung ist eine
Weiterentwicklung der Gothaer Rech-
nungsApp. Kunden, die diese App be-
reits auf ihrem Smartphone haben, miis-
sen nur ein Update durchfiihren und ein
Passwort einrichten. Allen anderen Kran-
kenversicherungskunden steht die App
kostenlos im App- und Play-Store zur Ver-
fligung. Die Anwender erwartet nicht nur
ein neues Design; die Gothaer hat auch
viele Services verbessert oder erweitert.

Das neue Service-Angebot beginnt
bereits bei der Suche nach einem Arzt
in der Nahe. Wer will, kann sich mittels
Suchfunktion Fachdrzte oder Therapeu-
ten im Umkreis anzeigen lassen. Neben
der Entfernung werden auch die Kontakt-
daten und Sprechzeiten mitgeliefert. In

einer Liste vorinstalliert sind Coaches der
Gothaer. Sie beraten zu den Themen Ri-
cken starken, Stress l6sen, ADHS behan-
deln und Familiengesundheit. Dariiber
hinaus wird die Ratgeberreihe ,,Besser le-
ben* kontinuierlich um aktuelle Themen
erganzt. SchlieBlich gibt es eine Uber-
sicht tiber die Gesundheitsprogramme:
die Tinnitus-Therapie Tinnitracks und die
Online-Hilfe fiir psychische Probleme.

Die GesundheitsApp vereinfacht
kiinftig auch die Abrechnung. Wie schon
tiber die RechnungsApp kénnen Kunden
ihre Belege mittels Foto oder QR-Code-
Scan einreichen. Neu sind zwei Dinge:
Zum einen kénnen sie den Status jeder-
zeit abrufen, zum anderen geschieht die
Bearbeitung in Echtzeit. Dabei werden
viele Rechnungen kiinftig maschinell
und damit schneller als vom Mitarbeiter
bearbeitet.

im Umbruch, weil zukiinftig Vitalwerte
kontinuierlich aufgenommen und mit
Arzten digital vernetzt werden. Auch in
der Industrie verandern sich die Risi-
kostrukturen durch eine vernetzte Pro-
duktion. So hat die Digitalisierung die

Kraft, ganze Markte zu verandern. Die
Gothaer ist bereits seit einigen Jahren
im Bereich Digitalisierung erfolgreich.
Die GoNews stellen in jeder Ausgabe
einige Projekte vor — diesmal gleich
vier!

Gesundheit digital: die neue App der Gothaer bietet umfassende Serviceleistungen.

DIGITALER-SERVICE 11

Einbruchschutz
zum Vorteilspreis

Fiir viele Menschen ist es die Horror-
Vorstellung: ein Einbruch in die ei-
genen vier Wande, in die tiefste Pri-
vatsphdre. Dieses Heiligtum will gut
geschiitzt sein, dank moderner Tech-
nik ist das auch langst kein Problem
mehr — und dank der Gothaer erst
recht nicht.

Eine Kooperation mit der Sicher-
heitstechnik-Firma ABUS ermdglicht
Kunden ein Starterpaket zum Vor-
teilspreis. Darin enthalten sind drei
Tiir-Fenster-Kontakte, eine Fernbedie-
nung, eine zentrale Steuerung samt
Sirene und zwei Bewegungsmelder.

Wenn ein Einbrecher versucht,
eine Tir oder ein Fenster zu offnen,
die per Bewegungsmelder gesichert
sind, l6st die Sirene einen Alarm aus,
der lber eine Push-Nachricht auch
an das Smartphone des Hausbesit-
zers gesendet wird. Wahrend der Ein-
brecher durch ein lautes Signal er-
schreckt wird, kann der Besitzer direkt
die Polizei rufen.

Kunden kdnnen das Paket iiber die
Gothaer-Website bestellen und erhal-
ten einen Rabatt von 30 Prozent, sie
zahlen dann nur noch 325 Euro statt
468 Euro.

DIGITALER-SERVICE

Kooperation mit Grohe

Gothaer baut Smart Home-Angebot aus: Kunden erhalten
Rabatt auf Wassersensoren und Wassersteuerung.

eitungswasserschdaden zdh-

len zu den hé&ufigsten Scha-
denféllen im Haushalt. Bun-

desweit entsteht im Durchschnitt alle
30 Sekunden ein Leck in einer Wasser-
leitung. Die Kosten fiir die Geb&ude-
versicherer beliefen sich allein im Jahr
2016 auf mehr als 2,5 Milliarden Euro.
Damit es erst gar nicht zu einem
Leitungswasserschaden kommt, bie-
tet die Gothaer ihren Kunden (iber ih-
ren neuen Kooperationspartner, das
Traditionsunternehmen Grohe, Rabat-
te beim Kauf von Wassersensoren und
Wassersteuerungssystemen an. Der

Wassersensor ,,Grohe Sense* funk-
tioniert dabei dhnlich wie ein Rauchmel-
der, der bei Kontakt mit Wasser seine
Warnung aufs Smartphone schickt. Das
Wassersteuerungssystem ,,Grohe Sense
Guard“ wiederum ist ein intelligentes
System zur Wassersteuerung, das sogar
Mikrorisse in Leitungen erkennt und im
Notfall die Wasserzufuhr automatisch
stoppt.

Die Zusammenarbeit mit Grohe ist
fiir die Gothaer der nédchste Schritt im
attraktiven Smart Home-Markt — und
fiir Vermittler ein Argument im Gesprdch
mit seinem Kunden.

DIGITALER-SERVICE IV

MySchleppApp — der
Abschleppdienst fiirs E-Bike

Pannenhelfer fiir elektronische Fahrrader konnen ab sofort per
Smartphone aktiviert werden — und die Gothaer bezahilt.

it dem E-Bike liegengeblie-
m ben? Kein Problem! Wer

den E-Bike Baustein in der
Gothaer Hausrat Plus oder Premium
abgeschlossen hat, kann die My-
SchleppApp als kostenlose Zusatz-
leistung nutzen. MySchleppApp ist
eine Onlineplattform fiir die Vermitt-
lung von Abschleppdiensten, die
keine Clubmitgliedschaft erfordert.
Per Smartphone kann ganz einfach
der Pannenfall gemeldet werden und
MySchleppApp schickt den nachst-
gelegenen Pannendienst schnellst-
moglich zum Abschlepport. So wird

Jetzt hier den QR-Code scannen und die
MySchleppApp herunterladen!

dem E-Bike Fahrer unverziiglich und
unkompliziert geholfen. Die Zah-
lung wird erst nach erfolgreichem
Abschleppen féllig. Die Gothaer er-
stattet im Rahmen der Hausratversi-
cherung die Kosten bis maximal 300
Euro fiir bis zu zweimal Abschleppen
im ersten Versicherungsjahr.

Die Kunden kdnnen die My-
SchleppApp fiir iOS im App-Store,
fur Android im PlayStore oder per
QR-Code von der Website www.my-
schleppapp.de herunterladen.



Service/Mehrwerte

Endlich Wachstum: Deutsche Sparer
werden in der Geldanlage zunehmend
mutiger, um ihre Renditechancen zu
erhohen.
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GOTHAER-ANLEGERSTUDIE

Unzufriedenheit mit Zinspolitik steigt —
die Risikobereitschaft beim Sparen aber auch

Immer mehr Deutsche sind mit der Niedrigzinspolitik der Europdischen Zentralbank unzufrieden und wenden sich von
klassischen Anlageformen ab. Dafiir wachst der Mut, sich Alternativen zuzuwenden.

ie anhaltend niedrigen Zin-
m sen bei der Kapitalanlage

wirken sich neuerdings im-
mer stdrker auf das Verhalten deut-
scher Sparer aus. Waren Anleger
friiher trotz schlechter Renditeaus-
sichten dennoch bereit, ihr Vermdgen
auf Spar- oder Festgeldkonten zu be-
lassen, wenden sie sich jetzt deutlich
hdufiger attraktiveren Alternativen zu.
Das ergab eine reprdsentative Studie
zum Anlegerverhalten der Deutschen,
die die forsa Politik- und Sozialfor-
schung GmbH im Auftrag der Gothaer
Asset Management AG (GoAM) zum
neunten Mal durchgefiihrt hat.

Besonders verdrgert sind die Deut-
schen offenbar iiber die Niedrigzins-
politik der Europdischen Zentralbank
(EZB). Die Studie ergab, dass 57 Pro-
zent der Deutschen die Politik nied-
riger oder sogar negativer Zinsen fiir
falsch halten. 2016 waren es mit 46
Prozent noch elf Prozent weniger.

Klassische Investitionen sind
seit Jahren riicklaufig

Dariber hinaus gaben 45 Prozent
der Befragten an, dass die Situation
an den Kapitalmédrkten den grofiten
Einfluss auf ihre Anlageentscheidung

nimmt. ,,Den Deutschen wird immer
stdarker bewusst, dass sie als Sparer
mit am starksten von der Niedrigzins-
politik betroffen sind und ihre Alters-
vorsorge gefdhrdet ist“, sagt Christof
Kessler, GoAM-Vorstandssprecher.
Zwar sind klassische Investitionen in
Sparbiicher oder Bausparvertrage seit
Jahren riickldufig, allerdings hat sich
dieser Trend 2018 im Vergleich zum
Vorjahr noch einmal beschleunigt. Mit
39 Prozent liegt das Sparbuch auf der
Beliebtheitsskala noch immer an ers-
ter Stelle, 2017 waren es aber noch
45 und 2015 sogar 51 Prozent. Ahnli-
ches gilt fiir Bausparvertrage: 2015

investierten 35 Prozent, heute sind es
nur noch 28 Prozent. Offenbar haben
die Anleger die Zeichen der Zeit er-
kannt. Denn Anlageformen, die mehr
Rendite erwarten lassen, erfreuen
sich steigender Beliebtheit. ,,Vor dem
Hintergrund der geringen Renditen su-
chen Anleger nach renditetrachtigen
Alternativen wie Fonds“, sagt Kessler.
So investiert jeder fiinfte Deutsche
mittlerweile in Fonds, 2017 waren es
nur 17 Prozent. Auch die Risikobereit-
schaft steigt: 26 Prozent der Anleger
wadren bereit, zu Gunsten einer hdéhe-
ren Rendite ein hoheres Risiko einzu-
gehen; das sind sechs Prozent mehr

als 2017. Mehr Risikobereitschaft,
aber wie? Gefragt nach alternativen
Anlageformen nennen 28 Prozent
der Anleger Immobilien, 26 Prozent
Aktien und elf Prozent Fonds. Akti-
en- und Mischfonds sind dabei die
beliebtesten, jeder vierte Deutsche
investiert dariiber hinaus in Renten-
fonds. Das Ergebnis zeige, sagt Kess-
ler, dass Anleger die Bedeutung der
Diversifizierung erkannt hatten. ,In
der Niedrigzinsphase kdonnen gerade
Mischfonds die Schwankungen des
Borsenmarktes ausgleichen, ohne
auf Rendite zu verzichten, sagt der
Gothaer-Finanzexperte.

E.

Technik ja, aber nicht nur. Das Biometrie-
Team setzt auch auf persénliche Betreuung.

BIOMETRIE-

PRODUKTE

Antragsbearbeitung durch digitale Prozesse verbessert

Vor einem Jahr hat die Gothaer ihre Experten fiir Antrag und Risikopriifung im Kompetenzcenter Biometrie (KCB) gebiindelt — und
so massiv den Service verbessert. Mit Personalaufbau setzt sie jetzt ein Zeichen fiir Wachstum im Bereich biometrischer Risiken.

urze Wartezeiten? Gute Er-

m reichbarkeit? Zugegeben, fiir
manchen Makler waren das

nicht unbedingt die allerersten Begriffe,
die ihm zur Antrags- und Risikopriifung
der Gothaer Lebensversicherung einfie-
len. Stattdessen mussten die Partner-
vertriebsdirektionen regelméafig berech-
tigte Kritik von Maklerseite abfedern. Um
es ganz klar zu sagen: In diesem Bereich
gab es Verbesserungspotenzial. Und ge-
nau das hat die Gothaer jetzt umgesetzt.
,,Ganz ehrlich? Wir haben die positive
Resonanz auf unsere Biometrie-Produkte
am Markt anfangs einfach unterschatzt —
und kamen deshalb eine Zeit lang nicht
mit der Bearbeitung hinterher®, erklart
Ulrike Marmetschke, Leiterin Betrieb
und Leistung der Gothaer Lebensversi-
cherung. ,,Doch inzwischen wurde stark
nachgebessert. Das KCB in K6ln wurde

mit weiteren Mitarbeitern verstdrkt, die
Prozesse optimiert — und die Riickstan-
de aufgearbeitet.“ Seitdem kiimmert
sich ein neu aufgestelltes Team von zer-
tifizierten Risiko- und Leistungspriifern
um eine ziigige Antragsbe-
arbeitung sowie Risiko- und
Leistungspriifung. Ein Vorteil
der zentralen Biindelung:
In Koln konnen die Exper-
ten des KCB noch enger mit
der Mathematik und der
Produktentwicklung zusam-
menarbeiten. Intern gesteu-
ert werden die Prozesse mit-
tels eines modernen Lean
Managements, im System hinterlegten
Servicelevels, téaglicher Uberpriifung der
gesetzten Ziele und vielem mehr. ,Fir
den Makler bedeutet das: Die Zeiten,
in denen er auf unsere Reaktion langer

h

Ulrike Marmetschke

warten musste als beim Wettbewerb,
sind definitiv vorbei“, so Marmetschke.
Die Durchlaufzeiten wurden verkiirzt,
auch und vor allem bei Risikovoranfra-
gen und Neuantragen kénnen unabhan-
gige Vertriebspartner heute
mit marktiiblichen Wartezei-
ten rechnen. ,,Jedenfalls bis
zum Herbst“, sagt Mar-
metschke. ,Dann werden
wir sogar noch einmal deut-
lich schneller werden.“ Denn
dann setzt die Gothaer auf
vers.diagnose, die digitale
Risikopriifungsplattform von
Franke und Bornberg, sowie
Munich Re und verfolgt so konsequent
ihre Digitalisierungsstrategie weiter, die
sich bereits heute in BiPRO-Services oder
Angeboten wie der elektronischen Unter-
schrift widerspiegelt. Oder der Rechner

ELAN, der {iber das Gothaer Makler-
portal direkt abrufbar ist: ,,Gerade das
elektronische Antragssystem ELAN hat
notig werdende Riickfragen signifikant
reduziert, deutlich weniger Unterlagen
miissen nachgereicht werden. Diese
manchmal fiir den Makler drgerlichen
und zeitraubenden Mehrfachschleifen
im Antragsprozess haben wir deutlich
reduzieren kdnnen.“ Alles besser also
durch Digitalisierung? Ja, aber eben
nicht nur. Im KCB besitzt der personli-
che Kontakt auch weiterhin einen hohen
Stellenwert. Die Mitarbeiter verstehen
sich als Dienstleister der unabhdngigen
Vertriebspartner. Die Kapazitdten wer-
den sogar noch ausgebaut — gegen den
gesamten Trend der Branche, die be-
kanntermafien eher auf Personalabbau
setzt. Ein Bekenntnis zum Wachstums-
feld Biometrie.
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PARTNERVERTRIEB

Kein Callcenter, sondern
kompetente Servicezentrale

Seit Beginn des Jahres steht Vertriebspartnern die Gothaer Beratung und Vertriebsservice
GmbH (GoBV) in Fragen ums Privatkundengeschift zur Verfiigung. Makler profitieren von zen-
tralem Know-how, schnelleren Prozessen, verbesserten Servicezeiten.

rivatkundengeschaft zen-
E tral — Firmenkundengeschaft

dezentral: So liee sich
die Grundidee der Neuorganisation
von mehr als 10.000 Maklerverbin-
dungen bei der Gothaer treffend zu-
sammenfassen. Mit
dem GoBV betreibt
die Gothaer in Koln
eine eigenstandi-
ge Gesellschaft, die
sich ausschlieBlich
um Vertriebsservices
und Beratung kiim-
mert — und die seit
Beginn des Jahres
auch fiir Makler zustéandig ist. ,,Dabei
haben wir uns immer auf die Frage
,Wie konnen wir auch unabhdngigen
Vertriebspartnern im Privatkunden-
geschdft optimalen Service bieten®
fokussiert®, sagt Jesko Kannenberg,
Geschaéftsfiihrer des GoBV. ,Vor al-
lem fiir Pools und Vertriebe sowie

Verbesserte Servicezeiten

— auch am Wochenende

Der Service wurde mit der Um-
stellung deutlich ausgeweitet:
Die Experten im Kélner GoBV sind
fiir Makler von Montag bis Freitag
von 7.00 Uhr bis 20.00 Uhr er-
reichbar. Und auerdem an Sams-
tagen von 8.00 Uhr bis 16.00 Uhr.
Vor allem im Mailverkehr wird
der neue Service bereits rege ge-
nutzt — und Makler freuen sich,
dass ihre Anliegen so nicht bis
zum Wochenanfang unbearbeitet

die nationalen Key Accounts bietet
das GoBV in Kdln jetzt Fullservice aus
einer Hand.“ Dass neben Jesko Kan-
nenberg auch Ulrich Neumann, Leiter
der Partnervertriebe der Gothaer, zum
Geschaftsfiihrer des GoBV ernannt

. Fiir Pools und Ver-
triebe sowie nationale
Key Accounts bietet
das GoBY Fullservice.“

- Jesko Kannenberg,
Geschdftsfiihrer GoBVY

wurde, darf ebenfalls als Hinweis auf
den hohen Stellenwert gewertet wer-
den, den die Gothaer ihren unabhéan-
gigen Vertriebspartnern auch weiter-
hin beimisst.

»Zahlreiche Mitarbeiter aus den
bisherigen Servicebereichen des Part-
nervertriebs konnten fiir das GoBV
gewonnen werden — auch, um die
Kompetenz in groferen Einheiten zu
biindeln. Zusatzlich verstarken neue
Kollegen die einzelnen Teams, um
den hohen Erwar-
tungen gerecht zu
werden“, so Neu-
mann. ,Das schafft
zum Beispiel bei Ver-
tretungsregelungen
Vorteile. So sind
jetzt rund 30 Mitar-
beiter ausschlief3-
lich fur Makler an-
sprechbar, ein Team kiimmert sich
um den Bereich Komposit, zwei wei-
tere, regional aufgestellte Teams um
Anfragen in der Lebens- und Kranken-
versicherung. In Stof3zeiten kdnnen

aber auch die Experten aus anderen
Teams des GoBV Makler unterstiitzen
— und so lange Wartezeiten vermei-
den.“ Neumann spricht damit einen
wunden Punkt der Vergangenheit an:
Gerade in Urlaubszeiten oder Phasen
mit hohen Krankenstanden konnten
die Partnervertriebsdirektionen schon
einmal an ihre Belastungs- und Ka-
pazitatsgrenzen stolen. ,,Die Kritik,
dass wir im PK-Bereich manchmal
schlecht erreichbar waren, haben wir
sehr ernst genommen®, sagt Neu-
mann. ,,Im ersten Halbjahr kann es im
SHUK-Betrieb noch etwas Anlaufzeit
benotigen, da wir zeitgleich auch ein
neues technisches Zeitalter eingefiihrt
haben. Durch die Zentralisierung von
Angebotserstellung und Produktin-
formationen im GoBV bleibt in den
Partnervertriebsdirektionen aber jetzt
wieder mehr Zeit fiir die eigentliche
Aufgabe: die personliche und individu-
elle Betreuung unserer Vertriebspart-
ner in der Region. Gleichzeitig haben
wir unsere Ansprechbarkeit und Be-
treuung im Firmenkundensegment vor
Ort wieder deutlich starken kdnnen.

»Rund 30 Mitarbei-
ter sind jetzt aus-
schlieflich fiir Makler
ansprechbar.“

— Ulrich Neumann,
Geschdftsfiihrer GoBV und
Leiter Partnervertriebe

Durch die neue Struktur kon-
nen sich Makler nun sicherer denn
je sein, dass ihre Anfragen zu Pro-
dukten oder wegen eines kon-
kreten Angebots auch zu StoRzeiten

Service/Mehrwerte n

Biindelung von Wissen und Technik: das GoBV bietet Know-how und schnellen Service.

nicht ins Leere laufen. ,,Auch im
GoBV sind unsere Vertriebspart-
ner nach regionalen Standorten
zugeteilt”, ergdnzt Hanns Weber-
Dillenburg, der den fiir Makler
zustdndigen Bereich des GoBV lei-
tet. ,Vorteil: Makler, die sich regel-
maBig ans GoBV
wenden, landen
in ihrem Regional-
Team und damit
meist bei den glei-
chen Ansprechpart-
nern — statt jedes
Mal bei irgendeiner
anderen Person.
Das schafft Vertrau-
en. Das GoBV ist kein anonymes
Callcenter, sondern ein Team aus
Experten mit fundierten Kenntnis-
sen der Gothaer Produkte und fach-
lichem Know-how.“

Fazit: Im GoBV erreichen Makler
echte Spezialisten fiirs Privatkunden-
geschdft, die Angebote umfassend
berechnen, Produktfragen fundiert
beantworten und so dem unabhéngi-
gen Vertriebspartner auf Augenhdhe
begegnen kdnnen. Durch die Biinde-

,»Das GoBV ist kein
anonymes Callcenter,
sondern ein Team
aus Experten.“

- Hanns Weber-Dillenburg,
Leiter TeamMakler im GoBV

lung von Wissen und Technik spart
die neue Struktur aulerdem Kosten
— eine wichtige Weichenstellung, um
auch weiterhin Top-Produkte zu Top-
Konditionen anbieten zu kdnnen.

liegenbleiben.

ungen Maklern den Einstieg
n ins Versicherungsgeschaft

zu erleichtern, ist das Ziel
des Jungmakler-Awards. Wie in vielen
anderen Branchen ist auch in der Versi-
cherungswirtschaft der Nachwuchs ein
wichtiger Faktor fiir die Zukunft. Des-
halb profitieren beim Wettbewerb fiir
Nachwuchs-Makler, den die Gothaer als
Sponsor unterstiitzt, nicht nur die Sie-
ger. Im Angebot sind zahlreiche Bene-
fits, wie etwa Coachings oder exklusive
Webinare, von denen alle Teilnehmer
etwas haben.

Schon bei der Anmeldung werden
die Bewerber zu einem Casting einge-
laden. Dabei prdsentieren sie sich und
ihr Geschéftskonzept einer Jury aus
Maklern, Journalisten und Vorstanden
und erhalten den ersten Benefit: eine
Reflexion sowie
Tipps und Tricks
fir ihr Geschaft.
Im Zuge dessen
konnen sich die
jungen Makler mit

WETTBEWERB

Attraktive Benefits fiir jeden Teilnehmer:
Beim Jungmakler-Award gewinnen alle

Exklusive Webinare, professionelles Coaching und wichtige Kontakte: Wahrend die Sieger ein
Preisgeld erhalten, profitieren alle Teilnehmer von Benefits fiir ihr eigenes Geschift.

Automatisch erhalten alle Teilneh-
mer auch einen Kontakt, der Nutzen in
besonderem Mafie verspricht: den zu
Steffen Ritter. Als Coach hilft der Ge-
schaftsfiihrer des Instituts fiir Versiche-
rungsvertrieb Beratungsgesellschaft
mbH jungen Maklern konkret bei der
Weiterentwicklung ihrer Firma. Ein Jahr
lang konnen die
Award-Teilnehmer
kostenlos Beratun-
gen fiir sich in An-
spruch nehmen.
In acht Webinaren

JUNG
MAKLER
AWARD

den Jury-Mitglie-

dern, aber auch mit anderen Bewerbern,
vernetzen und so wichtige Kontakte
kntipfen.

spricht der Exper-
te tiber Themen wie Kundenakquise und
-ansprache oder den richtigen Umgang
mit Social Media. Jeder Vortrag wird live

aus den Web-TV-Studios des Instituts
Ritter gesendet und ist etwa 45 Minuten
lang. Wer eine Live-Sendung verpasst

Platz nehmen auf
dem Thron: um die-
sen Award geht es.

73

5,

hat, kann sich die Aufzeichnung anse-
hen. Der Wert dieser fiir Teilnehmer kos-
tenfreien Webinare: rund 1.000 Euro.

Wer sich beim Jungmakler-Award
anmeldet, erhdlt dartiber hinaus Eintritt
in den sogenannten Jungmakler Club.
Die Mitgliedschaft ist mit zahlreichen
Vorteilen verbunden. Zum Beispiel
werden die Beitrdge fiir Mitgliedschaf-
ten in Maklerverbdanden wie etwa dem
Bundesverband Deutscher Versiche-
rungsmakler fiir Clubmitglieder redu-
ziert, sie erhalten Maklerverwaltungs-
programme wie ,,keasy“ giinstiger oder
bekommen Rabatte auf Analyse- und
Vergleichstools.

Fiir die Sieger gibt es zudem eine
Menge mehr zu gewinnen — nicht nur
monetdrer Art. Neben den 10.000 Euro
Preisgeld erhdlt der Erstplatzierte einen
Studienplatz am ,,Campus Institut zum
Finanzfachwirt. AuBerdem erhalt er eine
individuelle Social Media-Beratung, ei-
nen Blog samt Redaktion fiir ein Jahr
und PR auf der Titelseite des Fachma-
gazins AssCompact. Fazit: Mitmachen
lohnt sich — auch wenn man den Award
nicht gewinnt. Und die Branche profi-
tiert sowieso von ambitionierten Ein-
steigern mit frischen Geschaftsideen.

www.jungmakler.de
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Zum Informieren

Michael Schmidt

DSGVO Kompakt: Einstieg
B in die EU-Datenschutz-
Grundverordnung fiir Un-
ternehmen leicht gemacht!
Vom 25. Mai an verpflichtet
die EU-Datenschutzgrundverord-
nung (DSGVO) Unternehmen, die
personliche Daten erheben, die-
se noch besser zu schiitzen (siehe
auch Artikel auf Seite 3). Daher sind
auch Makler und Vermittler von der
neuen Richtlinie betroffen und miis-
sen in Sachen Datenschutz aufriis-
ten. Michael Schmidt hilft ihnen
dabei. In seinem Buch erldutert der
Autor, was sich aufgrund der neuen
Rechtslage konkret verandert und
wie Unternehmer diese Neuerungen
in ihrer Firma — oder dem Maklerb(i-
ro — am besten umsetzen konnen.
40 Seiten; ISBN: 978-1986145794;
Preis: 4,99 Euro; CreateSpace
Independent Publishing Platform

DRI DOMPAET

Zum Anwenden

Kanzlei Johnke & Reichow
Rechtsanwidilte in Partner-
schaft mbB

Checkliste: Umsetzung der
DSGVO im eigenen Betrieb
Wer sich bereits {iber die neue DS-
GVO informiert hat, der muss sie
in seinem eigenen Unternehmen
nur noch anwenden. Die praktische
Checkliste der Kanzlei Johnke &
Reichow hilft Maklern dabei, die An-
forderungen der Richtlinie auch im
eigenen Maklerbiiro umzusetzen.
Die Checkliste steht unter
www.joehnke-reichow.de/dsgvo/
jederzeit kostenlos zur Verfiigung.

Zum Lernen

Ulrike Gétz
Sachkunde Finanzanlagen
In Zeiten niedriger Zinsen
duBern sich Anleger nicht
<! nur unzufrieden (ber die
Zinspolitik der EZB, sondern
zeigen sich auch risikofreudiger, was
die Wahl ihrer Anlageformen betrifft.
Beides hat die Anlegerstudie der Go-
thaer ergeben. Hochste Zeit also fiir
Makler, ihre Sachkunde zum Thema
Finanzanlagen aufzufrischen, um
perfekt beraten zu kdnnen. Der Rat-
geber von Ulrike Gotz hilft dabei.
704 Seiten; ISBN: 978-3-89952-
919-7; Preis: 59,00 Euro; Verlag
Versicherungswirtschaft
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Bereich betrieblicher Angebote liegen
grof3e Zukunftschancen.

oviel steht fest: Das Be-
E triebsrentenstarkungsge-

setz (BRSG) wird die Ver-
breitung der betrieblichen Altersver-
sorgung in Deutschland starken. Klar
ist aber auch, dass sowohl bei Arbeit-
nehmern als auch auf Unternehmens-
seite noch viel Aufklarungsbedarf in
Sachen bAV herrscht. Gleich mehre-
re aktuelle Studien kommen zu dem
Ergebnis, dass beispielsweise rund
die Halfte der Belegschaft in Betrie-
ben mit bis zu 250 Mitarbeitern nicht
ahnt, dass fiir sie bereits seit langem
ein bAV-Anspruch besteht. Auf Arbeit-
geberseite weif’ ein knappes Drittel
nicht, dass sie ihren Mitarbeitern
eine Entgeltumwandlung anbieten
missen.

Das Thema bAV schreckt
selbst gestandene Makler ab

Ein Teil der Unsicherheit rithrt da-
her, dass das komplexe Thema bAV
selbst gestandene Makler abschreckt,
die zwar viele kleine und mittelstan-
dische Unternehmen zu ihren Kunden
zdhlen und diese auch kompetent
in Komposit-Angelegenheiten bera-
ten, sich gleichzeitig aber ans Thema
bAV nicht herantrauen. ,Hier bleibt
viel wertvolles Vertriebspotenzial
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BETRIEBLICHE ALTERSVORSORGE

150 Millionen Euro Versicherungssumme
und 3.000 Vertrage sprechen fiir sich

Die APl GmbH aus Frankfurt bietet Maklern iiber einen Kooperationsvertrag an, bAV-Belegschaftsberatung professionell
durchzufiihren — ein echter MehrWert fiir KMU-Makler, die sich nicht ans Thema bAV herantrauen.

ungenutzt liegen“, sagt Wilfried Scha-
an von der APl GmbH in Frankfurt. ,,Das
ist umso bedauerlicher, wenn man
das Kundenpotenzial bedenkt, das im
Portfolio des typischen Sachmaklers
gerade in diesem Bereich schlummert.
Durch das BSRG haben viele KMU er-
héhten Informationsbedarf, auBerdem
fiihrt die Beteiligung des Arbeitgebers
zu einer deutlich erhhten Annahme
seitens der Arbeitnehmer — Umsatzpo-
tenzial, das eigentlich nur noch abge-
holt werden muss.*

Schaan weif3, wovon er spricht. Vor
rund 20 Jahren griindete er mit sei-
nem Kollegen Michael Hartmann die
Vorgdngergesellschaft der API, deren
alleiniger Zweck bereits damals die
Durchfiihrung aller betrieblichen Ver-
sorgungsmaBnahmen war. Gemein-
sam kommen die beiden auf mehr
als 80 Jahre Branchenerfahrung, rund
3.000 Vertrdge als Entgeltumwand-
lung mit einem Volumen von mehr als
150 Millionen Euro Versicherungssum-
me sprechen fiir sich — genauso wie
die Liste namhafter Kundenunterneh-
men wie Naico Deutschland GmbH,
Curver Kunststoff, Bilfinger Facility
oder die Newell Rubbermaid. Insge-
samt betreut die APl GmbH heute
exklusiv rund 20.000 Mitarbeiter als
potenzielle Kunden. ,,Moglicherweise

haben auch Makler mit Fokus auf Pri-
vatkunden den ein oder anderen Be-
trieb im Umfeld, der empfanglich fir
eine bAV-Beratung ware“, sagt Micha-
el Hartmann. ,,Doch leider nutzen vie-
le Makler die Offentlichkeitswirkung
des BSRG nicht.“

Die bAV wird strikt von
anderen Geschiften getrennt

Der Schliissel zum Erfolg konn-
te in einer Kooperation des Maklers
mit der APl GmbH liegen. Klar abge-
grenzt vom eigenen Kernbereich des
Maklers — die APl garantiert ihren
Partnern, die bAV von allen ande-
ren Versicherungsgeschdften strikt
zu trennen — unterstiitzen die bAV-
Profis aus Frankfurt im Bereich der
betrieblichen Versorgungen, bis hin
zur kompletten Durchfiihrung des
bAV-Geschéfts. Der kooperierende
Makler profitiert dabei vor allem von
der strukturierten Vorgehensweise
der API. Durch Rahmenvertrdage und
vereinfachte Abschlusskriterien hebt
sich die APl GmbH auch von ande-
ren professionellen bAV-Maklern ab.
Support fiir die Personalabteilungen
rundet das Angebot neben Dienstleis-
tungen fiir den Arbeitnehmer wie zum
Beispiel die Ubertragung der bAV auf

einen anderen Arbeitgeber ab. Klar
ist auch, dass kooperierende Makler
ebenfalls {iber generierte Provisionen
mit profitieren. ,,Darliber hinaus erge-
ben sich immer Zukunftschancen im
Bereich der betrieblichen Angebote®,
sagt Schaan. ,Im Segment der be-
trieblichen Krankenversicherung oder
auch der betrieblichen Berufsunfa-
higkeitsversicherung stehen wir noch
ganz am Anfang eines riesigen neuen
Geschéftsfeldes.

Die ,,alten Hasen* bleiben
der Firma erhalten

Auch wenn Michael Hartmann und
Wilfried Schaan mit der Griindung der
APl GmbH 2016 bereits ihre Nachfolge
geregelt haben — der Staffelstab wurde
an Sohn Zino Schaan und dessen Mut-
ter Gitta Will, die von Tsvetomila Stoi-
menova unterstiitzt werden, weiterge-
reicht — kdnnen sich die Kunden sicher
sein: Die beiden ,alten Hasen‘ bleiben
der Firma mit ihrem Know-how noch ei-
nige Jahre erhalten.

Makler, die an einer Kooperation in-
teressiert sind, erreichen die APl GmbH
per E-Mail unter info@api-frankfurt.de.

@ info@api-frankfurt.de
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