Ausgabe Januar 2016

Gothaer

Exklusive Zeitung der Gothaer fiir ihre Vertriebspartner

Top-Themen

KMU-STUDIE

Junge Firmen mit
ungeniigendem Schutz
Seite 3

INTERVIEW

Lars Driickhammer iiber
die Macht der Kunden

Seite 11

ANALYSE

Revolution durch
FinTechs?

Seite 12

POLITIK & WIRTSCHAFT
Serie Gesundheitssysteme im Vergleich 2
Ausblick: Was bringt 20167 .................. 3

PRODUKT NEWS
Top-Schutz fiirs Wohnmobil................... 4
Skipper-Police: Sorgen iiber Bord......... 4
Betriebshaftpflicht fiir Bauhandwerk....5
Absicherung der Arbeitskraft................ 6
Risiko-Leben noch besser..................... 6
Rendite sichern bei der Wiederanlage ..7
Absicherung fiir Mitarbeiter ................. 8
Rechnungs-App erleichtert das Leben ....8
Elektronische Risikovoranfrage ............ 8

INVEST & FINANZEN
Neue Strategien der Kapitalanlage ....... 7

NEWS & SERVICE
Studie: So zufrieden sind Makler

Schadenumfrage .......c.cceceeeveeereenuennenne
Selbstbestimmt durch Vollmachten ....10
Die neue Multikanalstrategie.............. 10

Neue Folge von
MaklerTV

Einige Themen von MaklerTV sind auf
das Angebot der GoNews abgestimmt.
Der unten stehende Hinweis weist in
der Zeitung direkt darauf hin. Dann
lohnt es sich, neben der Lektiire die
TV-Sendung anzusehen. Viel Spaf3!

> ' Im emag hier klicken und im

MaklerTV mehr sehen!

=) www.makler.gothaer.de/maklertv

Die Zukunftim Blick: FinTechs, = &&"
-+ Multikanal und Digitalisierung'
L} bfstimmen die Branche

AUSBLICK

Was bringt 2016? Gewinnen werden die
Flexiblen, verlieren werden die Bewahrer

Das vielleicht grof3te Thema unserer Zeit bestimmt 2016 auch die Versicherungsbranche:
die Digitalisierung. Die Technik entwickelt sich rasant, der Kunde verdndert sein
Verhalten. Und wer darauf keine Antworten findet, wird Probleme bekommen.

uch 2016 steht der Versi-
cherungsvertrieb wieder

vor groflen Herausforde-
rungen. Die nicht enden wollende
Niedrigzinsphase wird die Branche
weiterhin genauso beschéftigen wie
das LVRG, dessen Neuregelungen
nach Meinung mancher Parteien
noch nicht ausreichend umgesetzt
worden sind. Und die ndchsten Ge-
setzesdanderungen stehen bereits vor
der Tur: Auf europdischer Ebene wur-
de vor wenigen Wochen die neue Ver-
mittlerrichtlinie IDD beschlossen. Die
Umsetzung in nationales Recht in-
nerhalb der ndchsten zwei Jahre wird

auch in den deutschen Markt mehr
Transparenz bringen.

Hinzu kommt das vielleicht grofte
Thema unserer Zeit: die Digitalisierung.
Sie sorgt nicht nur dafiir, dass sich die
Technik rasant entwickelt. Vor allem ist
es der Kunde, der durch sein gedander-
tes Verhalten zunehmend das Tempo
der Branche bestimmt — oder sie so-
gar vor sich hertreibt? Bei all dem Wan-
del stellt sich natirlich die Frage nach
der Zukunftsfahigkeit traditioneller
Geschaftsmodelle.

Egal, ob auf Versicherer- oder Ver-
mittlerseite: Wer weitermacht wie bis-
her und sich nicht auf die Anderungen

einstellt, die Digitalisierung und Fin-
Techs womaglich mit sich bringen, wird
eher zu den Verlierern des Wandels ge-
horen als derjenige, der die Herausfor-
derungen annimmt. Oder sie wie die
Gothaerals Chance versteht: Sie reagiert
nicht nur mit ihrer Multikanalstrategie
auf verdandertes Kundenverhalten, son-
dern stellt sich auch den Herausforde-
rungen der Digitalisierung. Der ndchste
Schritt: die Integration des bisherigen
Direktversicherers Asstel in den Konzern
unter der Marke Gothaer, um so das be-
reits vorhandene Know-how in Sachen
Onlinevertrieb und Kundenbeziehungs-
management noch effizienter zu nutzen.

EDITORIAL

Licher Uerntrichsparinen,

mit dieser Ausgabe |hrer GoNews wiin-
sche ich lhnen einen erfolgreichen
Start ins Jahr 2016 und personlich alles
Gute — vor allem Gesundheit.

Der Ausblick auf das neue Jahr ist
spannend. Es ist leicht vorauszusagen,
dass wir uns mit dem Thema Digita-
lisierung immer intensiver beschafti-
gen werden. Das Tempo, mit dem der
technische Fortschritt die Gesellschaft
und unsere Branche vorantreibt, bietet
Maoglichkeiten, die noch vor kurzem als
Science Fiction galten. Neue Zielgrup-
pen fordern unseren Einfallsreichtum.
Diese GoNews bie-
ten Antworten auf
eine Reihe von Fra-
gen zum Beispiel
tiber die Rolle von
FinTechs. Statt Hor-
rorszenarien auf-
zubauen, suchen
wir Vertriebschan-
cen. Lesen Sie den Report zum Thema
FinTechs und das Interview mit Lars
Driickhammer, dem Mitgriinder des
Maklerpools blau direkt. Nebenbei:
Auch die Gothaer tragt dem Wandel
Rechnung und baut ihre Multikanalfa-
higkeit weiter aus (Seite 10). Aber na-
tirlich bleiben wir bei aller Diskussion
um Digitalisierung mit unserer Manpo-
wer lhr personlicher Ansprechpartner.
In diesem Sinne bin ich sicher, dass
wir lhnen mit den GoNews auch 2016
frische Impulse fiir Inr Geschaft liefern.
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Viel SpaB3 beim Lesen,lhr
Ulrich Neumann
Ulrich Neumann, Leiter Maklervertrieb

> Im emag hier klicken und Ulrich
Neumann sehen und héren!

CHANCEN UND RISIKEN FUR DEN VERTRIEB

Licht im Dschungel von Anderungen und Neuerungen

Die Gothaer organisiert fiir ihre Makler eine Veranstaltungsreihe mit Experten-Vortragen zum neuen
Pflegestarkungs-Gesetz Il, das Anfang des Jahres in Kraft getreten ist.

flegebedirftigkeit und

die bestmogliche Pflege
zdhlen zu den wichtigsten Zu-
kunftsthemen. Im November hat
der Bundestag das zweite Pfle-
gestarkungsgesetz (PSG II) be-
schlossen, das zum Jahreswech-
sel 2015/2016 in Kraft getreten
ist. Es verbessert ab sofort unter
anderem die Beratung und die
arztliche Versorgung in Pflegehei-
men, erleichtert den Zugang zu
Reha-MaBnahmen oder verpflich-
tet die Pflegekassen zu primar-
prdaventiven Leistungen. Ab 2017
werden dann die bisherigen drei

Pflegestufen durch fiinf Pflegegrade
ersetzt und Demenz anderen korperli-
chen Einschrankungen gleichgesetzt.

Um bei der Fiille von Anderun-
gen und Neuerungen in der Pflege
auf dem aktuellen Stand zu blei-
ben, organisieren die Maklerdi-
rektionen bis Mdrz 2016 eine Ver-
anstaltungsreihe unter dem Titel
»Pflegestarkungsgesetz Il — Chan-
cen und Risiken fiir den Vertrieb“.
Referent ist Alexander Schrehardt,
Betriebswirt und Versicherungsbe-
rater sowie Fachbereichsleiter Bio-
metrische Risiken beim Bundesver-
band der Sachverstandigen fiir das

Versicherungswesen. Die jeweili-
gen Maklerdirektionen laden zu den

insgesamt acht Ein-Tages-Semina-
ren ein.

T T N T

Mittwoch 27.)anuar 2016 MD Berlin Berlin
Montag 8. Februar 2016 MD Berlin Hannover
Montag 22. Februar 2016 MD Miinchen Miinchen
Dienstag 1. Marz 2016 MD Stuttgart Frankfurt
Donnerstag 3. Mdrz 2016 MD Stuttgart & MD Miinchen ~ Ulm
Montag 14. Mdrz 2016 MD K6ln & MD Hamburg Dortmund
Donnerstag 17. Mdrz 2016 MD Miinchen Nirnberg
Dienstag 22. Marz 2016 MD Hamburg Hamburg



n Politik

Wer kann es am besten? Die Gesundheitssys-
teme in Europa unterscheiden sich zum Teil
stark — die GoNews analysieren Stdirken und

Schwidchen bei unseren Nachbarn.

Gesundheitssysteme
in Europa

SCHWEDEN

SERIE:

GESUNDHEITSSYSTEME
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IN EUROPA

Lange Wartezeiten bei schweren Erkrankungen —
ein Gesundheits-Paradies ist Schweden nicht

Das deutsche Gesundheitssystem mit gesetzlicher und privater Krankenversicherung steht — vor allem vor Wahlen — immer wieder
in der Kritik. Aber ist es wirklich so schlecht, wie manche Politiker sagen? In einer Serie nehmen die GoNews die Versicherungssysteme
in Europa unter die Lupe. Teil zwei: Schweden.

tir viele Deutsche ist Schwe-
ﬂ den das Land ihrer Traume.

Vor allem die soziale Gerech-
tigkeit und die Biirgerndhe des ,,Wohl-
fahrtsstaates* werden gelobt. Und im-
mer wieder das Gesundheitssystem.
Wie aber steht es darum wirklich? Im
Rahmen der Reihe ,,Gesundheitssyste-
me in Europa“ blicken die GoNews in
dieser Folge hinter die schwedischen
Kulissen.

Der Vergleich zwischen dem skan-
dinavischen Land und Deutschland
ist ein Vergleich zwischen David und
Goliath — zumindest was die Bevol-
kerungszahlen angeht. Deutschland
hat mehr als 8o Millionen Einwoh-
ner, Schweden nur etwa ein Neun-
tel davon. Wahrend die ,,natiirliche*

Das Gesundheitssystem

Schweden - Pro und Contra

Pro:

e Die Gesundheitsversorgung ist
— abgesehen von Arznei- und
Hilfsmitteln — grundsatzlich
kostenlos.

e Keine medizinische Vorzugsbe-
handlung fiir einzelne Bevolke-
rungsgruppen, solange man sich
im staatlichen System bewegt.

Contra:

e Extrem grofie staatliche Kont-
rolle durch Distriktpflegekréfte,
die liber weitere Behandlungen
durch Fachdrzte und Klinikauf-
enthalte entscheiden.

e Extrem lange Wartezeiten
selbst fiir dringend Behand-
lungsbediirftige.

e Keine flachendeckende Versor-
gung durch niedergelassene
Arzte, die zudem oft ausschlief3-
lich privat abrechnen.

Bevolkerungsbewegung (Anzahl der
Geburten und Sterbefille) in Schwe-
den in den vergangenen Jahren zu ei-
nem Bevolkerungsriickgang gefiihrt
hatte, verursachen Einwanderungen je-
des Jahr einen Bevdlkerungszuwachs.
2020 sollen Hochrechnungen zufolge
9,7 Millionen Menschen im Land leben.
Das Wichtigste zum Verstandnis des
schwedischen Gesundheitssystems ist
ein Blick auf die politischen Zustandig-
keiten. Fiir die Wahrnehmung und Um-
setzung der staatlichen Aufgaben auf
regionaler Ebene ist Schweden in 21
Provinzen (l4n) eingeteilt. Eine Provinz
umfasst meist das gleiche Gebiet wie
die so genannten Landtage (landsting).
Diese wiederum sind — neben weite-
ren Bereichen — insbesondere fiir das
Gesundheitswesen verantwortlich. Die
Einrichtungen des Gesundheitssystems
befinden sich demzufolge groBtenteils
in offentlicher Hand und werden aus
Steuermitteln finanziert. Der Staat spielt
also in Schweden auch beim Thema Ge-
sundheit die entscheidende Rolle.

Die Biirger werden analog zu
ihren Einnahmen belastet

Die Landtage legen fiir ihre Biirger
Gebiihren und Steuern fest und finan-
zieren daraus etwa drei Viertel der Ge-
sundheitsausgaben. Insgesamt flie-
Ben etwa 9o Prozent des Haushaltes
der Landtage ins Gesundheitssystem.
Weil dies iiber die Einkommenssteuer
geschieht, werden die Biirger analog
zu ihren Einnahmen belastet. Dari-
ber hinaus tragt jeder Patient zusatz-
lich knapp ein Fiinftel zur Finanzie-
rung der Kosten seiner Gesundheit
bei. Dies wird iiber diverse Gebiihren,
Zuzahlungen und eine direkte Eigen-
beteiligung an der Finanzierung ab-
gerechnet. Einen weiteren, kleinen
Teil der Gesundheitsausgaben tragt
der Verkauf von Leistungen an andere

Landtage bei. Reicht das Geld nicht
aus, um auf diese Weise die Kosten
fiir die Gesundheit aller Schweden zu
stemmen, springt der Staat ein.

Viele Arzte rechnen
nur privat ab

Egal, wie viel sie verdienen — alle Biir-
ger Schwedens haben ein Recht auf
medizinische Versorgung. Diejenigen
mit dem dringlichsten Bedarf stehen
dabei an erster Stelle. Seit 1997 gibt
es in Schweden eine Prioritdtenliste.
An erster Stelle stehen lebensretten-
de MaBnahmen, die Palliativmedizin
sowie die Behandlung chronisch Kran-
ker und Behinderter. Danach kommen
Pravention und Rehabilitation, schlief3-
lich alle nicht akuten und nicht chro-
nischen Erkrankungen. Am ldangsten
warten miissen Biirger mit nicht krank-
heits- oder unfallbedingten Anldssen.
Bei der Wahl der medizinischen Dienst-
leistungen kommt es auf ein ausgewo-
genes Verhdltnis zwischen Kosten und
Nutzen an.

Fakt ist, dass viele Schweden {iber
lange Wartezeiten klagen. Selbst bei
schweren Erkrankungen wie etwa Pro-
statakrebs mit Metastasen kann das
Warten auf eine OP mitunter ein halbes
Jahr dauern. Auch die Anzahl der nie-
dergelassenen Arzte liegt weit unter
der in Deutschland. Zudem rechnen
die Mediziner oft nur privat ab, wes-
wegen sich immer mehr Menschen
zusdtzlich auch privat versichern. Dies
hat dazu gefiihrt, dass es bei den Ver-
sicherern eine starke Zunahme an pri-
vaten Tarifen gibt, die sich allerdings
meist im Bereich der Zusatzpolicen
abspielen. Man wird damit bei den Arz-
ten zwar nicht besser behandelt, kann
aber moglicherweise lange Wartezei-
ten umgehen.

Grundsatzlich sollen Schweden aber
im Krankheitsfall eher nicht zu einem

Privatarzt gehen, sondern in ein so ge-
nanntes Primdrversorgungszentrum mit
Fachdrzten fiir alle Fachrichtungen. Das
Problem ist, dass man dort auch nicht
sofort behandelt wird. Denn anders als
in Deutschland miissen sich Patienten

in Schweden zundchst an eine so ge-
nannte Distriktpflegekraft wenden, die
fiir die Erstversorgung zustandig ist.

Wie ein Gesundheits-Paradies
wirkt das schwedische System also
eher nicht.

»Krebs kann man in Schweden privat nicht abdecken*

Anders Wiklander (Foto) ist Mar-
ketingchef des privaten Kranken-
versicherers Affirsomrade Hélsa
in Stockholm. Das Unternehmen
gehort zum Lansforsdkringar-
Konzern, Partner der Gothaer im
Eurapco-Netzwerk europdischer
Versicherungskonzerne. Mit den
GoNews sprach er iiber Privatver-
sicherungen in seinem Land.

GoNews: Welche Rolle spielt die
private Krankenversicherung in
Schweden?

Wiklander: Bei einem Gesamtvo-
lumen von 250 Billionen Schwedi-
sche Kronen (rund 250 Milliarden
Euro, d. Red.) kommen sechs Mil-
liarden Kronen (rund 6,5 Millionen
Euro, d. Red.) aus dem Bereich der
privaten Krankenversicherung.

GoNews: Wie viele Anbieter priva-
ter Krankenversicherungen gibt
es denn in lhrem Land?
Wiklander: Es gibt rund 15 Unter-
nehmen, die private Krankenver-
sicherungen anbieten.

GoNews: Konnen wir von einem
signifikanten Anstieg des PKV-
Geschiéfts sprechen?

Wiklander: In den vergangenen
Jahren hatten wir in Schweden ei-
nen jahrlichen Zuwachs von rund
zehn Prozent. Aktuell gibt es etwa

610.000 Kunden, die privat fir
den Krankheitsfall Vorsorge ge-
troffen haben.

GoNews: Handelt es sich da-
bei ausschlieSlich um Zusatz-
versicherungen?

Wiklander: Ja und nein. Im Rah-
men des Versicherungsschutzes
schlieen wir alle Erkrankungen
unserer Kunden ein — auer Krebs.
Den kann man in Schweden bei
privaten Krankenversicherern
nicht als Risiko abdecken.

GoNews: Welche Zusatzversiche-
rungen werden denn von den Men-
schen am meisten nachgefragt?
Wiklander: Hier gibt es ausschlief3-
lich Restkostenversicherungen, bei
denen Medikamente und die staat-
liche Gesundheitsversicherung
eingeschlossen sind. Hierauf ent-
fallen etwa fiinf Prozent unseres ge-
samten Versicherungshestandes.
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er liber die Herausforderun-
gen nachdenkt, denen sich
der Versicherungsvertrieb

auch in diesem Jahr wieder stellen
muss, merkt schnell: Die Verdnderun-
gen in der Assekuranz werden 2016
unter dhnlichen Uberschriften stehen
wie in den vergangenen Jahren. Der
Vertrieb wird nicht zuletzt durch An-
derungen der gesetzlichen Rahmen-
bedingungen immer komplexer. Doch
gerade vor dem Hintergrund techni-
scher Innovationen und der Digitalisie-
rung der Branche wird auch klar: Die
Entwicklungen nehmen immer mehr
an Fahrt auf. Anderungen, die frither
vielleicht mehrere Jahre oder sogar
Jahrzehnte gedauert hdtten, werden
immer schneller und fordern von allen
Seiten Anpassungsfahigkeit und die
Bereitschaft, Neues anzunehmen und
im Alltagsgeschaft umzusetzen. Doch
das muss kein Horrorszenario sein.
Wer diese Dynamik verinnerlicht, dem
bieten sich viele neue Kundengruppen
und immenses Vertriebspotenzial.

Aber wie stark verandert sich das
Versicherungsgeschéaft zum Beispiel
durch gedndertes Verhalten und neue
Anspriiche des Kunden? Und was
bleibt {ibrig vom altbewdhrten Ge-
schaftsmodell der personlichen und
fundierten Versicherungsberatung?
Ist in der neuen, digitalen Welt mit ih-
ren selbstfahrenden Autos und Kun-
den, die ihre Daten freiwillig direkt
an Versicherer fiir Beitragsnachldsse
tibermitteln, noch Platz fiir den klassi-
schen Vermittler?

Die Gothaer beantwortet diese
Fragen mit einem klaren Ja. Sicher-
lich: Die Rahmenbedingungen dandern

JAHRESPROGNOSE

Wirtschaft n

Ausblick 2016: Im Leistungsfall und in
der Beratung zeigt sich die Qualitat

Was bringt das Jahr 2016? Was ist neu fiir Makler, Versicherer und Kunden? Wo liegen die vielversprechendsten Geschaftspotenziale?
Was miissen wir tun, um fiir die Zukunft geriistet zu sein? Die GoNews richten den Blick auf das Jahr, das gerade begonnen hat, und schauen
auf die vielfaltigen Anforderungen der Branche in den kommenden zwdlf Monaten.

sich gerade fiir Vermittler durch die
Multikanal-Vernetzung ganz erheblich
— also egal, ob der Kunde sich per-
sonlich, online, per Telefon, App oder
E-Mail informiert. Ebenso durch Provi-
sionsabgabe und FinTechs, die damit
werben, Kunden zu beschenken. Aber
stimmt das wirklich?

In der Schadenbearbeitung
liegen die Starken von Teams

Vielleicht miissen Versicherer und ihre
Vertriebspartner gemeinsam wieder
eine Sache deutlicher nach aufien tra-
gen: Zu verschenken haben wir alle
nichts. Zuriickzugeben aber schon: Die
Versicherer erstatten jahrlich tiber drei
Milliarden Euro an Schdden und Leis-
tungen an Kunden, die das wiederum
mit einer extrem hohen Zufriedenheits-
quote honorieren. Gerade in der Scha-
den- und Leistungsbearbeitung, in der
Betreuung von Kunden {iber den Ab-
schluss hinaus liegen die Starken gut
eingespielter Teamarbeit von Versiche-
rern und Vermittlern. Doch auch in der
Beratung bleiben — Stichwort komple-
xe und erkldarungsbediirftige Produkte
— geniigend Fragestellungen, zu denen
eine App eben keine qualifizierte Ex-
pertise leisten kann.

Eines ist deshalb sicher: Im Leis-
tungsfall und in der personlichen
Beratung zeigt sich erst die Quali-
tat einer dienstleistungsorientierten
Branche wie der Assekuranz. Das
ist immer noch die beste Werbung
— und auch weiterhin ein Garant fiir
die Funktionalitat des Geschéaftsmo-
dells hochqualifizierter, personlicher
Versicherungsbetreuung.

'oher weht der Wind,
was zeigt der Blick in die”
Zukunft? Top-Thema 2016
ist die Digitalisierung.

Feuer unterm Dach: Unternehmen sichern
sich nicht ausreichend ab

Viele KMU weisen einer Studie der Gothaer zufolge Liicken im Versicherungsschutz
auf. Deshalb baut das Unternehmen sein Firmenkundengeschéft noch weiter aus —
Makler sollen zukiinftig von modularen Produkten fiir Unternehmerkunden profitieren.

Einbruch, Vandalismus und Feuer
machen kleinen Unternehmern am
meisten Angst.

KMU-STUDIE

m ie Mehrheit der kleinen und
mittelstdndischen Unterneh-
men verfiigt nur tber einen geringen
Versicherungsschutz. So sichern sich
fast 5o Prozent der Unternehmen nur
mit drei Policen oder weniger ab. Ein
weiteres Drittel besitzt weniger als
sechs Policen, so die KMU-Studie
2015 der Gothaer. Die hdufigsten
Versicherungen: Betriebshaftpflicht-
versicherung (87 Prozent), betrieb-
liche Geb&dudeversicherung (64 Pro-
zent), Elektronik- (37 Prozent) und
Geschéftsinhaltsversicherung (32
Prozent).

Gerade jiingere Unternehmen ver-
fiigen kaum {iber ausreichenden Ver-
sicherungsschutz — und bieten somit
reichlich Vertriebspotenzial fiir spe-
zialisierte Makler. Auch die Gothaer
sieht Chancen in diesem Segment:
,»Wir wollen und werden im Gewerbe-
und Industriekundengeschaft noch
mehr Gas geben®, kiindigt Thomas
Leicht, Vorstandschef der Gothaer
Allgemeine Versicherung AG, an. Die
IT wird zurzeit so modernisiert und
erweitert, dass von 2017 an modu-
lare Produkte fiir Firmenkunden mit
2,6 Millionen Méglichkeiten ange-
boten werden kdonnen. Mit diesem

maRgeschneiderten Schutz nach
dem Baukastenprinzip soll auch
der Vertrieb liber unabhéangige Ver-
triebspartner gestarkt werden.

Einbruch, Vandalismus und
Feuer machen Angst

Neben dem Umfang des Versiche-
rungsschutzes untersuchte die Studie
auch das Risikobewusstsein von KMU.
Demnach nimmt mehr als die Halfte
der Betriebe Einbruch und Vandalis-
mus als grofite Bedrohung wahr. Es
folgen die Angst vor Branden und Ex-
plosionen (50 Prozent) sowie mensch-
lichem Versagen (36 Prozent).

Im Rahmen der Gothaer KMU-Stu-
die 2015 wurden 1.009 Personen in
kleinen und mittelstandischen Unter-
nehmen mit bis zu 500 Mitarbeitern
zum Thema Versicherungen und Risi-
kobewusstsein befragt — und zwar on-
line durch die CALIS research & consul-
ting GmbH. Befragt wurden Personen,
die in den jeweiligen Unternehmen fiir
das Thema Versicherungen (mit-)ver-
antwortlich sind. Fast zwei Drittel der
kleinen und mittelstandischen Unter-
nehmen wurden in den vergangenen
30 Jahren gegriindet.
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IN DEN URLAUB
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Endstation Casablanca — wie aus dem
Wohnmobil-Urlaub ein Albtraum wurde

Fiir Caravanbesitzer steht die Campingsaison 2016 vor der Tiir. Mit dem Gothaer Kasko-Topschutz sichern Makler ihre
Kunden nicht nur gegen den Verlust des Fahrzeugs selbst, sondern auch das Hab und Gut im Innern ab.

er Plan der Eheleute Miiller
m klang erst einmal gut. Statt

den Winter in ihrer Heimat-
stadt Koln zu verbringen, hie es: Ab
in den Siiden — fiir vier Monate in die
Sonne. Um dem kalten und verschnei-
ten Deutschlandwetter zu entfliehen,
wollten die Miillers mit ihrem Wohn-
mobil in Marokko {iberwintern. ,Erst
einmal gemiitlich durch Frankreich und
Spanien reisen, dann per Fahre hinii-
ber nach Afrika“, erklart Heinz Miiller
das Vorhaben. ,,Vom Norden Richtung
Marrakesch, vielleicht sogar iibers At-
las-Gebirge und ein bisschen Wiisten-
luft schnuppern.“ Doch dann kam alles
ganz anders — bereits in Casablanca
war Endstation.

Was war passiert? Heinz und lIlse
Miiller hatten ihr nagelneues Biirst-
ner-Wohnmobil — Erstzulassung: Ap-
ril 2015, Neuwert: 80.000 Euro — auf
einem Parkplatz in der Nahe eines
Marktes in Casablanca geparkt. Rund
eine Stunde spdter war es weg — ge-
stohlen mitsamt dem kompletten In-
halt. Und der hatte es buchstablich in
sich: Zusatzlich zur Kleidung und dem
tiblichen Gepdck, das man wahrend
einer mehrmonatigen Reise benotigt,
waren im Wohnmobil ein Surfbrett,
ein Schlauchboot, ein mobiles Navi

sowie ein Solarpaneel zur autarken
Stromversorgung verstaut. ,Alles auf
einen Schlag weg“, sagt llse Miiller.
»Im Kiihlschrank lag sogar noch das
Insulin meines Mannes, der Diabeti-
kerist.“

Das Geld der Gothaer gleich in
neues Wohnmobil investiert

Dass die Miillers den Vorfall heute
mit so viel Humor nehmen kénnen,
liegt auch daran, dass sie sich beim
Kauf des Wohnmobils direkt fiir den

-

Entspannt in den Urlaub: Wer mit <
dem Wohnmobil unterwegs ist, so \5 -

Topschutz der Gothaer entschieden
hatten. Nachdem der Diebstahl bei
der Polizei in Casablanca gemeldet
worden war, nahmen die Miillers per
24-Stunden-Schadenhotline sofort
Kontakt zum Gothaer Schaden-Ser-
vice-Center auf. Und das kiimmerte
sich um alles Weitere: Zundchst hal-
fen die Assistance-Leistungen des
Gothaer Schutzbriefs weiter. Die Kos-
ten fiir die Unterbringung in einem
Hotel ibernahm die Gothaer. Sie be-
sorgte auch neues Insulin fiir Heinz
Mdller mit Hilfe eines telefonischen

Dolmetscherdienstes. Auch der Um-
gang mit den 6rtlichen Behorden wur-
de organisiert. Da sich die Reisepdsse
im Wohnmobil befanden, half die Go-
thaer durch ihren Dokumentenservice
bei der Ersatzbeschaffung und schalte-
te dafiir die deutsche Botschaft in Ma-
rokko ein. ,Unsere Karten haben wir
sofort sperren lassen®, erklart Heinz
Miiller. ,,Da war es natiirlich praktisch,
dass die Gothaer erst einmal in Vorla-
ge getreten ist und uns Bargeld nach
Casablanca geschickt hat.“ Die Wei-
terreise mit einem Ersatzfahrzeug kam
fiir die Millers nicht in Frage. So orga-
nisierte und bezahlte die Gothaer den
beiden die Riickfliige nach Kdln.

Der Gothaer Kasko-Topschutz er-
setzte letztlich nicht nur den Neupreis
des Wohnmobils von rund 8o0.000
Euro, sondern auch im Rahmen der
Inhaltsversicherung auch den mitge-
fiihrten Hausrat im Wert von mehr als
5.000 Euro. Geld, das die Miillers di-
rekt in ein neues Wohnmobil investiert
haben. Dann kann es also bald wieder
losgehen, ,wahrscheinlich aber erst
einmal in die entgegengesetzte Rich-
tung — nach Schweden.“

www.makler.gothaer.de/wohnmobil

Kfz Kasko-Topschutz - die

leistungsstarke Losung

e Neuwertentschadigung zwolf
Monate nach Erstzulassung
und Kaufpreisentschadigung
zwoOlf Monate ab Erwerb fiir Ge-
brauchtfahrzeuge

e Mitversicherung mobiler Navi-
gationsgeréte

e Zusammensto3 mit Tieren aller
Art

e Deckung fiir Schaden bei Nut-
zung von Fahrschiffen

e Versicherungsschutz auch in
Marokko, Tunesien und in der
asiatischen Turkei

e Kosteniibernahme fiir Anderun-
gen von Fahrzeugschliisseln/
-schlossern bei Einbruch oder
Raub

Die Zusatz-Highlights fiir

Wohnmobil-Besitzer

¢ Inhaltsversicherung bis 10.000
Euro zuwahlbar

e 30 Prozent Beitragsreduzierung
bei erhéhtem Elementar-Selbst-
behalt von 1.500 Euro

e Kombi-Bonus fiir weitere Gotha-
er Privatvertrage

e AutoMobil-Schutzbrief mit zahl-
reichen Assistance- und finan-
ziellen Leistungen fiir nur 7 Euro
pro Jahr

e Ersteinstufung in SF 3 durch ver-
besserte Zweitfahrzeugregelung
moglich

e Direkt tarifierbar per Elan

Highlights der Gothaer
Nautic Plus

Die Gothaer Nautic Plus ist der um-

fassende Vollkaskoschutz mit einer

Allgefahrendeckung ohne Wenn

und Aber. Die Gothaer ersetzt bei

einem Totalschaden den Versiche-

rungswert in Hohe einer fest verein-

barten Taxe, die auf Wunsch ange-

passt werden kann.

e Umfassende Allgefahrende-
ckung

e Bis zu 50 Prozent Schadenfrei-
heitsrabatt

e Garantierte Leistung im Falle ei-
nes Totalschadens

e Halbierung der Selbstbeteili-
gung nach fiinf schadenfreien
Jahren

e Transporte und Regatten sind
beitragsfrei mitversichert

e Osmose- und Maschinenscha-
den fiir neue Boote sind in den
ersten 48 bzw. 36 Monaten ab-
gedeckt

e Keine Abziige ,,neu fiir alt*

GOTHAER WASSERSPORTVERSICHERUNGEN

Mit der richtigen Police alle Sorgen
liber Bord werfen

Makler konnen bei Bootseignern mit der Gothaer Bootshaftpflicht oder der Bootskasko-
versicherung punkten — zum Beispiel mit satten Saisonrabatten oder der Allgefahren-
deckung des Flaggschiffs Gothaer Nautic Plus.

b Einmaster, kleines Motorboot

oder Luxusyacht: In wenigen
Wochen &ffnet die Diisseldorfer Boots-
messe erneut ihre Tiiren und prasen-
tiert die neuesten maritimen Trends;
auf der Hanseboot in Hamburg passier-
te dies schon Ende des vergangenen
Jahres. Dabei steht fest: Wer sich den
Traum vom eigenen Boot erfiillt, sollte
auch an den richtigen Versicherungs-
schutz denken. Die Gothaer Wasser-
sportversicherungen bieten giinstige
und maBgeschneiderte Haftpflicht- und
Kaskoldsungen. Fiir Makler, die von
angehenden oder auch langjdhrigen
Skippern aus ihrem Kundenkreis nach
Losungen fiir ihr Schiff gefragt werden,
eine gute Gelegenheit, sich auch im
Freizeitbereich als kompetenter Ge-
sprachspartner zu prasentieren und
Neugeschaft zu akquirieren.

Zuerst zur Gothaer Bootshaftpflicht-
versicherung: Sie bietet weltweit umfas-
senden Versicherungsschutz zum giins-
tigen Beitrag und ersetzt alle Schaden,
die aus dem Besitz, Fiihren, Halten und
Gebrauch des versicherten Bootes ent-
stehen, oder wehrt unberechtigte Scha-
denersatzanspriiche ab. Die Deckungs-
summe fiir Personenschdden steht

dabei in voller Hohe zur Verfiigung,
auch wenn nur eine Person zu Schaden
kommt. Wahlbare Deckungssummen:
Vier oder sechs Millionen Euro pauschal
fiir Personen- und Sachschaden sowie
100.000 Euro fiir Vermdgensschdden.
Geschiitzt ist nicht nur der Halter, son-
dern auch der Bootsfiihrer sowie die
Crewmitglieder. Anspriiche der versi-
cherten Personen untereinander sind
ebenfalls mitversichert. Auch die im
europdischen Ausland erforderlichen
Versicherungsbestatigungen werden er-
stellt. Hierbei werden die gesetzlichen
Vorgaben erfiillt.

Kaskoschutz: Mit Gothaer
Nautic (Plus) sicher auf Kurs

Maklerkunden profitieren von zwei Lo-
sungen: Gothaer Nautic, dem zuverlds-
sigen Vollkaskoschutz, sowie Gothaer
Nautic Plus, der umfassenden Allgefah-
rendeckung fiir anspruchsvolle Skip-
per. Fiir beide gilt: Die Vertragslaufzeit
betrdgt generell ein Jahr. In der Gotha-
er Nautic ist eine Saisonversicherung
vom 31. Mdrz bis 31. Oktober méglich
— mit 20 Prozent Rabatt. Weitere Ra-
battmdoglichkeiten, zum Beispiel durch

individuelle Geltungsbereiche oder
Nachldsse fiir bestimmte Premium-
Bootsmarken, erfahren unabhdngige
Vertriebspartner der Gothaer bei ihrem
zustdndigen Maklerbetreuer oder direkt
im Servicebereich Wassersport.

Fazit: Ganz gleich ob Unfall, Mast-
bruch, Grundberiihrung, Vandalismus,
Blitzeinschlag, Diebstahl oder sogar

Nur ein paar Klicks ent-
fernt — nutzen Sie jetzt
den Angebotsrechner
im Maklerportal unter
www.makler.gothaer.de

beim Landtransport des Wasserfahr-
zeugs: Dank des zuverldssigen Schut-
zes der Gothaer Wassersportversiche-
rungen sind Maklerkunden, die sich
ein eigenes Boot gonnen, immer auf
der sicheren Seite.

www.makler.gothaer.de/wassersport

Vom Schlauchboot bis zur Yacht —

das kostet der Kaskoschutz bei der Gothaer

Schlauchboot

e Baujahr: 2000

® 35PS

e Versicherungssumme:
10.000 Euro

e Geltungsbereich:
deutsche Binnengewdsser

e 10 schadenfreie Jahre

® mit Saisonversicherung

Gothaer Nautic mit 500 Euro
Selbstbeteiligung und 4 Millionen
Euro Deckungssumme Haftpflicht
fiir 106,85 Euro (brutto).

Segelyacht Bavaria 32

e Baujahr: 2000

e Segelflache: 51 gm

e Versicherungssumme:
50.000 Euro

e Geltungsbereich: Nord- und Ostsee
und deutsche Binnengewdsser

e 10 schadenfreie Jahre

e ohne Saisonversicherung

Gothaer Nautic Plus mit 500 Euro
Selbstbeteiligung und 6 Millionen
Euro Deckungssumme Haftpflicht
fiir 450,10 Euro (brutto).
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Nachbessern wird teuer: Der
Sanierung fiel ein Teil der
Gartenbepflanzung zum Opfer.

ke A

ans Dauner* (Name gedn-

dert) wohnt in einem Vorort

von Stuttgart. Eigentlich ist
er mit seinem freistehenden Einfamili-
enhaus, Baujahr 1954, sehr zufrieden.
Doch die Energiebilanz ist schlecht.
Nicht nur, dass die Heizkosten hoch
sind. Auch mit Feuchtigkeit in den Kel-
lerrdaumen muss sich Dauner leider
immer wieder herumdrgern. Deshalb
ruft er einen Energieberater. Der weif3
schnell Hilfe — und rat ihm zur Abdich-
tung der AuRenwande.

Uberall dort, wo gebaut wird,
gibt es besondere Risiken

Also beauftragt Hausbesitzer Dauner
im Jahre 2014 die Firma Bausanierung
Schneider® (Name gedndert), die bei
der Gothaer betriebshaftpflichtversi-
chertist. Das Unternehmen ist seit mehr
als zwei Jahrzehnten im Raum Stuttgart
tatig und besitzt einen tadellosen Ruf.

BETRIEBSHAFTPFLICHT

Produkt News Komposit Unternehmerkunden u

IM BAUHANDWERK

Eine Folie kann die Existenz
ruinieren — oder auch nicht

Nachbesserungs-Begleitschaden im Bauhandwerk kénnen den Auftragswert schnell
iberschreiten. Mit der Gothaer Betriebshaftpflichtversicherung sichern Makler ihre
Unternehmerkunden aus dem Bauhandwerk gegen Schadenersatzanspriiche ab.

Auch bei Hans Dauner fiihrt die Firma
Schneider ihren Auftrag, die Kellerwéan-
de mittels einer Folie abzudichten, zu-
ndchst ordnungsgemaf aus. Auftrags-
wert: 12.000 Euro. Doch leider stellt
sich der gewiinschte Erfolg nicht ein
— es entweicht immer noch zu viel War-
me durch die Wande. Ein Sachverstan-
diger stellt fest, dass die verwendete

Dichtungsfolie fehlerhaft verarbeitet
wurde. Das Material zersetzt sich und
die Folie wird dadurch undicht. Dauner
fordert Nachbesserung.

Zur Sanierung muss die Firma
Schneider erneut den gesamten Au-
Benbereich aufgraben. Dabei fallen
neben der kompletten Bepflanzung
am Haus auch die Terrasse sowie die

Garageneinfahrt den Grabungsarbei-
ten zum Opfer. Nach Abdichtung mit
einer neuen Folie wird der bisheri-
ge Zustand wieder hergestellt. Kos-
ten der Nachbesserung insgesamt:
64.000 Euro — ein Vielfaches des ur-
spriinglichen Auftragswerts.

Im Normalfall wiirde es jetzt eng
fiir Firma Schneider. Der Grund: Die

Die Highlights der Police

fiir das Bauhandwerk

Priifung der geltend gemachten
Anspriiche, Ersatz berechtigter
bzw. Abwehr unberechtigter An-
spriiche

Hervorragendes Preis-Leis-
tungs-Verhaltnis

Viele der typischerweise vor-
kommenden Zusatzrisiken wur-
den als Deckungserweiterun-
gen pauschal integriert
Sublimits kénnen individuell
angepasst werden

Optionale Absicherung des er-
weiterten Produkthaftpflicht-
risikos

Kosten fiir Nachbesserungen sind als
Erfillungsschdden in den meisten
Betriebshaftpflichtversicherungen
grundsatzlich nicht enthalten. Nicht
so bei der Gothaer: Denn die Gotha-
er Betriebshaftpflichtversicherung fiir
das Bauhandwerk beinhaltet Nach-
besserungsbegleitschdden generell
bis 100.000 Euro. So bleibt Schneider
nicht auf seinen Kosten sitzen.

Fazit: Uberall dort, wo gebaut
wird, gibt es besondere Risiken. Mak-
ler, die ihre Unternehmerkunden zum
Beispiel gegen unerwartete Schaden-
ersatzanspriiche wie im geschilder-
ten Fall schiitzen mochten, finden
dazu in der Gothaer Betriebshaft-
pflichtversicherung fiir das Bauhand-
werk ein passendes Instrument, das
genau auf die Bediirfnisse der Bran-
che zugeschnitten ist.

www.makler.gothaer.de/bauhandwerk

GEWINNSPIELVERSICHERUNG

Ein Auto fiir ein Ass — Gliicksfalle auf
dem Green richtig absichern

Hole in One! Mit der Gothaer Gewinnspielversicherung kénnen sich Ausrichter von
Golfturnieren gegen die Kosten durch Gewinnspielpreise versichern.

och hat der Winter die meisten
Golfanlagen fest im Griff, doch
beivielen Golfplatzbetreibern sind die
Vorbereitungen fiir den Saisonauftakt
bereits in vollem Gange. Besonders
beliebt als Start in die neue Spiel-
zeit: Clubturniere, bei denen auch
Amateure ihr Kdnnen unter Beweis
stellen diirfen. Dabei setzen immer
mehr Veranstalter auf Gewinnspie-
le mit attraktiven Sachpreisen. Aus
gutem Grund: Wahrend Hobbyspie-
ler zwar keine Preisgelder annehmen
diirfen, besteht seit 2012 die Mog-
lichkeit, im Rahmen von Sonderwett-
bewerben Sachpreise abzurdumen.
Eine beliebte Gewinnspielvariante,
bei der es nicht nur auf die Prazision
und Geschicklichkeit der Teilnehmer
ankommt, sondern auch ein bisschen
auf Gliick, ist das unter Golfern be-
kannte Hole-in-One-Gewinnspiel.
Gelingt es einem Teilnehmer, an
einem vorher festgelegten Loch den
Ball mit einem einzigen Schlag vom
Tee aus ins Loch zu beférdern, winkt
als Preis beispielsweise eine wertvol-
le Reise oder ein Auto.
Die Gothaer Gewinnspielversiche-
rung sorgt dafiir, dass solche Wettbe-
werbe finanziell fiir den Veranstalter

moglich werden, denn sie tibernimmt
die Kosten, wenn der ausgelobte Preis
auch tatsdchlich fallig wird. Fiir den
Veranstalter ist es somit unerheblich,
ob es bei dem Gewinnspiel einen Ge-
winner gibt oder nicht.

Der Beitrag betragt nur einen
Bruchteil des Gewinnwertes

Durch die Zahlung eines Versiche-
rungsbeitrages, der lediglich einen
Bruchteil des Gewinnwertes aus-
macht, kann der Veranstalter sein ei-
genes finanzielles Risiko absichern.

Wer den Ball mit einem Schlag
im Loch versenkt, hat allen
'Grund zur Freude.

Fazit: Die Gothaer Gewinnspielver-
sicherung hilft Ausrichtern von Golftur-
nieren, die Attraktivitat ihrer Veranstal-
tung durch Gewinnspiele zu steigern
und gleichzeitig das finanzielle Risiko
durch Einlosung des Preises zu mini-
mieren. Nicht nur Maklern, die bereits
Golfanlagenbetreiber zu ihren Kunden
zdhlen, erdffnen sich durch dieses Pro-
dukt sehr gute Moglichkeiten der Kun-
denansprache. Mehr Informationen zur
Gewinnspielversicherung sowie den
Risikofragebogen zur unverbindlichen
Angebotsberechnung gibt es beim zu-
standigen Maklerbetreuer.

INTERNATIONALE PROGRAMME

Kampf gegen Biirokratie

Die Gothaer unterstiitzt Makler bei steigenden
Anforderungen und bietet internationale Netzwerke.

m ie Regelungswut der Auf-
sichts- und Finanzbehdrden
ist ungebrochen — ob in Deutsch-
land, Europa oder so genannten
Drittstaaten. Dadurch erhdht sich
der Aufwand bei der Installierung
und Verarbeitung von internationa-
len Programmen (IP) massiv. Hier
drei Beispiele:

1. Die BaFin hat angekiindigt, dass
ein Versicherer vom 01.01.2016 an
nachweisen muss, dass er bei Er-
richtung einer Niederlassung au-
Berhalb der EU oder des EWR die
dort erforderliche Erlaubnis zum
Geschaftsbetrieb erhalten hat oder
eine solche Erlaubnis nicht erfor-
derlich ist — auch bei in Riickde-
ckung genommenem Geschaft.

2. Zahlung der Riickversicherungs-
pramie: Wird im Rahmen eines IP
das Risiko aus einer lokalen Police
an den programmfiihrenden VR ze-
diert, muss der lokale Erstversiche-
rer die Pramie an den Riickversiche-
rer zahlen. Leider wird fiir diesen
Pramientransfer immer haufiger
die Einreichung zahlreicher steu-
erlicher Unterlagen gefordert, in

manchen Landern sogar zusatzlich
in beglaubigter Form.

3.In einigen Landem ist es erforder-
lich, die Tatigkeit als Riickversiche-
rer von der dortigen Aufsichtsbe-
horde genehmigen zu lassen. Dies
gilt auch dann, wenn Riickversiche-
rungsgeschaft nur gelegentlich im
Rahmen internationaler Program-
me getatigt wird, also keine Markt-
teilnahme erfolgt. Diese Verfahren
sind langwierig und kostenintensiv.

Diese Beispiele machen deutlich,
wie wichtig eine sorgfaltige Beach-
tung der Rechts- und Steuervor-
schriften ist, um Probleme etwa in
einem Schadenfall gar nicht erst
entstehen zu lassen. Die Gotha-
er stellt sich mit ihrer langjdhrigen
Erfahrung und bewahrten Netzwer-
ken auch weiterhin den Herausfor-
derungen, die IP mit sich bringen.
Fiir Makler bedeutet das: Bei Anfra-
gen zu IP durch den Kunden findet
er in der Gothaer einen kompeten-
ten Partner, der die Entwicklungen
nicht nur beobachtet, sondern sich
auch auf die stetigen Veranderun-
gen einstellt.



n Produkt News Leben
artz IV oder finanziell solide
m aufgestellt? Dazwischen liegt
oft nur ein minimaler Vorsor-
geaufwand. Denn wenn Krebs, eine psy-
chische Erkrankung oder ein Herzinfarkt
eine Person aus dem Erwerbsleben rei-
3en, gibt es vom Staat allenfalls eine
marginale Erwerbsminderungsrente.
Der Schritt zum Sozialamt ist dann nicht
mehr weit. Wer aber rechtzeitig und mit
in aller Regel iiberschaubarem finanzi-
ellen Aufwand Versicherungsschutz fiir
den Verlust der Arbeitskraft vereinbart,
ist vor einer solchen Notlosung gefeit
und finanziell gut aufgehoben. In den
vergangenen Jahren hat sich das Pro-
duktangebot grundlegend gewandelt.
Neben die klassische Berufsunfahig-
keitsversicherung sind zusdtzliche An-
gebote auf den Markt gekommen. Sie
kénnen eine Berufsunfahigkeitsrente
nicht ersetzen, jedoch zusatzlichen
Schutz bieten — perfekter Anlass fiir ein
Beratungsgesprach.

In aller Regel ist die BU-Versicherung
nach wie vor der Kénigsweg fiir nahezu
alle Zielgruppen. Das BU-Risiko kann
dabei (ber eine eigenstandige Absi-
cherung oder erganzend in Verbindung
mit einer Renten- oder Lebensversiche-
rung abgesichert werden. Dies ist eine
glinstige Variante zur selbststandigen
BU-Versicherung. Innerhalb dieses Pa-
kets kann auch die Beitragszahlung fiir
den Hauptvertrag fiir den Fall einer Be-
rufsunfahigkeit abgedeckt werden. Wer
das BU-Risiko in eine Basisrente oder
eine Direktversicherung im Rahmen
der betrieblichen Altersversorgung ein-
schliefit, profitiert auflerdem noch von
Steuervorteilen. Daneben gibt es dann
noch die kollektive BU-Versicherung mit
allen Annehmlichkeiten des Kollektivge-

schafts — niedrigere Beitrage und einfa-
cheres Annahmeverfahren.
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.
Die Arbeit im Blick: Wer keine Kraft
mehr fiir seinen Job hat, kann schnell
in finanzielle Probleme geraten.

ABSICHERUNG DER ARBEITSKRAFT

Der Verlust der Arbeitskraft
kann die Existenz bedrohen

Eine der wichtigsten Voraussetzungen fiir ein Leben ohne finanzielle Sorgen ist der Erhalt
der Arbeitskraft. Ein besonderes Augenmerk sollte deshalb darauf liegen, diese fiir den
schlimmsten Fall abzusichern. Dafiir gibt es mehrere Lésungen.

Nattirlich gibt es Menschen, die sich
einen Berufsunfahigkeitsschutz aus fi-
nanziellen Griinden nicht leisten wol-
len oder eine derartige Versicherung
wegen eines besonders risikoreichen
Berufsbildes oder Vorerkrankungen nur
zu einem hohen Beitrag oder tiberhaupt
nicht abschlieen kdnnen. Sie kénnen
jedoch in der Regel reduzierten Schutz
iber eine Erwerbsunfdhigkeitsversi-
cherung oder eine finanzielle Absiche-
rung bei Verlust der Grundfahigkeiten

erhalten. Auch der Schutz durch soge-
nannte Multifunktionsrenten aus dem
Bereich der Unfallversicherung bieten
alternative Losungsmoglichkeiten. Bei
der Antragstellung ist bei diesen Losun-
gen dann weniger das Berufsbild ent-
scheidend, sondern der Gesundheits-
zustand und das jeweilige Einkommen.
Fir Berater und Kunden gleichwohl
spannend ist auch das stark wachsen-
de Produktsegment der Dread-Disease-
Versicherung. Hier erhalt der Kunde eine

Einmalzahlung, sollte er an einer in den
Versicherungsbedingungen definierten
Krankheiten erkranken. Eine weitere
Zielgruppe fiir diese Losung sind Selbst-
standige, die damit ihren Geschéftsbe-
trieb sichern. Denn die Einmalzahlung
erlaubt es ihnen zum Beispiel, im Falle
der schweren Erkrankung eines wichti-
gen Mitarbeiters fiir personellen Ersatz
zu sorgen. Oder erforderliche Verande-
rungen in der Betriebsausstattung zu
finanzieren.

Fiir Berater steht also bei der ganz-
heitlichen Beratung der Arbeitskraftab-
sicherung eine grofle Palette an Absi-
cherungsmoglichkeiten zur Verfiigung,
die in der Beratung Potenziale bieten.

Wer bei der Gothaer zu einer Berufs-
unfahigkeitsversicherung greift, hat die
Wahl zwischen Basis- oder Premium-
tarif. Ersterer ist fiir all jene, die einen
Grundschutz zu einem niedrigen Preis
wollen. Dennoch bietet die Gothaer
auch hier besondere Highlights. So gibt
es etwa fiir Familien einen besonderen
Bonus. Zudem ist eine Einmalzahlung
in Hohe einer BU-Jahresrente kosten-
los eingeschlossen, wenn innerhalb
der Familie bei einem Kind eine von 14
definierten schweren Erkrankungen di-
agnostiziert wird. Was der Premiumtarif
dariiber hinaus bietet, kann sich sehen
lassen. So gibt es einen auf sechs Mo-
nate verkiirzten Prognosezeitraum, fiir
Selbststandige bei einer Umorganisa-
tion eine Soforthilfe in Hohe von bis zu
sechs BU-Monatsraten (maximal 12.000
Euro). Eine Pflegebediirftigkeit mit min-
destens zwei von sechs ADL vor dem 45.
Lebensjahr fiihrt zur Berufsunfahigkeit,
es gibt eine lebenslange Rente.

www.makler.gothaer.de/sbu
www.makler.gothaer.de/perikon
www.makler.gothaer.de/kollektivbu

> Im emag hier klicken und im
MaklerTV mehr sehen!

=) www.makler.gothaer.de/maklertv
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Gothaer verbessert ihre
Risiko-Lebensversicherung

Familienbonus, differenzierte Berufsgruppen,
Nachversicherung und Worst-Case-Absicherung
sind die neuen Highlights.

eben ist das, was passiert,

wdhrend du dabei bist, an-
dere Plane zu schmieden.“ John
Lennon hat bei seinem beriihmten
Zitat sicherlich nicht an Versiche-
rungen gedacht. Trotzdem zeigt
sein Bonmot, warum die Risiko-LV
fiir viele Menschen ein so wichti-
ges und notwendiges Produkt ist.
Denn leider kommt es im Leben
nicht immer so, wie man es sich
gewiinscht oder vorgestellt hat.
Gut, wenn man dann zumindest
finanziell vorbereitet ist.

Ob fiir Hausbesitzer, zur Ab-
sicherung der Familie oder von
Schliisselpersonen in Betrieben —
im Todesfall ist Geld zwar nicht al-
les, doch es sichert Hinterbliebene
finanziell ab — zu tiberschaubaren
Preisen. Das Haus kann weiterhin
abbezahlt werden, der Partner hat
den notigen Puffer, um sein Leben
neu zu ordnen und trotzdem Kin-
derbetreuung und laufende Kos-
ten nicht zu vernachldssigen. Und
die Firma bleibt trotz Know-how-
Verlust bestehen, bis Ersatz gefun-
den ist.

Die Gothaer hat ihre Risikole-
bensversicherung zum Beginn des
Jahres 2016 aktualisiert.

Die Highlights im Uberblick:

e der beliebte Familienbonus: ver-
giinstigte Beitrdge fiir Familien

e Insbesondere fiir junge Famili-
en: reduzierte Anfangsbeitrage
— der Schutz ist bezahlbar

e Differenzierung in sechs Berufs-
gruppen

e Was, wenn sich die Lebensum-
stande und damit der bendotigte
Schutz &dndert? Nachversiche-
rungsoption ohne Gesundheits-
prifung

e Worst-Case-Absicherung — bei
einer schweren Krankheit mit
einer Lebenserwartung von we-
niger als einem Jahr wird die
Versicherungssumme vorab aus-
gezahlt, so kann der Versicherte
sich noch selbst um alles kiim-
mern oder sich einen Wunsch er-
fullen (im Tarif Premium).

www.makler.gothaer.de/risikolv

WIEDERANLAGE

Wiinsche, Traume, Ziele — was tun mit dem
Geld aus der Lebensversicherung?

In diesem Jahr werden besonders viele Lebensversicherungen fillig. Und jede Auszahlung
ist ein neuer Beratungsansatz. Denn die wichtigste Frage ist, wie das frei gewordene Geld

m as gerade angefangene Jahr er-
offnet Maklern beim Thema Wie-
deranlage von Geldern aus auslaufen-
den Lebensversicherungen vielféltige
Chancen. Die Ursache dafiir liegt zwolf
Jahre zuriick. Zum 1. Januar 2005 wur-
de mit dem Alterseinkiinftegesetz die
Steuerfreiheit fiir Lebensversicherun-
gen abgeschafft — mit der Folge, dass
es in den Monaten zuvor einen regel-
rechten Ansturm auf solche Policen
gab. Viele Bundesbiirger hatten sich
damit noch das Recht auf steuerfreie
Ertrage gesichert. Da die Steuerfreiheit
nach dem bis 2004 geltenden Recht
eine Mindestvertragslaufzeit von zwolf
Jahren vorsah, kommen viele Vertrage
im Jahr 2016 steuerfrei zur Auszahlung.
Jetzt ist die Frage: Was werden die Ver-
sicherungsnehmer damit anfangen?
Die Gothaer und das Meinungs-
forschungsinstitut Forsa haben hierzu
nachgefragt. Die Neigung zu Riicklagen
ist demnach erwartungsgemaf bei gro-
Beren Auszahlungen deutlicher ausge-
prdgter als bei kleineren Betrdgen. 48
Prozent der Befragten wiirden das Geld
dann fiir sich selbst oder ihre Kinder
wieder anlegen, 36 Prozent das Zuhau-
se renovieren, 33 Prozent damit den
laufenden Lebensunterhalt sichern.

sinnvoll eingesetzt werden kann.
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Ein Viertel wiirde sich eine grof3ere An-
schaffung leisten.

Wie auch immer — jede Auszah-
lung ist ein neuer Beratungsanlass

g s\\

und birgt gleichzeitig das Potenzial
fur Neugeschaft. Entscheidend dabei
ist ein schliissiges Konzept zur Kun-
denansprache (siehe Infokasten). Fiir
den langfristigen Erfolg des Maklers
im Bereich Wiederanlage ist es von
besonderer Wichtigkeit, dass alle Wie-
deranlagen strukturiert angegangen
werden, ganz gleich, ob es um 100.000
Euro oder 10.000 Euro geht. Der Makler
baut eine Bindung zu seinem Kunden
auf und profiliert sich als verldsslicher
Partner. So entsteht ein grofies Cross-
Selling-Potenzial.

Tipps zum Thema Wiederanlage - so beraten Sie richtig

e Besonders wichtig ist die rechtzeitige, strukturierte Ansprache und die
gemeinsame Planung mit dem Kunden.

e Der Kunde steht im Mittelpunkt — was sind seine Wiinsche, Traume, Ziele?

e Essollte nicht die gesamte Summe verplant werden. Der Kunde hat so lan-
ge gespart und auf die Falligkeit der Versicherung gewartet — ein Teil ist
,»Belohnung* und soll fiir Ziele, Traume und Wiinsche verwendet werden.

e |st/Soll-Analyse: Wie ist es um die Absicherung des Kunden bestellt?
Steht im Ruhestand geniigend Geld zur Verfiigung?

e Aufteilung des Geldes auf verschiedene Anlageformen: ein Teil fiir den
Ruhestand in Form einer Altersversorgung, ein Teil als Vermogensanlage,

ein Teil als liquide Mittel.
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FONDSANLAGEN

Investment & Finanzen

,Niedrige Zinsen sind ein trojanisches Pferd*

In Zeiten von niedrigen Zinsen miissen Privatleute, aber vor allem Unternehmer, neue Strategien der Kapitalanlage entwickeln. Mischfonds und
vermogensgesteuerte Anlagen sind eine gute Alternative, schreibt Steffen Blaudszun, Key Account Manager der Gothaer Invest- und Finanzservice GmbH.
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Unter einem Trojanischen Pferd versteht man ein
harmlos aussehendes Objekt, das ein Angreifer

zur Tarnung verwendet, um in einen geschiitzten
Bereich eingelassen zu werden. Das Symbol stammt

aus der griechischen Mythologie.

in Ende ist nicht in Sicht.
E Immer noch bestimmt die

aktuelle Niedrigzinsphase
die Uberlegungen von Kapitalanle-
gern — sowohl im privaten Bereich
als auch bei Unternehmerkunden.
Fur letztere birgt die Finanzpolitik
sogar besondere Gefahren. ,Nied-
rige Zinsen sind ein trojanisches
Pferd“, sagt beispielsweise Dr. Alex-
ander Schumann, Chefvolkswirt des
Deutschen Industrie- und Handels-
kammertages (DIHK). Unternehmer
sdahen zwar auf den ersten Blick auf
der Kreditseite auch Vorteile. Aber
an kiinftige Lasten durch niedrige Fi-
nanzertrage etwa bei den Pensions-
riickstellungen wiirden die meisten
nicht denken. Schumann: ,Die tau-
chen erst Jahre spdter wie U-Boote
wieder auf.“ So warnt der DIHK vor
den negativen Folgen der Niedrig-
zinspolitik fir den deutschen Mit-
telstand und fordert von Unterneh-
men, auf Finanzierungsalternativen
zu setzen.

Offenbar mit Erfolg. Eine aktuelle
Finanzierungsstudie der Fachhoch-
schule des Mittelstands in Zusam-
menarbeit mit der Commerzbank
besagt, dass Deutschlands Mit-
telstandler ihr Anlageverhalten in

der Tat langsam aber sicher an die
niedrigen Marktzinsen anpassen.

Manager der Gothaer Invest- und
Finanzservice GmbH

Demnach gehen die Unternehmen
mittlerweile hohere Anlagerisiken
ein und haben im Vergleich zu den
Vorjahren ihren Anlagehorizont
deutlich erweitert. ,,40 Prozent der
Unternehmen haben einen Anlage-
bedarf von mehr als einem Jahr. In
diesem Zusammenhang nimmt die
Bedeutung von Investments zu, die
jenseits der niedrigen Zinsen der
Bankguthaben, Tages-Termin- und
Festgelder anlegen kénnen“, weif3
die Studie.

Immer mehr Unternehmen
investieren in Fondsanlagen

Die Untersuchungsergebnisse zeigen
auch, dass Unternehmen aktuell ver-
mehrtin Fondsanlagen investieren, ins-
besondere in die Kategorie der Misch-
fonds. Dieser Schritt ist eine logische
Konsequenz, denn Fonds bieten eine
Vielzahl an Vorteilen. Beispielsweise
gehdren sie zum insolvenzgeschiitz-
ten Sondervermdgen. Mischfonds —
also Fonds, die unterschiedliche An-
lageklassen wie Anleihen, Immobilien
und Aktien kombinieren — bieten den
Unternehmen die Moglichkeit, inner-
halb eines Investmentfonds das Kapi-
tal breit zu diversifizieren und damit
die Risiken der Anlage zu begrenzen.
Wenn diese Strategien dann auch noch
mit einem vermdgensverwaltenden An-
satz gekoppelt werden, haben Unter-
nehmen so eine professionelle, aktiv
gesteuerte Vermdgensverwaltung mit
Uiberschaubarer transparenter Gebiih-
renstruktur und boérsentaglicher Ver-
fligbarkeit.

www.makler.gothaer.de/comfortfonds

Im emag hier klicken und den Film
iiber die Comfort Fonds ansehen!

Die Gothaer bietet ,,Mischfonds
mit vermdgensverwaltendem An-
satz“ mit den Gothaer Comfort
Fonds sowohl fiir Privat- als auch fiir

Unternehmerkunden bereits seit Mai
2008. Die erzielten Ergebnisse und
die kontinuierlich steigenden Absatz-
zahlen der Anteilsscheine sprechen
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fiir den Erfolg der Losungen und kon-
nen Maklern und deren Kunden eine
interessante Anlageperspektive in der
Niedrigzinsphase bieten.

,Den goldenen Weg gibt es nicht*

Tobias Horz, Versicherungs- und Finanzmakler (Horz & Cie.),
iiber Bedarf und Potenzial bei der Anlageberatung.

GoNews: Herr Horz, wie kommen
Sie als klassischer Versicherungs-
makler im gewerblichen Bereich
dazu, die Hiirden der Gewerbe-
erlaubnis nach § 34f fiir die Ver-
mittlung von Fondsanteilen auf
sich zu nehmen und lhren Man-
danten neben Gewerbesachver-
sicherungen auch Investment-
fonds anzubieten?

Tobias Horz: Die Antwort liegt auf
der Hand. Regelmafig werden wir
von unseren Mandanten gefragt,
ob wir eine Idee haben, wie man
als Firma sein Geld anlegen kann.
Das ist echter Bedarf und damit
Potenzial, welches gehoben wer-
den will. Fiir uns hat sich die Fra-
ge, ob wir den Pflichten des § 34f
GewO nachkommen wollen, nie
gestellt, denn durch die Anpas-
sung der Gewerbeerlaubnis ist ein
GroRteil unserer Maklerkonkur-
renz vom Markt verschwunden,
der Bedarf unserer Mandanten
aber dazu gestiegen. Wir nutzen
diese Chance und sehen grofies
Potenzial.

GoNews: Mit welchen Produkt-
losungen sprechen Sie denn Fir-
menkunden an? Gibt es da einen
goldenen Weg?

Horz : Den goldenen Weg gibt es
nicht, dafiir sind die Kundenbe-

durfnisse zu individuell. Bei der Kapi-
talanlage sind Firmenkunden hochst
sensibel. Nicht selten miissen sie
hier Entscheidungen auf unbekann-
tem Terrain treffen, und da bleibt im-
mer ein leichter Beigeschmack. Was
die Produktlosung angeht, haben wir
festgestellt, dass eine professionelle
vermogensverwaltende Strategie, wie
sie die Gothaer Asset Management
AG mit den Gothaer Comfort Fonds ja
anbietet, uns als Makler die besten
Chancen bieten kann, bei unseren
Mandanten auch in der Kapitalanlage
zu punkten. Es ist einfach glaubwiir-
diger, wenn wir als Makler der Turoff-
ner in eine professionell gemanagte
Strategie sind, die die Bedirfnisse
unseres Mandanten abdeckt, als dass
wir uns neben dem Versicherungsge-
schaft auch noch selbst als Vermo-
gensverwalter positionieren.

GoNews: Wie gehen Sie bei der Ak-
quise vor?

Horz: Unsere Strategie ist denkbar
einfach. Wir sprechen jeden Versi-
cherungskunden — ob privat oder
gewerblich — auf das Thema an und
fragen ihn, ob er zufrieden mit sei-
ner Kapitalanlage ist oder alternati-
ven Losungen gegeniiber ein offenes
Ohr hat. Wir bieten den Kunden an,
sich flir eine 30-miniitige Prasentati-
on Zeit zu nehmen, und dann zeigen

Tobias Horz

wir die Vorteile von vermogensver-
waltenden Fondsprodukten auf:
breit diversifiziert, aktiv gemanagt,
taglich verfiigbar. So konnen wir
unseren Mandanten — abhdngig
vom Anlagehorizont und der Risi-
komentalitdt der Mandanten — fiir
jeden Kunden eine interessan-
te Anlageperspektive bieten. Ich
sehe es als Pluspunkt, wenn ein
erfahrenes Assetmanagement-
Team den Fonds managt. Bei den
Gothaer Comfort Fonds erfolgt das
Portfoliomanagement durch den
ebenfalls fiir die Kapitalanlage
der Gothaer Versicherungen zu-
standigen Assetmanager. Unsere
Erfahrungen mit der Kapitalanlage-
kompetenz der Gothaer sind hier
ausnahmslos positiv.



n Produkt News Kranken

WAR FOR TALENTS

Mit guter Absicherung die
guten Mitarbeiter binden

Mit kollektiven Krankenversicherungslosungen konnen Arbeitgeber bei ihrer Belegschaft
punkten und sich im Kampf um die besten Kopfe positionieren. Die neuen Tarife der
Gothaer Kranken eignen sich fiir Makler, die in dieses Segment einsteigen wollen.

ie Argumente, mit denen
m Makler bei ihren Unterneh-

merkunden beim Thema
betriebliche Krankenversicherungen
auftrumpfen konnen, sind zahlreich.
Zundchst einmal eignet sich diese Art,
soziale Verantwortung zu ibernehmen,
sehr gut zur Mitarbeiterbindung. Denn
eines ist klar: Wahrend die Beitrage in
der gesetzlichen Krankenversicherung
zukiinftig steigen, werden die Leistun-
gen weiter zusammengestrichen. Aus
diesem Grund wiinschen sich laut Stu-
die des F.A.Z.-Instituts bis zu 69 Pro-
zent (Zahnersatz) der Arbeitnehmer
Kollektiv-Angebote durch ihren Arbeit-
geber, nur sechs Prozent halten solche
Zusatzleistungen fiir uninteressant. Ein
wichtiger Grund: Erweiterter Schutz ist
fiir den Einzelnen oftmals aus Griinden
des Alters oder wegen Vorerkrankungen
nicht mehr erhéltlich. Der Arbeitgeber
ermoglicht seinen Mitarbeitern also
mithilfe von Gruppenvertragen tiber be-
triebliche Krankenversicherungen, die
eigene gesetzliche Grundversorgung zu
optimieren.

Gleichzeitig profitiert das Unterneh-
men auch selbst von zufriedeneren und
gesiinderen Angestellten — gerade in
Zeiten alternder Belegschaften und be-
vorstehendem Fachkrédftemangel inklu-
sive Know-how-Verlust ein nicht zu ver-
nachldssigender Aspekt. Aber was heifdt
bevorstehend? Bereits heute geben

mehr als drei Viertel der Arbeitgeber an,
dass die Rekrutierung von Fachkrdften
in den letzten Jahren schwieriger gewor-
den sei. Auch die Kosten, die durch star-
ke Fluktuationen beim Personal oder
Mitarbeiter entstehen kénnen, die sich
krank ins Biiro kdmpfen, kénnen durch
Zusatzabsicherungen durch den Arbeit-
geber effektiv abgemildert werden. Die
Neubesetzung einer Stelle dauert im
Schnitt drei bis neun Monate und kos-
tet den Arbeitgeber fiir Abwicklung des
alten Arbeitsverhaltnisses, Anwerbung,
Personalauswahl und Einarbeitung des
neuen Mitarbeiters rund 1,25 Jahresge-
hélter. Gleichzeitig entstehen Kosten
durch Absentismus — rund ein Fiinftel
der betrieblichen Folgekosten erge-
ben sich aus Fehltagen bzw. erhéhtem
Krankenstand — oder auch durch Pra-
sentismus, also Mitarbeiter, die sich
trotz gesundheitlicher Einschrankungen
aus Angst vor Jobverlust zum Arbeiten
zwingen. Fazit: Arbeitgeber, die ihren
Mitarbeitern kollektive Versicherungs-
angebote machen, tun nicht nur ihrer
Belegschaft Gutes, sondern erhGhen
ebenfalls massiv die Wertschépfungs-
kraft durch zufriedenere und gestindere
Mitarbeiter.

Die Gothaer ist sich der immer gro-
Ber werdenden Bedeutung betriebli-
cher Krankenversicherungen bewusst
und hat deshalb die Kollektivtarife
der Tarifwelt Gothaer MediGroup noch

Vorteile, von denen die Mitarbeiter

bei Gothaer MediGroup profitieren

e Die Leistungen der GKV werden sinnvoll erganzt.

e Hervorragendes Preis-Leistungs-Verhaltnis

e Aufnahmegarantie (Kontrahierungszwang)

e Sofortiger Versicherungsschutz durch entfallende Wartezeiten

e Ablosung bereits bestehender, aus dem Netto-Einkommen finanzierter

Krankenzusatzversicherungen

e Sonderkonditionen kdnnen ggf. auch bei einem Firmenwechsel erhalten

bleiben.

e Auch Familienangehdorige profitieren ggf. von den Sonderkonditionen.
e Alle Infos zu den einzelnen Tarifmdglichkeiten von MediGroup erfahren

Makler von ihrem zustdndigen
Maklerbetreuer oder im Makler-
portal der Gothaer.

www.makler.gothaer.de/medigroup

Elektronische Risiko-Voranfrage — das hilft dem Makler

Ab sofort ermdglicht ,,RiVa“, eine
in den Softfair-Modulen Leben
und Kranken und im Vergleichs-
programm Levelnine integrierte
elektronische Risikovoranfrage-Lo-
sung, die beschleunigte Antrags-
stellung fiir alle Existenzschutz-
produkte sowie fiir alle Voll- und
Zusatzversicherungen in der
privaten Krankenversicherung.
Anwender werden durch ein dy-
namisches Fragen-Set mit allen
relevanten Risikoangaben fiir das
ausgewdhlte Produkt gefiihrt.
Die erfassten Daten lassen sich

parallel — aber inhaltlich individu-
ell — an bis zu vier Versicherer zur
fallabschlieBenden Risikopriifung
weiterleiten. Riickmeldung erhélt
der Makler dann innerhalb des
Vergleichsprogramms.

Uber die Plattform kdénnen
auch Riickfragen des Versicherers
beantwortet oder zusatzliche Do-
kumente wie Krankenhausberichte
oder Atteste ausgetauscht werden.
RiVa bleibt dauerhaft kostenfrei.

www.risikovoranfrage.com

einmal deutlich verbessert. Unter die-
sem Namen konnen unabhdngige
Vertriebspartner ihren Unternehmer-
kunden zum Beispiel Tarife fiir Zahn-
ersatz- und Zahnbehandlung (Medi-
Group Z und MediGroup ZB) anbieten.
Auflerdem im Angebot: MediGroup S,
mit dem Patienten die stationdre Ver-
sorgung sinnvoll ergdanzen konnen,
zum Beispiel per Unterbringung im Ein-
bettzimmer oder Chefarztbehandlung
— und das zu attraktiven Preisen (siehe
Wettbewerbsvergleich).

Mit der Pflegetagegeldversicherung
MediGroup P ermdglicht die Gothaer als
einer der wenigen Anbieter iiberhaupt
am Markt die kollektive Absicherung
gegen Pflegekosten. Aus gutem Grund:
Schon heute sind tiber 2,5 Millionen
Menschen in Deutschland pflegebediirf-
tig. Vor allem die Zahl der an Demenz Er-
krankten wird in den nédchsten zehn bis
15 Jahren stark steigen — namlich wenn
die Babyboomer ins Rentenalter kom-
men. Vor diesem Hintergrund beriick-
sichtigt Gothaer MediGroup P nicht nur
die Kosten, die unmittelbar durch die
Pflege entstehen, sondern auch jene
wegen mangelnder Vereinbarkeit von
Pflege und Beruf. Denn Pflegende feh-
len hdufiger oder miissen vielleicht so-
gar ihre Wochenarbeitsstunden tempo-
rar reduzieren. Neben einem giinstigen
Einstieg (Worst-Case-Absicherung Medi-
Group 3) gibt es zahlreiche Hoher- und
Nachversicherungsoptionen — ohne Ge-
sundheitspriifung zu festen Zeitpunkten
wahrend der Vertragslaufzeit. Ab Einstu-
fung in Pflegestufe 1 greift zudem die
Beitragsbefreiung bei gleichzeitig wei-
terbestehendem Versicherungsschutz.
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Bestens abgesichert: Mit kollek-
tiven Losungen bieten Arbeit-
geber ihren Mitarbeitern Schutz,
Service und Sicherheit.

Digitaler Service macht dem Kunden das Leben leicht

So funktioniert die Gothaer Rechnungs-
App: Mit der Gothaer RechnungsApp und
der Verbreitung sogenannter QR-Codes
auf Arztrechnungen wird die papierlo-
se Einreichung von Belegen moglich.
Belege, die keinen QR-Code enthalten,
kdnnen bequem abfotografiert werden
— statt Rechnungen zu kopieren und per
Post zu senden. Die App ist kostenlos
und bisher fiir i0S-Geréte verfiigbar. Die
Android-Version folgt in Kiirze.

Und so geht's:

e Die RechnungsApp herunterladen.

e Bei der ersten Nutzung mit der Versi-
cherungsnummer registrieren, Name,
Vorname und Geburtsdatum angeben.

Rsohnungen sinrelchan m

1. Beleg mit 1 Seite -

Bitte weiters Balege fotografiaren
Barcode scannan oder einreichen

e QR-Code aufderRechnung scannen oderdie Rechnung abfotografieren.
e Die Unterlagen digital, schnell und einfach auf Knopfdruck einreichen.

Aufwdndige Verschliisselungsverfahren sorgen fiir hohe Datensicher-
heit bei der Ubertragung. Sobald der Leistungsantrag eingegangen ist,

erhdlt der Kunde eine Bestdtigung auf s

ein Smartphone. Die Leistungs-

erstattung bleibt beim Alten: Alle per App eingereichten Rechnungen

werden per Brief beantwortet.

Der Markt fiir arbeitgeber-finanzierte Zweibettzimmer-Tarife im Vergleich

Allianz: M ’ Signal:
FKHO1 Komfort bkv-Klinik
1-Bettzimmer = M M M = = - M
2-Bettzimmer % ~ % M % % M M
Chefarzt %) %) %) M M i~ M M
Uber GOA %) M ™~ ~ & - - _
Ambulante OP %) %) & = = ~ = ~
Rooming-In - %) - = ™~ ~ - _
Vor-/nachstationare
Behandlung M S S - = A A A
Transportkosten M = M A M M M
Freie Krankenhaus-
wahl (Differenzkosten) ™) ) %) & &4 &4 &4 &
% M M M M M M M
20€ 25 € 37,50 € 20€ 25 € 40 € 18 € 25 € keine
Ersatz-KHT Chefarzt/ Chefarzt/ Chefarzt/ Chefarzt/ Chefarzt/ Chefarzt/ Chefarzt/ Leistung/
20 € 25 € 37,50 € 20 € 15 € 20 € 18 € 15 €
1- oder 2-Bett 2-Bett 1- oder 2-Bett 1- oder 2-Bett 1- oder
2-Bett 2-Bett 2-Bett 2-Bett
Gesetzl. Zuzahlung % ™~ _ - _ _ =

Quelle: Softfair: BKV-Lotse
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orum es bei der Studie
,KUBUS Makler* geht, ver-
rat eigentlich schon der

Name: KUBUS — das steht fiir Kun-
denorientiertes Benchmarking von
Prozessen fiir die Unternehmenssteu-
erung. Wobei ,,Kunde* hier nicht fiir
den Endkunden steht, sondern fiir
den Makler als Geschaftspartner des
Versicherungsunternehmens.

Die Studie ,,KUBUS Makler* wird
jahrlich durchgefiihrt und untersucht
die Prozessperformance der fiihren-
den Versicherungsgesellschaften im
Vertriebsweg Makler. Die Gothaer als
einer der Auftraggeber erhofft sich
dadurch konkrete Hinweise fiir An-
satzpunkte zur Verbesserung. Und
die bekommt sie auch: Fiir die aktu-
elle Ausgabe sind insgesamt rund
3.000 Makler telefonisch zu Leistun-
gen und Service der Versicherungs-
unternehmen von der unabhdngigen
MSR Insights befragt worden. Ausge-
wahlt wurde per Stichprobenziehung
auf Basis von iiber 20.000 produkti-
ven Maklerverbindungen. Es gibt vier
Spartenmodule: Schaden/Unfall, Le-
ben, Kranken und Rechtsschutz. The-
menfelder sind unter anderem Mak-
lerbetreuung, Angebotserstellung und

T
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KUBUS Studie — wie zufrieden sind
Makler mit ihren Versicherern?

Die Verbraucherstudie der unabhangigen MSR Insights bringt es an den Tag: Produkt- und Marktkenntnisse
sowie Zuverldssigkeit stehen bei Maklern hoch im Kurs. Was unabhdngigen Vertriebspartnern aber am wichtigsten ist:
direkte, schnelle und verbindliche Unterstiitzung durch den Versicherer.

-bearbeitung, Policierung, Schaden-
abwicklung, Courtageabwicklung und
-hohe.

Makler legen besonders Wert
auf schnelle Entscheidungen

Die wichtigsten Zahlen vorweg: Voll-
kommen oder sehr zufrieden mit der
Maklerbetreuung sind marktweit 55
Prozent, 31 Prozent zeigten sich zu-
frieden und nur fiinf Prozent unzu-
frieden. Besonders zufrieden sind
die Makler mit jeweils 63 Prozent mit
den Produkt- und Marktkenntnissen
sowie der Zuverldssigkeit. Danach fol-
gen Kenntnisse hinsichtlich Angebots-
und Beratungssoftware (61 Prozent),
personlicher Einsatz (55 Prozent), Er-
reichbarkeit (53 Prozent), Versorgung
mit relevanten Informationen (52
Prozent), Aktionsunterstiitzung (43
Prozent) und alternative Lésungsan-
sdtze mit 40 Prozent. In nahezu allen
Marktbereichen konnte sich die Go-
thaer regelmadfig in den letzten Jahren
verbessern.

Eine verbliiffende Erkenntnis der
Befragung: Haufig wird vermutet, dass
das beste Produkt auch die groBten
Vertriebschancen besitzt. Ein Grofteil

der befragten Makler legt aber noch
grofleren Wert auf schnelle Entschei-
dungen sowie auf einfache und schlan-
ke Abwicklung. Kurz gefasst: Der beste
Prozess schldgt das beste Produkt bei
weitem. Direkte, schnelle und verbind-
liche Unterstiitzung durch den Versi-
cherer spielen im Tagesgeschéft eine
entscheidende Rolle. Bei einer unkom-
plizierten Courtageabwicklung zum
Beispiel sind viele Makler eher bereit,
ihre Geschdftsverbindung zu einem
Versicherer auszubauen. Die Abwick-
lung ist dabei sogar klar wichtiger als
die Courtagehohe: So nannten in der
Sparte Kranken nur ein Prozent die
Hohe der Zahlungen als bedeutenden
Parameter fiir die Zufriedenheit. Weit
groBere Bedeutung im Bereich Kran-
ken wurde der Maklerbetreuung mit 29
Prozent beigemessen, gefolgt von den
Antrags- und Vertragsprozessen mit 28
Prozent. Danach folgen mit 23 Prozent
die Produkte.

Makler zu iiberzeugen, lohnt
sich fiir beide Seiten

MSR Insights hat diejenigen Hand-
lungsfelder identifiziert, die fiir Mak-
ler besonders wichtig sind und auf
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denen die Versicherungsunterneh-
men Stdrke beweisen miissen. Be-
sonders stark zeigte sich die Gothaer
etwa im Firmengeschaft. 79 Prozent
der mit der Gothaer kooperierenden
Makler kdnnen auf einen personli-
chen Ansprechpartner zuriickgreifen.
Dass es dabei nicht immer der Mak-
lerbetreuer allein sein muss, zeigt
eine andere Zahl: Im Unternehmens-
bereich Schaden und Unfall haben 31
Prozent mit der Gothaer verbundene
Makler zusétzlich zu einem Makler-
betreuer Kontakt zu einem Underwri-
ter — naheliegend in einer Sparte, in
der es hdufig um Risikoanalysen ge-
hen muss.

Fazit: Unabhédngige Vertriebspart-
ner suchen sich fiir ihr Tagesgeschéft
die Gesellschaften aus, mit denen sie
gut und unkompliziert zusammenar-
beiten konnen. Vollkommen oder sehr
zufriedene Makler fordern pro Mo-
nat deutlich mehr Angebote bei den
Versicherern an als nur zufriedenge-
stellte oder gar unzufriedene Makler.
Makler zu tiberzeugen, lohnt sich also
fiir beide Seiten. Ziel der Gothaer ist
deshalb, auf den guten Ergebnissen
aufzubauen und vor allem in Teilberei-
chen noch besser werden.

News & Service u

UMFRAGE

Zufriedenheit mit
Schadenbearbeitung

Wichtigster Erfolgstreiber
in Komposit fiir Akquise
und Kundenbindung.

m ie Ergebnisse der gemein-
sam mit dem Institut ,,Heu-
te und Morgen“ durchgefiihrten
Onlinebefragung kénnen sich se-
hen lassen: Insgesamt erreichte
die Gothaer eine sehr gute Be-
wertung ihrer Schadenabwick-
lung. 86 Prozent der Teilnehmer
waren im Gesamturteil vollkom-
men oder zumindest sehr zufrie-
den. Im Einzelnen wurde beson-
ders die fachliche Kompetenz
(84 Prozent) und Termintreue
(82 Prozent) positiv bewertet.
Weitere Erkenntnis der Auswer-
tung: Erwartungsgemdf hangt
die Kundenzufriedenheit maf3-
geblich von der Abwicklungsdau-
er ab. Je langer es dauert, desto
unzufriedener werden die Kun-
den. Erfolgt jedoch bei ldngerer
Bearbeitungsdauer zumindest
ein Zwischenbescheid, beurtei-
len selbst Kunden, die langer als
sechs Wochen warten missen,
die Schadenabwicklung im Gan-
zen noch als ,,in Ordnung®“ (80
Prozent).

Bei der Umfrage ging die Go-
thaer also weit iiber die eigent-
liche Kontaktbewertung durch
den Kunden hinaus. So wurden
auch Fragen zur Zufriedenheit
mit der Dauer zwischen Scha-
denmeldung und erster Kontakt-
aufnahme durch die Gothaer, der
Erstattungshohe und der Wei-
terempfehlungsbereitschaft ge-
stellt. Das Besondere: Um kon-
krete MaBnahmen ableiten zu
konnen, wurde beim Umfrage-
design darauf geachtet, dass die
Ergebnisse den einzelnen Spar-
ten Kraftfahrt-Kasko, Haftpflicht
und Sach direkt zugeordnet wer-
den kénnen.

Und wie geht es weiter? Der
nachste Schritt wird die syste-
matische Integration der Kun-
denbefragung in den Schadenab-
wicklungsprozess sein. Denn das
Ziel der Gothaer ist klar: Durch
regelmadflige Feedbacks zu den
Kontakterfahrungen der Kunden
lassen sich Optimierungspoten-
ziale rechtzeitig erkennen — und

nutzen. "z

Die Schadenbearbeitung
der Gothaer macht die
Kunden zufrieden.
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Ubersicht schaffen: Mit einem Netzw;rk
aus Anwilten und Notaren kénnen
Makler ihren Kunden in schwierigen
Situationen helfen.

MEHRWERTE FUR MAKLER
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Wege aus dem Gesetzes-Labyrinth

Wer aus gesundheitlichen Griinden selbst keine wichtigen Entscheidungen treffen kann, ist auf eine Vertretung
angewiesen. Wie Makler ihre Kunden beim Thema Patientenverfiigung und Vorsorgevollmacht unterstiitzen kénnen.

b Schlaganfall, Verkehrsun-
m fall oder eine schwere Er-

krankung: Es gibt viele Ursa-
chen, weswegen jemand plotzlich nicht
mehr in der Lage ist, selbstbestimmte
Entscheidungen zu treffen. Dabei geht
es neben Fragen des Alltags vor allem
um Entscheidungen, die die medizini-
sche Behandlung betreffen. So ist zum
Beispiel fiir eine Operation die Einwil-
ligung des Patienten notwendig. Was
viele nicht wissen: Weder der eigene
Lebenspartner noch enge Verwandte
sind automatisch entscheidungsbe-
rechtigt. Nur fiir Minderjahrige sieht
das Gesetz grundsatzlich eine Vertre-
tung durch die Eltern vor. Stattdessen
muss ein Betreuungsgericht angerufen
und ein staatlicher Betreuer bestellt
werden, der dann Entscheidungen fiir
den Patienten tibernehmen kann.

Um dem zu entgehen, kann man
sich mit einer Vorsorgevollmacht ju-
ristisch vorbereiten. In dieser be-
nennt man einen Bevollmachtig-
ten, der im Notfall alle personlichen

Angelegenheiten tbernimmt. Der
Umweg (iber einen gerichtlichen Be-
treuer entfallt. Eine Vorsorgevollmacht
berechtigt eine oder mehrere benann-
te Vertrauenspersonen, fiir den Voll-
machtgeber in vermdgensrechtlichen
und persdnlichen Angelegenheiten
tatig zu werden. Um Missbrauch vor-
zubeugen, sollten nur Personen bevoll-
madchtigt werden, zu der ein absolutes
Vertrauensverhdltnis besteht. Denn
diese weitgehende Vollmacht kann
zum Beispiel Regelungen enthalten zu:
e Entscheidungen in vermogensrecht-
lichen Angelegenheiten
e Entscheidungen iiber Untersuchun-
gen des Gesundheitszustandes, Heil-
behandlungen und drztliche Eingriffe
e Entscheidungen Utber die Fortset-
zung oder den Abbruch lebenserhal-
tender Manahmen
e Entscheidungen iiber den Aufent-
halt des Vertretenen, inshesondere
tber die Unterbringung in einem Al-
ters- oder Pflegeheim oder in einem
Krankenhaus

e Vertretung bei
Behorden.

und gegeniiber

Bei unsicheren Familienverhaltnissen
besteht wahlweise die Mdoglichkeit,
mit einer Betreuungsverfligung festzu-
legen, wer im Notfall vom Gericht als
Betreuer bestellt werden soll. Der Be-
treuer wird, anders als bei der Vorsor-
gevollmacht, vom Betreuungsgericht
kontrolliert.

Da ein Makler oft die familiaren und
finanziellen Hintergriinde kennt, kann
er aus seiner Beraterfunktion heraus
gut auf das Thema zu sprechen kom-
men. Er kann helfen, eine neutrale
Sicht auf beispielsweise Familien- und
Vermogensverhaltnisse zu bekommen.

Tiiroffner fiir Makler als
verldssliche Partner

Ein guter Fachanwalt hat dariiber hi-
naus Erfahrungen mit Auswirkungen
von Vollmachten, denn zum Zeitpunkt
der Erstellung konnen oft finanzielle

oder auch familieninterne Entwicklun-
gen noch nicht absehbar sein. Doch wie
muss so eine Vollmacht aussehen? Zu-
ndchst einmal muss sie schriftlich ver-
fasst sein. Wichtig dabei: Der Makler
kann zwar grobe Inhalte und die Wich-
tigkeit der Verfligungen und Vollmach-
ten erldutern, sollte aber bei der finalen
Erstellung an einen Notar verweisen, um
unklare Formulierungen zu vermeiden,
die wiederum Arzte oder Angehdorige in
Konfliktsituationen bringen kdnnten.
Viele Rechtsgeschdfte des Alltags er-
fordern sogar eine notarielle Vollmacht,
insbesondere Grundstiicksgeschafte,
gesellschaftsrechtliche Vorgdnge und
der Abschluss von Darlehensvertragen.
In jedem Fall miissen die Dokumente
unbedingt an einem der Vertrauensper-
son bekannten und zugénglichen Ort
aufbewahrt werden. Zusatzlich kann die
Vollmacht in das von der Bundesnotar-
kammer gefiihrte Zentrale Vorsorgere-
gister eingetragen werden.

Eine Vorsorgevollmacht kann eine
sinnvolle Erganzung zur wichtigen

Patientenverfiigung darstellen. Eine
Patientenverfiigung ist eine persén-
liche Handlungsanweisung an Arzte,
welche Behandlung gewiinscht wird
oder unterlassen werden soll, insbe-
sondere im Falle einer schweren und
lebensbedrohlichen Erkrankung oder
Verletzung. Auch sie muss schriftlich
verfasst sein. Mit der Patientenverfii-
gung als schriftlich fixierter Wille kann
man im Voraus tber das Ob und Wie
der medizinischen Behandlung be-
stimmen. Sie fiihrt jedoch nicht dazu,
dass eine Vertrauensperson berechtigt
ist, Entscheidungen zu treffen. Hierzu
bedarf es der Vorsorgevollmacht.

Fazit: Makler konnen dieses The-
ma als Turéffner nutzen und sich so als
verlassliche Partner positionieren. Ein
Netzwerk von Partnern wie zum Bei-
spiel Rechtsanwdlte und Notare, auf
die verwiesen werden kann, bietet zu-
dem die Moglichkeit, die Bindung zum
Kunden zu erhéhen und auch in Nicht-
Versicherungsthemen als Ansprech-
partner wahrgenommen zu werden.

KUNDENVERHALTEN

Die neue Multikanal-Strategie:
Research online, purchase offline

Im Multikanalvertrieb liegt der Schliissel zum Erfolg. Die neue Strategie hebt die
Trennung zwischen Direktversicherung und personalem Vertrieb auf.

b man es nun Omnikanal-

oder Multikanalvertrieb
nennt: Klar ist, dass die digitale
Transformation der Gesellschaft in
vollem Gange ist — und auch das
Kundenverhalten nachhaltig andert.
Die Kunden orientieren sich an ihren
Erlebnissen mit digitalen Dienstleis-
tern wie Amazon, Ebay oder anderen
und stellen den gleichen Anspruch
an die Reaktionsfdhigkeit eines Ver-
sicherers. So mdchte der Kunde bei
der Suche, Beratung und beim Ab-
schluss einer Versicherung jeweils
immer wieder neu entscheiden

konnen, fiir welches Anliegen er wel-
chen Kanal nutzt — also Telefon, In-
ternet, Telefax, Social Media, wie Fa-
cebook, oder E-Mail.

Prozesse digital gestiitzt und
kundenorientiert umsetzen

Dennoch verlassen sich die Kunden
nicht vollstandig auf digitale Kandle.
Im Gegenteil. Wenn es anspruchs-
voll wird, suchen sie dann doch die
Hilfe des persdnlichen Beraters,
auch wenn sie sich vorher im Inter-
net informiert haben. RoPo, also

»Research online, purchase offline®,
nennen die Experten diesen Trend:
Informationen im Internet sammeln
und dann beim Vermittler abschlie-
Ben. Um diesem Verhalten und An-
spruchsniveau gemeinsam mit ih-
ren unabhdngigen Vertriebspartnern
gerecht zu werden, setzt die Gotha-
er darauf, ihre Prozesse durchgan-
gig digital gestiitzt und konsequent
kundenorientiert umzusetzen. Das
Ziel ist eine vernetzte Kommunikati-
on aller Kundenkontaktpunkte.
Vordiesem Hintergrund erfolgtdie
Integration des Direktversicherers

rvice auf allen Kandlen: Der Kunde

entscheidet,

Asstel in die Marke Gothaer. Dabei
werden die Kundenbestdande der
Asstel bis zum Jahresende mit der
Gothaer verschmolzen und die vor-
handene CRM-Kompetenz kiinftig

fiir die Marke Gothaer genutzt. Die
Multikanalstrategie zahlt somit di-
rekt auf die Zukunftsfahigkeit der
Gothaer und ihrer unabhdngigen
Vertriebspartner ein.
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EXPERTEN

IM GESPRACH

Wirtschaft m

,2Wenn sich die Frau mit dem Brieftrager einlasst,
hilft es nicht, die Schuld beim Brieftrager zu suchen

Bedrohen FinTechs den herkommlichen Beratungsvertrieb? Lars Driickhammer, Kommanditist und Mitgriinder
des Maklerpools ,,blau direkt®, iiber Apps bei Versicherungen und Finanzdienstleistern, Digitalisierung von Vertrdagen, Datensicherheit
und die Geheimnisse einer funktionierenden Ehe.

GoNews: Herr Driickhammer, Sie
sind begeisterter Langstreckenldufer.
Wie schdtzen Sie die Entwicklungen
in Sachen FinTechs in der Versiche-
rungsbranche ein - Kurzstrecke oder
Marathon?

Lars Driickhammer: Staffellauf wiirde
ich sagen. Die Technik bietet sensatio-
nelle Moglichkeiten, aber wir glauben,
dass erst das Zusammenspiel mit dem
Menschen das bestmogliche Ergebnis
fiir den Kunden garantiert.

GoNews: Nutzen Sie selbst be-
reits Apps im Bereich von Finanz-
dienstleistungen?

Driickhammer: Ich lebe privat schon
das On-Demand-Prinzip. Statt in mei-
ner Kfz-Versicherung das ganze Jahr
pauschal fiir sonstige Fahrer zu be-
zahlen, buche ich iiber eine App eine
Tagespauschale, falls doch mal meine
Tochter Papas Auto nutzen will. Das ist
im Endeffekt viel billiger.

GoNews: Viele Makler geraten durch
die neuen FinTech-Angebote in die
Defensive. Was setzen Sie dem Trend,
dass Branchenfremde die Schnitt-
stelle zum Kunden besetzen wollen,
entgegen?

Driickhammer: Unsere Makler haben
800.000 Kunden in den Systemen,
wdahrend die FinTechs in Deutschland
zusammen keine 100.000 zusammen-
bringen. Dazu haben unsere Partner
eine deutlich weiter entwickelte Tech-
nik. Die Kunden warten nur auf diesen
Service. Die Makler miissen blof ins
Handeln kommen.

GoNews: Die meisten Kunden beschf-
tigen sich schon in der Papierform
nicht gerne mit dem Thema Versiche-
rungen. Wieso sollte das durch eine
App anders werden?

Driickhammer: Unsere Branche irrt
sich in dieser Beziehung. Wir sind es

Lars Driickhammer ist seit dem
Jahr 2000 bei ,,blau direkt*. Er
ist dort Gesellschafter.

gewohnt, dass wir den Kunden mit rhe-
torischen Raffinessen zum Bedarf fiih-
ren miissen. Das ist aber nur so, weil
wir den Bedarf zu einem bestimmten
Zeitpunkt bendtigen. Die Wahrheit ist,
dass der Kunde férmlich nach der Si-
cherheit eines guten Versicherungspro-
dukts bettelt, wenn ihm danach ist. Er
tut dies blof nicht gerade dann, wenn
es dem Vermittler am besten passt,
sondern exakt in dem Moment, in dem
er den Bedarf empfindet. Wenn es den
Klassenkameraden bei einem Unfall
zerreifdt, fragt sich jeder Familienvater,

Lesen Sie zu diesem The-
ma bitte auch den Artikel
,,Revolutionieren FinTechs
die Versicherungsbran-
che?“ auf Seite 12.

bisher bei anderen begehrt. Geben
Sie ihm selbst die Services auf seinem
Smartphone, dann wird er auch keine
andere Vollmacht unterschreiben.

GoNews: Mit simplr gehen Sie bei blau
direkt einen anderen Weg. Beschrei-
ben Sie doch mal, was simplr anders
und besser macht.

Driickhammer: Die FinTech-Apps geben
dem Kunden seine Vertrage auf das
Handy. That’s it. Wir bringen zusatzlich
den Makler zum Kunden. Unaufdring-
lich, aufmerksam und immer dann,
wenn der Kunde es wiinscht. Seit drei
Jahren digitalisieren wir unsere Mak-
ler zu diesem Zweck. Das zahlt sich
nun aus.

., Bieten Sie Ihrem Kunden die Freiheit, das zu tun, was er bisher bei anderen

begehrt. Geben Sie ihm selbst die Services auf seinem Smartphone, dann wird er
auch keine andere Vollmacht unterschreiben.

wie er selbst fiir seine Kinder vorsorgen
kdnnte. Ware der Makler in genau die-
ser Minute da, brauchte er den Antrag
nur noch entgegenzunehmen. Eine App
kann genau das. Sie kann den Bedarf
exakt in der Sekunde befriedigen, in der
dieser empfunden wird.

GoNews: Die eigenen Daten zu digita-
lisieren, erfordert erst einmal zusatz-
lichen Aufwand beim Kunden. Muss

,Die FinTechs als Chance begreifen

Drei Antworten von Ulrich Neumann, Leiter Maklervertrieb der Gothaer

GoNews: Wie steht die Gothaer
zum Thema FinTech?

Ulrich Neumann: Wann immer es
um Zusatznutzen fiir den Kunden
geht — etwa durch eine elektronische
Versicherungsakte mit integrier-
ter Nutzung moderner Kommuni-
kationsmedien via Smartphone —,
sehen wir das sehr positiv. In die-
sen Themen missen sich Makler
und Pools jetzt schnell bewegen,
um den Trend nicht zu verschlafen
und Kunden zu verlieren.

GoNews: Wie unterstiitzt die Go-
thaer ihre Partner dabei?

Neumann: Wir fiihren Ge-
sprache mit Pools und vor

allem auch mit Maklerverwaltungs-
plattformen, die mdglichst schnell
Tools wie die elektronische Versiche-
rungsakte entwickeln sollten. Blau-
direkt, JDC und Fondsfinanz gehen
damit jetzt an den Start und das ist
gut so. Bei den MVP-Herstellern und
Pools sind die Kundendaten ja schon
vorhanden, und vor allem bleibt dort
der Makler Betreuer des Kunden.

GoNews: Wo sehen Sie die Risiken?

Neumann: Ganz klar dort, wo FinTech-
Unternehmen Provisionen oder Cour-
tagen an den Kunden weitergeben
wollen und dies bewerben. Deshalb
kdonnen sich unsere unabhédngigen
Vertriebspartner darauf verlassen,

dass wir uns
nicht unge-
priift auf eine
Zusammenar-
beit einlassen.
Wir haben Fair-
ness-Regeln
aufgestellt: Der
Kunde muss ausfiihrlich tiber die
Bedeutung der Vergabe einer Mak-
lervollmacht informiert werden.
Zudem muss ein FinTech, das wie
ein Makler agiert, ebenfalls nach-
weisen, dass es in der Lage ist, die
Gesamtsituation des Kunden zu
erfassen, qualifiziert zu beraten
und nicht damit wirbt, Courtagen
weiterzugeben.

nun jeder Kunde seine Daten selbst
einpflegen?

Driickhammer: Wir digitalisieren seit
14 Jahren alle Vertragsdokumente und
Daten der durch uns fiir Makler ver-
walteten Kunden. Ladt ein Kunde sim-
plr (der Name der App, d. Red.), sind
samtliche Vertrdge und Dokumente so-
fort da. Bei einem neuen Kunden hat er
diese nach ein paar Tagen.

GoNews: Was hat der Kunde konkret
davon?

Driickhammer: Freiheit und Sicherheit.
Er kann alles sehen und verwalten. Zu
jeder Zeit an jedem Ort. Das umfasst
Adress- und Bankdanderungen, Scha-
denmeldungen, Vergleiche bestehen-
der Vertrage mit allen gangigen Markt-
tarifen, Neuabschliisse und vieles
mehr.

GoNews: Wie stehen Sie zum Problem
der Maklervollmachten? Kunden, die
zum Beispiel Knip oder Clark verwen-
den, machen doch letztlich nichts an-
deres, als ihren bisherigen Betreuer
auszutauschen.

Driickhammer: Wenn sich die Ehefrau
mit dem Brieftrdger einldsst, ist es
nicht hilfreich, die Schuld beim Brief-
trager zu suchen. Wenn man seine Frau
behalten will, sollte man aufmerksam
sein und ihre Wiinsche erfiillen, dann
braucht man sich vor dem Brieftrager
nicht zu fiirchten. Auf unsere Situation
bezogen heiflt das: Bieten Sie Ihrem
Kunden die Freiheit, das zu tun, was er

GoNews: Stichwort Datenschutz:
Wer zum Beispiel seine Kranken-
versicherungsdaten online verwal-
tet, riskiert doch auch immer, dass
Dritte sensible Informationen mit-
lesen. Welche Schutzmechanismen
gibt es?

Driickhammer: Technisch sind die Da-
ten auf hochstem Niveau gesichert.
Gefahr besteht nur durch den Nutzer
selbst. Wenn Sie eine Banking-App ha-
ben und Ihr Handy rumliegen lassen,
kann der Finder auch Ihre Kontenbe-
wegungen sehen. Die Leute verzichten
deswegen aber nicht auf die Banking-
App. Sie passen lieber auf ihr Handy
auf. Das mag leichtsinnig erscheinen,
im Grunde ist das aber das Leben und
nicht weiter tragisch. Kunden haben
dafiir ein feines Gespiir und ignorieren
die Warnungen von Bedenkentragern.
Warum auch nicht? Was hat sich denn
gegeniiber der analogen Welt gedn-
dert? Ist es nicht viel schlimmer, wenn
Sie Ihren Wohnungs- oder Autoschliis-
sel verlieren?

GoNews: Viele Kunden hatten aber
bisher nicht nur den einen Vermitt-
ler, sondern einen Vertrag hier, zwei
andere da. Welche Chancen ergeben
sich durch eine App wie simplr fiir
angeschlossene Makler?
Driickhammer: Wenn der Kunde
simplr erst nutzt, will er auch alle
Vertrage drin haben. Fiir den Mak-
ler ist es dann ganz leicht, alles
einzusammeln.
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VA Vorgestellt

Tipps & Termine

Zum Lernen

Hans Joachim Wilke
Die Private Haftpflicht-

> \», 4| versicherung
" "~ 3| DieReihe ,Grundlagen und
~ | Praxis“ erklart die wichtigs-

ten Sparten und Themen
der Versicherungswirtschaft. Der
Autor vermittelt leicht verstdnd-
lich einen Einblick in die privaten
Haftpflichtversicherungen anhand
vieler praxisorientierter Beispiele.
200 Seiten; ISBN: 979-3-
89952-878-7; 39,99 Euro (Ra-
batt ab 25 Exemplaren); Verlag
Versicherungswirtschaft

Zum Informieren

Thomas Kéhne, Manfred
Lange, Rainer Foitzick,
Wolfgang Schmidt
Marketing und Vertrieb von
Versicherungs- und Finanz-
produkten fiir Privatkunden
Ein wichtiges Marketing-Handbuch
fiir die Assekuranz, in dem die Au-
toren die wesentlichen Aspekte des
Marketings systematisch fiir die
Versicherungsbranche aufarbeiten.
504 Seiten; ISBN: 978-3-
89952-842-8; 45 Euro; Verlag
Versicherungswirtschaft

Zur Unterhaltung

Hans Laux

LX - Trilogie meines Lebens
Die Lebenserinnerungen
von Autor Hans Laux sind
bemerkens- und lesenswert
und eine Premiere. Noch
nie hat ein deutscher Aktuar seine
Lebensgeschichte veroffentlicht.
Berufswege und Familie werden de-
tailliert und humorvoll beschrieben
— einfach empfehlenswert.

305 Seiten; ISBN: 978-3-89952-
902-9; 24,90 Euro; Verlag
Versicherungswirtschaft

Zur Fortbildung

Tages-Seminar zum Thema ,,Be-
trugsbekdampfung in der Schaden-
versicherung®, 17. Februar 2016 in
Koln. Referenten: Prof. Gordon Tho-
mas Rohrmair und Dr. Stefan Spiel-
mann. Acht Weiterbildungspunkte
plus Zertifikat tiber sechs Stunden.
Anmeldungen unter
www.wirtschaftsforum.de
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b Flugtickets, das néachs-
m te Smartphone oder sogar

Lebensmittel: Der digitale
Einkauf ist gerade fiir die junge Ge-
neration schon heute Normalitat. Wer
glaubt, dass dieses gednderte Kaufer-
verhalten vor dem Thema Versicherun-
gen haltmacht, wird schon sehr bald
eines Besseren belehrt werden. Die
Entwicklungen in der Bankenland-
schaft machen klar, wo die Reise hin-
geht: Immer mehr Bankkunden regeln
ihre Geldangelegenheiten ganz ohne
Hilfe in den Filialen — und abseits von
starren Offnungszeiten.

Nun ist es natiirlich etwas anderes,
ob ein Kunde schnell den Stand sei-
nes Girokontos per App abfragt oder
eine Uberweisung anstoft. Die Fre-
quenz, mit der ein Kunde seine Bank
kontaktiert, ist nicht vergleichbar mit
dem Bedarf, sich mit seinen Versiche-
rungsangelegenheiten auseinanderzu-
setzen. Trotzdem stromen immer mehr
sogenannte FinTechs auf den Markt
fiir Versicherungsberatung und set-
zen traditionell aufgestellte Vermittler
massiv unter Druck. Doch was machen
diese FinTechs eigentlich genau? Die
Geschaftsmodelle von Anbietern wie
Clark, Knip oder GetSafe dhneln sich
sehr: Per Handy-App konnen Kunden
die Versicherungen benennen, bei de-
nen sie bisher Policen abgeschlossen
haben. Im weiteren Prozedere erteilen
sie dem App-Betreiber ihr Einverstand-
nis, Vertragsinformationen bei den Ver-
sicherern zu erfragen und in die App zu
ibertragen. Gleichzeitig wird das Fin-
Tech legitimiert, zukiinftig als Betreuer
des Kunden zu handeln und bei Bedarf
den bisherigen Versicherungsschutz
anzupassen. Das Problem: Der Kunde
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FINTECH-REPORT

Revolutionieren FinTechs
die Versicherungsbranche?

Moderne Technologien zur Bereitstellung von Versicherungsdienstleistungen — sogenannte FinTechs — setzen
Versicherer und Vermittler mehr und mehr geharig unter Druck. Die GoNews beleuchten Chancen und Risiken der
nachsten grof3en Digitalisierungswelle.

erteilt der App also eine Maklervoll-
macht und verliert so seinen bisheri-
gen Makler — wovon er oft noch nicht
einmal weif3. Haufig merkt er es erst,
wenn ein Schadenfall oder sonstige
Probleme auftreten und er nicht auf die
Hilfe seines bisherigen Ansprechpart-
ners zuriickgreifen kann.

Wichtig ist die technische
Chancengleichheit

Versicherer wie die Gothaer sehen
solche FinTechs, die selbst als Mak-
ler agieren, kritisch. Deshalb setzt
die Gothaer ausschlielich auf Tech-
nologien, die nicht gegen, sondern
fiir den Makler arbeiten (siehe auch
das Interview mit Ulrich Neumann
auf Seite 11). Gerade fiir regional

aufgestellte Partner ist die technische
Chancengleichheit mit FinTechs wich-
tig. Eine systematische Zusammenar-
beit kommt fiir die Gothaer nur dann
in Frage, wenn der Kunde ausfiihrlich
iber die Bedeutung der Vergabe einer
Maklervollmacht informiert wird.

Klar ist aber auch: Wer sich auf die
neue Kundenschnittstelle digital ein-
stellt, hat einen riesigen Vorsprung.
Dabei ist allerdings das ,,Wie“ ent-
scheidend. Digitalisierung kann ein
sehr wertvolles Werkzeug sein, das
traditionell aufgestellte Versicherungs-
makler ebenfalls klug nutzen kdnnen
— und missen. Gute Versicherungs-
beratung wird auch zukiinftig nicht
zu ersetzen sein, weil die Produkte zu
komplex und haufig nur schlecht mitei-
nander vergleichbar sind. Gleichzeitig

Das sind die wichtigsten FinTech-Apps der Maklerpools

e blau direkt: Mit der App ,,simplr” haben Kunden und Makler alle wich-
tigen Daten griffbereit in der Hosentasche. Per Foto-Upload werden
bestehende Vertrage digitalisiert und archiviert, der bisherige Makler
bleibt Ansprechpartner. Bereits im November 2015 gestartet.

e Fonds Finanz: Seit September 2015 Kooperation mit dem FinTech-Un-
ternehmen treefin. Die App bietet einen Uberblick iiber alle Konten,
Versicherungen und Kapitalanlagen. Dem Kunden steht entweder ein
Onlineportal oder ein Berater per Umkreissuche zur Verfiigung.

e Jung, DMS & Cie.: Uber die Kunden-App ,allesmeins* sind samtliche
Vertragsdaten jederzeit abrufbar, per Chatfunktion steht der klassische
Berater weiterhin zur Verfiigung. Nach der Testphase im Dezember soll
im Januar der offizielle Start erfolgen.

e Maxpool: Fiirs erste Quartal ist eine Kunden-App angekiindigt, die
ebenfalls auf das hybride Beratungsmodell von moderner Kommuni-
kationstechnologie und das Know-how der bisherigen Ansprechpart-
ner setzt. Einschatzung von Maxpool-Chef Oliver Drewes: ,,Poolgesell-
schaften sind die eigentlichen FinTechs.“

FinTechs, Apps und digitale Helfer:
Die digitale Welt wiichst rasant.
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Lesen Sie zu diesem Thema

bitte auch das ausfiihrliche

Interview mit Lars Driick-
hammer, Mitgriinder von
,,blau direkt®, auf Seite 11.

miissen aber Geschéftsprozesse so
gestaltet werden, dass sich die Bera-
tungs- und Servicequalitdat erhohen.
Nur wer mehr anbieten kann als Ver-
gleichsrechner und Online-Portale,
wird langfristig iberleben.

Einen durchaus vielversprechen-
den Ansatz verfolgen deshalb inzwi-
schen einige Maklerpools, die un-
abhdngigen Vertriebspartnern den
Kundenkontakt per hauseigener App
ermoglichen (siehe Kasten). Dabei
setzen sie auf eben jenes Alleinstel-
lungsmerkmal, das branchenfremden
Anbietern wie GetSafe, Knip und Clark
meist fehlt: das Know-how und die
Beratungserfahrung der angeschlos-
senen Makler. So bleibt der Kunde
bei diesen Modellen mitsamt seinen
Vertrdgen in der Obhut desjenigen
Maklers, dem er auch bisher sein Ver-
trauen geschenkt hat. Dieses Konzept
der technischen Unterstiitzung inklu-
sive moderner Kommunikationsmog-
lichkeiten mit dem Kunden hat einen
entscheidenden Vorteil. Denn was
konnen sich Versicherungsunterneh-
men und Vermittler mehr wiinschen,
als tiberall und jederzeit beim Kunden
prasent zu sein?



