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Neu: Maklerblog und
Vertriebsradio

Die Gothaer weitet ihr Angebot an
aktuellen Informationsmedien aus.
Neben GoNews, MaklerTV, Website,
MedienBorse und Newsletter gibt es ab
sofort auch einen Maklerblog und das
Vertriebsradio zu besonderen Themen.

Gebars

www.gothaer-maklerblog.de

LETZTER CHECK -

DIE PLANE DER PARTEIEN

So verandert die Bundestagswahl
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Der Wahlkampf zeigt: Bei den grof3en Themen der Versicherungswelt liegen die
Parteien weit auseinander. Was also wollen CDU, SPD & Co.?

enn am Abend des 24. Sep-
m tember die ersten Balken-

diagramme an den TV-Bild-
schirmen aufsteigen, ist das auch
fur die Versicherungsbranche ein
entscheidender Moment. Denn der
Wahlkampf hat in seiner heiRen Pha-
se eines gezeigt: Das Ergebnis der
Bundestagswahl wird die Zukunft der
Branche maBgeblich beeinflussen.

In der vergangenen Ausgabe ha-
ben die GoNews die Plane der fiinf gro-
Ben Parteien vorgestellt. Doch seitdem
ist viel passiert: Die Wahlprogramme
sind konkretisiert worden, die Zeit
der grofien Allgemeinplatze ist vorbei.

Jetzt liegen die konkreten Plane vor,
und gerade bei versicherungsrelevan-
ten Themen wie Rente und Gesundheit
gehen die Meinungen auseinander.
SPD-Kanzlerkandidat Martin
Schulz hat fiir die Rente ein komplett
neues Konzept prdasentiert. Es sieht
unter anderem ein stabiles Renten-
niveau bei 48 Prozent vor. Finanzie-
ren soll das der Steuerzahler. Kosten
insgesamt: etwa 78 Milliarden Euro.
Die Union halt dagegen den Status
quo fiir ausreichend und plant ledig-
lich die Griindung einer Kommission.
Diese soll die Entwicklung erst ein-
mal beobachten und ein Konzept fiir

die Zeit nach 2030 erarbeiten. Auch
in Sachen Gesundheit sind die Par-
teien weit voneinander entfernt: Die
SPD pocht weiter auf die Einfiihrung
einer Biirgerversicherung, die CDU
lehnt diesen Plan kategorisch ab —
sie steht zum dualen System aus PKV
und GKV.

Auch die Kleinen haben sich in
Sachen Rente klar positioniert. Die
FDP will die Rente nach dem Baukas-
tenprinzip, die Griinen fordern eine
Garantie-, und die Linke eine Min-
destrente. Lesen Sie dazu bitte auch:
Der letzte Check vor den Wahlen auf
Seite 2.

EDITORIAL

Licber Vertriebspariner,

die Digitalisierung der Versiche-
rungsbranche schreitet nicht nur unbe-
irrt voran, sie dndert auch standig ihr
Gesicht. Deshalb legen wir in der Mak-
lerzeitung GoNews immer wieder den
Schwerpunkt auf dieses Thema. Denn es
geht uns alle an.

Die Erkenntnis der aktuellen Recher-
chen (Seiten 8 und 9): Es gibt einen Wan-
del im Wandel. Waren die Start-ups der
ersten Generation noch vor allem an der
Konfrontation mit allem Traditionellen
interessiert, gibt es jetzt immer mehr
Partnerschaften zwi-
schen Start-ups, Ver-
sicherern und klas-
sischem Vertrieb. Das
ist gut, denn davon
profitieren wir alle.

Wie immer bie-
ten die GoNews
auch diesmal niitz-
liche Informationen. Empfehlen mochte
ich Ihnen den letzten Check vor der Wahl
(Seite 2), der Ihnen sagt, was welche
Partei bei den wichtigen Themen vorhat.
Auch gibt es an mehreren Stellen kon-
krete Hilfe fiir Inre Akquise — etwa mit
dem Report {iber das Betriebsrenten-
starkungsgesetz (Seite 3). Oder mit der
Vorstellung der Bausteine der Gothaer
GewerbeProtect (Seiten 4 und 5), die ge-
rade das KMU-Segment aufmischt.

Dariiber hinaus mochte ich Sie gern
einladen: Vom 24. bis 26. Oktober findet
wieder die DKM statt. Ich wiirde mich
freuen, Sie auf dem Stand der Gothaer
begriifien zu diirfen. Bis dahin,lhr

Ulrich Neumann

Ulrich Neumann, Leiter Maklervertrieb

LEITMESSE

Die Gothaer auf der DKM 2017

Vom 24. bis 26. Oktober trifft sich die Branche zur Leitmesse DKM in Dortmund. Die Gothaer hat dort einen Stand
und wird sich mit Vortragen an drei Kongressen beteiligen. Hauptthema ist die neue Gothaer GewerbeProtect.

E ie ist der wichtigste Bran-
chen-Termin des Jahres: die
Leitmesse DKM. Und natiirlich ist
auch die Gothaer vom 24. bis 26.
Oktober in der Dortmunder West-
falenhalle wieder mit dabei — mit
einem eigenen Stand und mit drei
Vortragen im Rahmen von drei ver-
schiedenen Kongressen zu aktuel-
len Themen.

Im Mittelpunkt des Messe-Auf-
tritts steht die neue Gothaer Gewer-
beProtect (GGP). Ein Produkt, das
die Gothaer erst seit kurzer Zeit im
Bereich Gewerbeversicherung im
Angebot hat (lesen Sie dazu bitte

auch die Seiten 4 und 5). Nils Konig,
der bei der Gothaer das Zielgruppen-
management und die Produktentwick-
lung fiir die GGP leitet, wird es auf dem
Kongress zum Thema Gewerbeversi-
cherungen vorstellen.

Neben der Gewerbeversicherung
sind auch das neue Einmalbeitrags-
produkt Gothaer Index Protect sowie
die SBU Plus wichtige Themen am
Gothaer-Stand. An den Kongressen
zur Altersvorsorge und Pflegeversi-
cherung beteiligt sich der Versicherer
ebenfalls. Dr. Claus Mischler, Leiter der
Portfoliosteuerung fiir den Bereich Le-
ben, spricht in seinem Vortrag iiber die

Generation ,,50 plus“ als optimale Ziel-
gruppe fiir die Altersvorsorge.

Die DKM ist als Leitmesse der Bran-
che zentrale Plattform fiir den Aus-
tausch zwischen Vertriebspartnern
und den Versicherungsgesellschaften.
Im vergangenen Jahr waren fast 300
Aussteller, mehr als 15.000 Teilneh-
mer und mehr als 10.000 Besucher
dabei. Der Stand der Gothaer wird in
Halle 4 an Position Cog zu finden sein.
Dort gibt es fiir Besucher eine Uberra-
schung: Wer will, kann sich von Kari-
katurist Stefan Wirkus auf dem iPad
zeichnen lassen und das Werk mit
nach Hause nehmen.

Gothaer-Stand in Halle 4 der DKM.

www.die-leitmesse.de
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Politik

Was bringt die Wahl im Septem-
ber? Rund 600 Abgeordnete der
verschiedenen Parteien ziehen in
den neuen Bundestag ein — und
gestalten die Zukunft des Landes.
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BUNDESTAGSWAHL 2017

Der letzte Check vor der Wahl

Das Ergebnis der Bundestagswahl wird auch die Versicherungsbranche betreffen. Nachdem die GoNews in der vergangenen Ausgabe die
grundsdtzlichen Plane der Parteien vorgestellt haben, unterziehen sie jetzt die Wahlprogramme einer letzten, aktuellen Priifung. Was also planen CDU,

Bestehendes noch besser

machen

CDU

Die Union hat sich beim The-
ma Rente im Wahlkampf auf die
Bildung einer neuen Kommission
festgelegt. Sie soll nach der
Wahl einberufen werden und
garantieren, dass die positive
Entwicklung fiir Rentnerinnen
und Rentner weiter anhdlt. lhre
Hauptaufgabe besteht darin, ein
Konzept fiir die Zeit nach 2030 zu
entwickeln. Bis dahin sieht die
Union die gesetzliche Rente gut
aufgestellt. Der gefdrderten Ries-
ter-Rente wiirde eine CDU/CSU-
gefiihrte Regierung eine zweite
Chance geben. Erst vor wenigen
Wochen wurde mit einem neu-
en Gesetz erstmals die jahrliche
Grundzulage um rund 20 auf
175 Euro erhoht. Auch die
Betriebsrenten wurden darin
gestdrkt: Die Beitrdge des Arbeit-
gebers fiir Geringverdiener mit
einem Einkommen von bis zu
2.200 Euro brutto werden nun mit
bis zu 144 Euro jahrlich aus Steu-
ermitteln bezuschusst. Damit
sind diese Themen geklart. Auch
an der Idee, Selbststandige zur
Altersvorsorge zu verpflichten,
hélt die Union fest. Klarheit gibt
es auch beim Nein zur Birger-
versicherung: Das bestehende
deutsche Gesundheitssystem
sei eines der besten der Welt
und habe sich bewdhrt.

SPD & Co. nach dem 24. September konkret?

Schulz will ,,nationale
Kraftanstrengung*

SPD-Kanzlerkandidat Martin Schulz
hat fiir die Rente ein ganz neues
Konzept prasentiert und das Thema
S0 ins Zentrum seiner Kampagne
geriickt. Das Rentenniveau soll bis
2030 mit allen Mitteln bei 48 Pro-
zent gehalten werden — dies mithilfe
eines sogenannten Demografie-
Zuschusses aus Steuermitteln, der
wohl von 2028 an nétig wird und
im ersten Jahr 14,5 und im zweiten
15,3 Milliarden Euro kosten wird.
Diese ,,nationale Kraftanstrengung*
(Schulz) fir die gesetzliche Rente
zeigt, dass die SPD die Bereitschaft
der Deutschen zur privaten Alters-
vorsorge fiir nicht besonders grof}
halt. Dennoch macht sie sich fiir
eine Erhohung der Grundzulage bei
der Riester-Rente stark, die per Ge-
setz beschlossen wurde. Diese Star-
kung der betrieblichen und privaten
Altersvorsorge kostet den Steuer-
zahler 5oo Millionen Euro pro Jahr.
Fiir die Plane des Kanzlerkandida-
ten wadren 78 Milliarden Euro féllig,
gut die Halfte davon aus Steuergel-
dem. Steigende Beitragseinnahmen
in der gesetzlichen Rente sollen von
rund drei Millionen Selbststandigen
kommen, die nicht {iber ein Versor-
gungswerk abge-sichert sind. Bei
der Gesundheit hat sich die SPD
festgelegt: Die Biirgerversicherung
soll kommen, aber mit einem Wahl-
recht fiir Privatversicherte.

Biirgerversicherung
und Garantierente

Die gesetzliche Rentenversiche-
rung sei viel besser als ihr Ruf,
darum wollen die Griinen diese
erste und wichtigste Saule der
Altersvorsorge starken. Ein stabi-
les Rentenniveau allein sei aber
noch nicht ausreichend. Deshalb
setzen die Griinen auf eine Ga-
rantierente. lhre Plane dafiir ha-
ben sie jetzt konkretisiert: Die
Garantierente ist fiir all diejeni-
gen gedacht, die mindestens 30
Versicherungsjahre vorweisen
konnen. Sie liegt tiber der Grund-
sicherung und wird aus Steuer-
mitteln finanziert. Es soll keine
Bedirftigkeitspriifung geben,
betriebliche und private Alters-
vorsorge nicht angerechnet wer-
den. Privat geforderte Vorsorge
wollen die Griinen aber ebenfalls
starken und setzen dafiir weiter
auf einen Birgerfonds. Auch an
der Rente mit 67 halten sie fest,
jedoch soll der Ubergang selbst-
bestimmter ablaufen: Ab 60
wird eine Teilrente angeboten.
Wer langer arbeiten will, soll da-
von profitieren und die Teilrente
mit dem Einkommen kombinie-
ren konnen. Auch Selbststandi-
ge wollen die Griinen kinftig
weiterhin in die gesetzliche Rente
einbeziehen. Ziel ist die Biirger-
versicherung — fiir Rente und
Gesundheit.

Die Rente nach dem

Baukasten-Prinzip

Freie
Demokraten

Stabiles Rentenniveau? Festes Ren-
teneintrittsalter? Fiir die FDP liegt
der Schliissel zu einer sicheren
Rente nicht in starren Strukturen,
sondern in flexiblen Lésungen. lhr
neues Konzept beschreibt eine
Rente nach dem Baukastenprinzip.
Vom 60. Lebensjahr an solle jeder
selbst entscheiden, wann er in den
Ruhestand wechselt; vorausge-
setzt, das spatere Auskommen liegt
tiber der Grundsicherung. So kon-
ne sich jeder ,flexibel die Alters-
vorsorge zusammenstellen, die zu
seinem Lebensweg passt®, heifit es
im Wahlprogramm. Zum Baukasten
gehoren neben der gesetzlichen
Rentenversicherung auch die be-
triebliche und die private Altersvor-
sorge. Die FDP will die erganzende
Vorsorge starken. AuRerdem sol-
len auch Selbststandige kiinftig fiir
eine Basisabsicherung im Alter sor-
gen — ebenfalls nach dem Baukas-
tenprinzip und daher frei wahlbarin
Art und Weise. Neu sind auch Plane
fiir ein geschiitztes digitales Konto,
in dem jeder sehen kann, wie es um
seine Altersvorsorge steht. Wahl-
freiheit wollen die Liberalen auch in
Sachen Krankenversicherung. Statt
einer Biirgerversicherung soll der
Wettbewerb zwischen den gesetz-
lichen und privaten Krankenkassen
und damit das duale System ge-
stdrkt werden.

Einheitliche Losungen

fiir alle

DIE LiNKE.

Was die Rente betrifft, will die Linke
eine Kursédnderung um 180 Grad.
,ES reicht nicht, nur die weitere Ab-
senkung zu stoppen. Das Renten-
niveau von 53 Prozent muss sofort
wiederhergestellt werden®, fordert
das Wahlprogramm. Zudem halt
die Linke an der Forderung einer
solidarischen Mindestrente von
1.050 Euro netto im Monat fest.
Auch die Rente ab 67 soll zuriick-
genommen werden. Alternativ sol-
le jeder ab 65 Jahren abschlags-
frei in Rente gehen diirfen; wer
mindestens 40 Jahre Beitrdge ge-
zahlt hat, sogar schon ab 60. Die
Riester-Rente bezeichnet die Linke
als gescheitert. Sie solle in die ge-
setzliche Rente (berfiihrt und die
entsprechenden Anspriiche auf ein
personliches Rentenkonto {ber-
tragen werden. Fiir betriebliche Al-
tersvorsorgen sollen laut Wahlpro-
gramm (berwiegend Arbeitgeber
aufkommen, wahrend der Anteil
an der gesetzlichen Rente gleich-
mafig aufgeteilt wird. Einen neuen
Namen fiir die gesetzliche Vorsorge
hat die Linke auch: die Erwerbsta-
tigen-Versicherung — eine Versiche-
rung, in die alle einbezahlen. Diese
Einheitslosung soll es mit Einfiih-
rung einer Biirgerversicherung
auch in der Gesundheit geben. Das
aktuelle System kritisiert die Linke
als ,,Zwei-Klassen-Medizin“.
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ALTERSVORSORGE

Wirtschaft n

Kommt jetzt ein Boom bei der Betriebsrente?

In kleinen und mittleren Unternehmen sind nur 30 bis 40 Prozent der Arbeitnehmer, in Betrieben mit weniger als zehn Mitarbeitern sogar nur zehn Prozent mit
einer Betriebsrente ausgestattet. Durch das Betriebsrentenstadrkungsgesetz (BRSG) wird sich das @ndern. Die GoNews erkldren die wichtigsten Neuerungen.

ie betriebliche Altersversor-
m gung (bAV) isteine komplexe

Sache - was letztlich zu
einem bisher eher geringen Verbrei-
tungsgrad der zweiten Sdule des Al-
terssicherungssystems gefiihrt hat.
Mit dem BRSG (bislang auch ,,Nahles-
Rente“ genannt nach der Bundesmi-
nisterin fiir Arbeit und Soziales An-
drea Nahles) wird sich das von Anfang
ndchsten Jahres an d@ndern. Zielgrup-
pe des neuen, dann sechsten bAV-
Durchfithrungsweges, sind vor allem
diejenigen, die bisher wenig bis gar
nicht vorgesorgt haben. Dazu zdhlen
vor allem Beschaftigte in kleinen und
mittleren Betrieben und Geringver-
diener, von denen viele weder eine
Riester-Rente noch eine betriebliche
Altersvorsorge haben.

Reine Beitragszusage: Ohne
Garantien wird’s rentabler

Das Sozialpartnermodell ist un-
ldngst mit seinen Kernbausteinen na-
hezu unverdndert zum Regierungsent-
wurf verabschiedet worden. Konkret
bedeutet das, dass die reine Beitrags-
zusage von den Tarifvertragsparteien,
also Arbeitgeberverbanden und Ge-
werkschaften, in externen Versor-
gungseinrichtungen organisiert wer-
den kann. Das Sozialpartnermodell
untersagt sogar Garantien. Oder an-
ders ausgedriickt: Die kiinftige Rente
wird auf reinen Beitragszusagen ba-
sieren und ohne Garantien oder Haf-
tungen seitens des Arbeitgebers an-
geboten werden.

Und das, obwohl bei der Alters-
vorsorge doch meist die Sicherheit
ganz weit oben auf der Prioritdtenliste
steht. Was Kritiker haufig nicht beden-
ken: Garantien in der Altersvorsorge
sind teuer und bringen bei langen An-
lagezeitrdaumen hdufig nur geringen
Nutzen. Stattdessen erhohen fest zu-
gesagte Garantien {iber die gesamte
Laufzeit die Kosten teils deutlich.
Michael Kurtenbach, Vorstandsvor-
sitzender der Gothaer Lebensversi-
cherung, erklart das so: ,,Zu hohe Ga-
rantien verringern die Ertragschancen

erheblich. Stattdessen konnten die
Versicherer profitabler anlegen, wenn
sie nicht hundert Prozent der gezahl-
ten Beitrage garantieren miissten. Wir
beobachten schon ldnger, dass durch
niedrigere Garantien hdhere Ablauf-
leistungen zu erzielen sind.“

Die Tarifpartner kdnnen kiinftig ein
sogenanntes Opting-out vereinbaren.
Das bedeutet: Mussten Arbeitnehmer,
die eine Betriebsrente abschliefen
wollten, bisher auf den Arbeitgeber zu-
gehen, miissten sie bei einem Opting-
out nicht aktiv werden. Stattdessen
wird der Spief umgedreht: Wer keine
Betriebsrente will, muss explizit darauf
verzichten. Den Tarifparteien wird also
die Moglichkeit eingerdaumt, arbeitsver-
traglich eine automatische Entgeltum-
wandlung vorzusehen, wenn der Ver-
sorgungsberechtigte nicht ausdriicklich
widerspricht.

Geringverdiener profitieren mehr-
fach: Der Gesetzgeber verzichtet bis zu
einem Betrag von 202 Euro auf die An-
rechnung der Beziige auf die gesetz-
liche Rente im Alter. Bisher minderte
jeder Euro an betrieblicher Vorsorge
die in Anspruch genommene Grund-
sicherung. Rentner, die auf Sozialhilfe
angewiesen sind, sparten im Endeffekt
also umsonst.

Vorteile fiir Geringverdiener,
Zuschusspflicht fiir Arbeitgeber

Auflerdem gibt es fiir Arbeitneh-
mer mit geringem Monatseinkommen
einen Zuschuss, wenn der Arbeitgeber
fiir sie zusatzlich in die betriebliche
Altersvorsorge einzahlt. Und so funk-
tioniert es: Firmen, die Beschaftigten
mit weniger als 2.200 Euro Brutto-
einkommen beim Ansparen einer

Betriebsrente helfen, erhalten einen
Zuschuss vom Staat, den sie einfach
durch Abzug von der Lohnsteuer ein-
behalten kdnnen. Fiir einen jahrlichen
Zuschuss zwischen 240 und 480 Euro
erhdlt der Arbeitgeber 30 Prozent,
also 72 bis 144 Euro.

Der Arbeitgeber wird verpflichtet,
die Einsparungen bei den Sozialver-
sicherungsbeitrdgen, die er bei einer
Entgeltumwandlung seiner Mitarbei-
ter erzielt, zu etwa drei Viertel an den
Arbeitnehmer weiterzugeben.

Ganz konkret heiBt das fiir die
Unternehmen: Der Arbeitgeber zahlt
15 Prozent auf die Entgeltumwand-
lung des Arbeitnehmers direkt in
dessen Altersversorgungsvertrag
ein. Das gilt nicht nur fiir Neuvertra-
ge, sondern ab dem Jahr 2022 auch
fur alle heute bereits bestehenden
Entgeltumwandlungen.

Arbeitnehmer und Arbeitgeber ziehen
kiinftig an einem Strang: Die Firma hilft
beim Ansparen der Betriebsrente — und
erhilt dafiir einen Zuschuss vom Staat.
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Das Rentenwerk

Gemeinsam mit vier weiteren
Lebensversicherern bietet die
Gothaer unter dem Namen ,,Das
Rentenwerk® eine flexible Be-
triebsrente, die Arbeitgeber und
Gewerkschaften an ihre Bediirf-
nisse anpassen kdnnen. Wer-
te wie Solidaritdt und Fairness
kennzeichnen das Angebot. Das
transparente und kostengiinsti-
ge Produkt ermdéglicht auch im
Umfeld niedriger Zinsen attrak-
tive Renditen.

DAS
RENTEN
WERK

Alle am ,Rentenwerk® beteilig-
ten Unternehmen oder deren
Obergesellschaften sind wie
die Gothaer Versicherungsver-
eine auf Gegenseitigkeit gerich-
tet. Das bedeutet: Sie sind vor
allem ihren Kunden verpflichtet,
nicht externen Aktiondren oder
dem Votum des Kapitalmarkts.
Bereits heute verwalten sie tiber
eine Million Vertrage in der be-
trieblichen Altersvorsorge. Das
entspricht einem Marktanteil
von sieben Prozent.

Das ,,Rentenwerk® besteht aus
der Barmenia Lebensversiche-
rung a.G., der Debeka Lebensver-
sicherungsverein a.G., der Stutt-
garter Lebensversicherung a.G.,
der Gothaer Lebensversiche-
rung AG und der HUK-COBURG-
Lebensversicherung AG.

Fiinf Fakten, die bei der

Beratung helfen

Fiir den Berater ergeben sich mit
dem neuen BRSG diese Erfolg ver-
sprechenden Beratungsansatze:

1. Ausschdpfung des neuen Forder-
rahmens von acht statt vier Prozent.
2. Verbindlicher Arbeitgeber-
Zuschuss fiir Neuvertrdge ab
1. Januar 2019.

3. Verbindlicher Arbeitgeber-
Zuschuss fiir Bestandsvertrage
ab 1. Januar 2022.

4. Anrechnungsfreie Rente fiir
Geringverdiener (Altersvorsor-
ge lohnt sich ab sofort auch fiir
Geringverdiener).

5. Forderbeitrag fiir Geringverdie-
ner (arbeitgeberfinanziert).

»Flexibler geht’s doch nicht*

Gothaer-Experte Marcel BoBhammer iiber die Folgen des
Betriebsrentenstarkungsgesetz fiir Makler.

GoNews: Der BVK-Prasident Michael
H. Heinz kritisiert an der Nahles-Rente,
dass die Expertise der Versicherungsver-
mittler in der betrieblichen Altersvorsor-
ge aufen vor gelassen werde. Provisio-
nen sind in der Nahles-Rente tatsdchlich
ausgeschlossen, die Konditionen wer-
den direkt mit den Tarifparteien ausge-
handelt. Was haben also Makler vom
BRSG?

Marcel BoBhammer: Zunéchst ist es na-
tirlich erst mal positiv, dass fiir das wich-
tige Thema bAV sensibilisiert wird und
letztlich mehr Menschen fiirs Alter vor-
sorgen. Und auch wenn beim Sozialpart-
nermodell keine Provisionen vorgesehen
sind: Die Tarifpartner waren gut beraten,

sich Expertise von auen zu holen. Mak-
ler mit all ihrem Know-how und dem wei-
ten Marktiiberblick sind die erste Adres-
se — und diirfen ja nun auch weiterhin
gegen Honorar tatig werden, der IDD-
Umsetzung sei Dank. AuBerdem gelten
viele neue Vorteile fiir die Versicherten
ja nicht nurim neuen Durchfiihrungsweg
der Nahles-Rente.

GoNews: Zum Beispiel?

Bo3hammer: Vor allem die Zuschuss-
pflichten durch den Arbeitgeber, die
steuerlichen Vorteile und die steigen-
de Hartz-IV-Sicherheit der bAV sind kla-
re Verkaufsargumente pro bAV. Auch
dort, wo weiterhin auf die bewdhrten

Marcel BoBhammer ist Leiter im Maklerver-
trieb Entwicklung Service Leben und Kranken.

Durchfiihrungswege gesetzt wird, ldsst
sich so die Belegschaftsdurchdringung
verbessern. Und auch die jetzt hdufiger
thematisierten Ertragschancen durch re-
duzierte oder wegfallende Garantien las-
sen sich doch hervorragend vertrieblich
nutzen.

GoNews: Wie meinen Sie das?
BoBhammer: Nehmen Sie die Gothaer
GarantieRente Performance mit ihren
variablen Garantien. Die gibt es ja auch
als klassische Direktversicherung zur
betrieblichen Altersversorgung. Wenn
nun bei der Nahles-Rente argumentiert
wird, dass durch den Wegfall der Garan-
tien Ertrage wahrscheinlicher werden,
gilt das fiir die Direktversicherung doch
genauso. Und bei der GarantieRente
Performance kann der Versicherte sogar
selbst entscheiden, in welchem Mafe er
auf Garantien setzen mochte oder nicht.
Flexibler geht’s doch nicht, oder?
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BESTANDS-CHECK MODULARES ANGEBOT

Individuelle Losungen

mmgenveressenngen - [)j@ neue Gothaer GewerbeProtect:
individuelle Absicherung fiir jede Branche

ine alte Weisheit sagt: Nichts

ist so bestandig wie der Wan-

del. Das gilt selbstverstand- ., 5 :
) ~€l as SIE SEBSerstan Seit Juni mischt der sparteniibergreifende Produktbaukasten Gothaer GewerbeProtect das KMU-Segment auf. Neben neuer
lich auch fiir die Versicherungsbranche

allgemein, vor allem aberin Sachen Pro- |  Technik sind es die Bausteine, die das Produkt erfolgreich machen. Die GoNews geben einen Uberblick iiber die Highlights.
duktentwicklung und Leistungsangebot.
Das Problem: Alleine die Tatsache, dass nternehmerwollenvorallem  kleinen und mittelstandischen Gewer-  optimal auf die individuellen Be- Risiken. Lesen Sie in der Tabelle die
Maklerbestdnde oftmals 15 bis 20 Jahre m eines: so wenig wie moglich  bekunden in dieser Hinsicht das idea-  diirfnisse des Kunden abstimmen. Highlights fiir die einzelnen Sparten.
alt sind und viele unabhéngige Vermitt- an ihre Versicherungen den-  le Produkt anbieten. Grofiter Vorteil: ~ Sogenannte PlusBausteine bieten

ler keine Zeit haben, gerade Kunden mit | ken. Mit der neuen Gothaer Gewer- Die Gothaer GewerbeProtect lasst sich  umfassenden Schutz — fiir alle unter-

. k N . . 3 4 ) . ] iy www.gothaergewerbeprotect.de

nur ein oder zwei Policen ein regelméBi- | beProtect (GGP) konnen Makler ihren  dank frei kombinierbarer Bausteine nehmens- und branchenspezifischen

ges ,Update’ zu geben, fiihrt dazu, dass
zahlreiche Leistungsverbesserungen an

ihrem Bestand vorbeirauschen. Oftmals Der Tarifrechner der Gothaer GewerbeProtect — wie man ihn bekommt und was er leistet
sind aber auch Streubestédnde ein Prob-
lem — also Vertrége, die vor Jahren ver- Makler, die von den Vorteilen eines volldigitalisierten Underwritings profitieren Highlights des GGP-Tarifrechners im Uberblick
mittelt wurden, zu denen aktuell gar kei- mochten, konnen den Zugang zum GGP-Tarifrechner iiber die zustandige Makler-
ne Geschaftsbeziehung mehr besteht direktion oder das Makler-Portal der Gothaer anfordern. Und so geht’s: e |ntuitive Meniifiihrung durch einen gefiihrten einfachen Prozess
und die nun die Betreuung unnétig auf- e Freie Navigation innerhalb der Masken
wendig machen. Trauriges Ergebnis: An e Kontaktaufnahme beispielsweise per Anforderungsformular unter e Automatische Konfiguration des besten Versicherungsschutzes
vielen Kunden mit alten Vertragen gehen www.gothaergewerbeprotect.de oder per E-Mail an den zustdandigen Mak- e (bersichtliche Gegeniiberstellung verschiedener Produktvarianten
wichtige Innovationen vorbei. lerbetreuer bzw. die Maklerdirektion. e Schnelle Preisauskunft ohne Beantwortung von Risiko-Fragen
e Die Gothaer pflegt den Vertriebspartner ins GGP-System ein. e Jederzeit speichern moglich — Weiterberarbeitung spater maoglich
Uberfiihrung von e Eine individuell fiir den Makler generierte URL (Internetadresse) wird dem e Echte Dunkelverarbeitung
Altbestdanden lohnt sich unabhéngigen Vertriebspartner zur Verfiigung gestellt. Fertig! — inklusive sofortiger Antragsannahmebestatigung
e Uber den Tarifrechner erstellte Antrdge werden dann ohne Medienbruch elek- — inklusive Beratungsprotokoll
Beispiel Privathaftpflicht: Wahrend tronisch versendet und dunkelverarbeitet. e Digitales Underwriting bei nur wenigen Aussteuerungsgriinden

friiher eine Deckungssumme von drei
Millionen Euro ausreichend war, sollten
es heute besser zehn Millionen sein —
natiirlich inklusive etlicher Erweite-
rungen im Deckungsumfang und ohne
versteckte Selbstbehalte. So ldsst sich
etwa die Beschddigung geliehener oder
gemieteter beweglicher Sachen problem-
los mitversichern. Oder in der Hausrat-
versicherung: Moderne Policen schiitzen

Info Baustein-Highlights

Inhaltsversicherung Die Geschdftseinrichtung und der e Goldene Regel: Neuwertentschadigung fiir alle Sachen, die sich in Gebrauch befinden
Warenbestand sind fiir den Erfolg und regelmadfig gewartet werden

unverzichtbar. Werden diese zum e Alle Gefahren sind als eigenstdndige Produkte abgebildet und damit einzeln wahlbar
Beispiel durch Feuer oder Sturm e Versicherungsschutz bei grob fahrldssiger Herbeifiihrung des Versicherungsfalls, bei

auch gegen den Verlust von Computer- beschddigt, gerdt das Business Nichteinhaltung von Sicherheitsvorschriften und grob fahrlassiger Gefahrerhohung
dateien und Anwendungsprogrammen, schnell aus den Fugen. Oft kommt (bis 50.000 Euro ohne Anrechnung, bis 100.000 Euro und 20 Prozent Anrechnung,
Sportausriistungen sind aufierhalb der der Betriebsablauf sogar fiir langere iber 100.000 Euro Quotelung)

Wohnung mitversichert. Der Verzicht auf Zeit vollstdndig zum Erliegen. e Optionale Ertragsausfallversicherung

die Einrede grober Fahrldssigkeit bei
Herbeifiihrung des Versicherungsfalls ist
heutzutage meist enthalten.

Die Gothaer bietet deshalb ihren
unabhdngigen Vertriebspartnern die
Méglichkeit, individuelle Losungen zu
finden. Gerade in den Versicherungs-
sparten Privathaftpflicht-, Hausrat- und
Unfallversicherung konnen die Kunden
aufgrund der zeitgemaBen Bedingungs-
werke von einer Umdeckung profitieren.
Interessierte Makler sollten Kontakt zu
ihrem Maklerbetreuer aufnehmen. Nach
einem ersten Austausch tiber Sparten,
Stiick, Beitragsaufkommen und Scha-
denquoten werden die Bestandsdaten

e Entschddigungsgrenze fiir Zulieferer-Riickwirkungsschaden bei 100.000 Euro
e Verzicht auf den Einwand der Unterversicherung bei Schdden bis 250.000 Euro

Meldepflichtige Krankheiten oder e Die BetriebsschlieBungsversicherung folgt der Inhaltsversicherung

Krankheitserreger konnen dazu fiih- e Versicherte Risiken: Warenschdden, Schlieungsschdden, Tatigkeitsverbote, Ermitt-
ren, dass ein Betrieb voriibergehend lungs- und Beobachtungskosten, Desinfektionskosten

aufgrund behordlicher Veranlassung e Es wird jeweils eine Versicherungssumme pro Risiko-Ort vereinbart

geschlossen wird. Folge: Gewinnaus-
fall bei fortlaufenden Kosten. Eventu-
ell miissen sogar Waren und Vorrdte
vernichtet werden, die nicht verwertet
werden kdnnen.

Ereignisse wie Sturm oder Feuer e Alle Gefahren sind als eigenstandige Produkte abgebildet und damit einzeln wahlbar

analysiert. Im Anschluss erarbeitet die kénnen das Unternehmensgebdu- e Versicherungsschutz bei grob fahrldssiger Herbeiftihrung des Versicherungsfalls, bei
Gothaer gemeinsam mit dem Vertriebs- de beschddigen oder zerstoren. Ei- Nichteinhaltung von Sicherheitsvorschriften und grob fahrldssiger Gefahrerhéhung (bis
partner eine Losung. Ubrigens: Die Mog- gentiimer sollten daher auf einen 50.000 Euro ohne Anrechnung, bis 100.000 Euro und 20 Prozent Anrechnung, iiber
lichkeit der individuellen Gestaltung be- umfassenden Schutz ihres Gebdu- 100.000 Euro Quotelung)

steht auch fiirs Neugeschaft. des achten. e Ableitungsrohre auBerhalb versicherter Gebaude fiir das Produkt Leitungswasser (iiber

PlusBaustein)
e Verzicht auf den Einwand der Unterversicherung bei Schaden bis eine Million Euro
e Mietverlustversicherung mit 24 Monaten Haftzeit

Warum sich der Wechsel

zur Gothaer lohnt

e ZeitgemaBe Bedingungswerke Berufs- und Betriebshaft- Haftungsrisiken konnen existenz- e Fiinfund zehn Millionen Euro Deckungssumme (dreifach maximiert) pauschal fiir Perso-
zu attraktiven Konditionen pflichtversicherung bedrohend sein. Trotz grofter Sorg- nen-, Sach- und Vermégensschaden

e Erfahrung in der Entwicklung von falt ist es nie auszuschliefien, dass e Erweiterte Produkthaftpflicht fiir Handelsbetriebe und Bauhandwerker. Zusatzlich fiir
Spezialkonzepten im Alltag einmal ein Fehler passiert. Bauhandwerker: Asbestschaden sind mit einer Million Euro Deckungssumme abgesichert

e Individuelle Priifung sowie die Und: Unternehmer haften auch fiir ¢ Integration der Umwelthaftpflichtversicherung, der Umweltschadenversicherung (Basis-
Preis- und Leistungsgestaltung ihre Mitarbeiter. deckung) und optional der privaten Risiken

e Finanzstarke Konzernratings e Die nebenberufliche Gutachtertatigkeit von Handwerksmeistern ist mitversichert
e Hochkardtige Versicherungspro-

dukte als Ausgangsbasis fiir An-

passungen, von denen der Kun- Viele Gewerbebetriebe nutzen Pho- e Die Tarifierung erfolgt nach Stichwort und Gebdudenutzung

de noch mehr profitiert tovoltaikanlagen zur Stromerzeu- e Esist keine Ermittlung der Versicherungssumme mehr notwendig, die Versicherungssum-
e Importschablonen fiir Sach-/ gung. Tritt ein Schaden an der Anla- me betrdagt pauschal 20 Prozent der Summe der Versicherungswerte der versicherten An-

Haftpflicht-/Unfall-Bestdnde ge ein, so kann dies mit erheblichen lage im Neuzustand

Kosten fiir Reparatur oder Wieder- o Haftzeiten: Drei Monate (bis 20 kWp) bzw. sechs Monate (ab 21 kWp) sowie zwdlf Monate
beschaffung verbunden sein. bei Sachschdden durch Brand, Blitzschlag, Explosion sowie durch Schaden am Gebdude

e Mit individuellen Angeboten setzt
der Makler sich vom Wettbewerb ab
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Gothaer GewerbeProtect —

ein Produkt wie gemacht fiir
erfolgreiche Geschidftsleute.

Maschinenversicherung
stationdr

Vermogensschadenhaft-
pflicht

Kaum ein Betrieb kommt ohne
Elektronik aus. Technologien opti-
mieren nicht nur Arbeitsprozesse,
sondern fiihren auch zu groRer Ab-
hangigkeit. Fallen Gerdte aus, wird
der Betriebsablauf gestort.

e Die Tarifierung erfolgt nach Stichwort

e Komplexitdtsreduktion: Feuer, Leitungswasser, Einbruchdiebstahl sind immer subsididr zu
Inhalt versichert

e Grobe Fahrldssigkeit ist mitversichert

* Moglichkeit der Erweiterung auf stationare Maschinen, maschinelle Einrichtungen (Gera-
te) und sonstige technische Anlagen bis 5.000 Euro (iiber PlusBaustein versicherbar: nur
fiir bestimmte Stichworter)

e Mehrkosten kdnnen auf 20.000 Euro oder einen individuell h6heren Betrag bis
250.000 Euro erhoht werden. Haftzeit: zwolf Monate

Maschinelle Anlagen und Gerdte
sind fiir viele Betriebe unverzicht-
bar. Tritt ein Schaden ein, stort das
nicht nur den Betriebs- oder Pro-
duktionsablauf, sondern es kon-
nen auch erhebliche Kosten fir
Reparatur oder Wiederbeschaffung
anfallen.

e Die Tarifierung erfolgt nach Stichwort

e Die Maschinen-Pauschal-Versicherung ist inklusive Werkzeuge und beinhaltet subsi-
didr auch Feuer und Diebstahl

e Grobe Fahrldssigkeit ist mitversichert

e Neuwertentschadigung im Totalschadenfall bis sechs Jahre

e Unverziiglicher Reparaturbeginn bis zu einer Schadenhdhe von 5.000 Euro méglich

Fahrende Arbeitsmaschinen sowie
Stapler haben den Vorteil, dass sie
flexibel einsetzbar sind. Die Mo-
bilitat birgt aber auch Risiken: Bei
Schdden handelt es sich oft um
technische Storungen, Produkt-
fehler oder menschliches Versa-
gen — die hohe Kosten verursachen
konnen.

e Die Tarifierung erfolgt nach Stichwort

e Beivoriibergehendem Einsatz ist eine weltweite Deckung eingeschlossen

e Grobe Fahrlassigkeit ist mitversichert

e Neuwertentschadigung im Totalschadenfall bis ein Jahr, maximaler Zeitwertabzug von
50 Prozent bis sieben Jahre

e Unverziiglicher Reparaturbeginn bis zu einer Schadenhéhe von 5.000 Euro méglich

Viele Unternehmen besitzen Fahr-
zeuge, mit denen Waren oder Ar-
beitsgerdte transportiert werden.
Werden Fahrzeuge und deren Inhalt
beschddigt oder gestohlen, wird
der betriebliche Ablauf gestort oder
lahmgelegt.

e Die Tarifierung erfolgt nach Stichwort

e Das Ladungsmaximum je Kfz betragt 30.000 Euro bei einer maximalen Gesamt-Versi-
cherungssumme in allen Fahrzeugen von 250.000 Euro

e Zusatzlich zu Handys und Laptops sind auch Tablets inklusive Software als Messgera-
te mitversichert

e Nachtzeitregelung: kein ,,Ruhen® der Versicherung

e Der Transport von diebstahl- sowie bruchgefdhrdeten und temperaturgefiihrten Gu-
tern ist gegen Zuschlag versicherbar

Zum Beispiel Steuerberater und
Rechtsanwdlte, aber auch im Im-
mobiliensektor Tdtige tragen eine
besondere Verantwortung. Trotz
groBter Erfahrung und Sorgfalt las-
sen sich Vermogensschdden nicht
immer vollstandig ausschlieBen.

e Umfangreiche Mitversicherung erlaubter Nebentatigkeiten

e Versicherungsschutz fiir rechtsanwaltliche bzw. steuerberatende Tatigkeit neben Auf-
sichtsrats- oder Beiratsmandat

e Immobiliensektor: Ubernahme der Versicherungsfalle bei Ablauf der Nachmeldefrist des
Vorversicherers

e Immobiliensektor: Abwehrschutz beim Vorwurf wissentlicher Pflichtverletzung

Produkt News Komposit Privat- und Unternehmerkunden u

INDUSTRIE-POLICE

Premiumprodukt wird
noch einheitlicher und
einfacher

tillstand bedeutet bekann-
termaflen Rickschritt,
und so hat die Gothaer

die Renewal-Phase zum Anlass ge-
nommen, die bereits jetzt mehr als
wettbewerbsfahige Gothaer Indus-
trie-Haftpflichtversicherung fiir Her-
steller und Handelsbetriebe noch
einmal deutlich zu verbessern. Bei
der Anpassung des Premiumproduk-
tes wurde grof’er Wert darauf gelegt,
die bewdhrte Struktur der Police bei-
zubehalten. Gleichzeitig wurde die
Police um Riickrufkostendeckungen
erweitert. Das bedeutet: Standard-
maRig ist nun die Mitversicherung
einer Produkt-Riickrufkostenversi-
cherung (Ausnahme: Kraftfahrzeuge
oder Kraftfahrzeugteile, -zubehor
und -einrichtungen) mit einer De-
ckungssumme von fiinf Millionen
Euro enthalten. AuBerdem ldsst
sich die Riuckrufkostendeckung fiir
Kraftfahrzeuge oder Kraftfahrzeug-
teile, -zubehor und -einrichtungen
einschlieBlich einer Eigenriickrufde-
ckung aus Lieferungen an den After-
Sales-Markt optional vereinbaren.

Nur noch eine pauschale
Deckungssumme

Bei Vermdgensschdden fallt das
bisherige Sublimit weg. Fortan gibt
es nur noch eine pauschale De-
ckungssumme fiir Personen-, Sach-
und Vermodgensschdden, die bei fiinf
Millionen Euro liegt. Und auch bei
den Sublimits setzt die Gothaer auf
Vereinfachung und Einheitlichkeit:
So liegt das Sublimit nun einheitlich
bei 300.000 Euro fiir einige wenige
Deckungserweiterungen (mehr In-
fos: siehe unten). Fiir alle tbrigen
Erweiterungen steht die Vertrags-
Deckungssumme in voller Héhe zur
Verfligung.

Mehr Infos zur Gothaer Industrie-
Haftpflichtversicherung gibt’s beim
zustdandigen Maklerbetreuer.

Weitere verbesserte
Deckungs-Highlights

e Bei Abhandenkommen von
Schliisseln und Codekarten
gilt das Sublimit nur noch fir
Folgeschdden

e Erhohung des Sublimits fiir Miet-
sachschdden an beweglichen Sa-
chen auf 300.000 Euro

e Mitversicherung von Nachbes-
serungsbegleitschdaden ein-
schlieflich Folgeschdden wie
Betriebsunterbrechung und Pro-
duktionsausfall mit einem Sublimit
von 300.000 Euro

e Anspriiche aus Benachteiligungen
sind nun ohne Sublimit versichert

e Mitversicherung von gewerb-
lichen Schutz- und Urheber-
rechten mit einem Sublimit von
300.000 Euro

e Mitversicherung von Anspriichen
aus fehlerhafter Verifizierung von
Seecontainern nach SOLAS mit ei-
nem Sublimit von 300.000 Euro

e Verlangerung der Gewdhrleistungs-
verjahrungsfrist auf sechs Jahre

e Generelle Mitversicherung der
Haftung aus brancheniblichen
Einkaufsbedingungen
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INDEX PROTECT

Mit neuer Losung raus aus dem Zinsloch

Gothaer Index Protect komplettiert als Einmalbeitragsprodukt ab 12. September das Angebot in Sachen Kapitalanlage im Versicherungsmantel.
Im Fokus stehen neben Einfachheit und Transparenz auch Sicherheit und Renditechance. Um das zu erreichen, wurde das neue Produkt in enger
Zusammenarbeit mit Vertriebspartnern entwickelt.

Lebensfreude dank finanzieller Si

Vermégende Kunden suchen oft nach einer
Losung, die ihr Geld fiir sie arbeiten ldsst.

100.000 € X

Einmalbeitrag

m Kapital
+
100.000 € X 100 % s 48 % = 48.000 €
E .__:m'qflbeitrag ngs- Indexrendite Index-Ertrag
te (gesamte Laufzeit) -

Ablaufleistung

Hierbei handelt es sich um eine Beispielrechnung. Ihre konkreten Werte kinnen Sie lhrem persdnlichen Vorschlag entnehmen.
** Diese Leistungen hidngen vor allem von der Entwicklung der Kapitalmérkte ab und kénnen daher nicht garantiert werden.

90 %

Garantielevel

= 90.000 €**

Garantiertes

138.000 €

Rechenbeispiel fiir einen Einmalbeitrag in Hohe von 100.000 Euro und einer Beitragsgarantie von 9o Prozent bei einem Eintrittsalter
von 50 Jahren (Laufzeit zehn Jahre). Der Einmalbeitrag wird in Hohe der Beteiligungsquote an der Entwicklung des Index beteiligt.

akler horen das taglich: Was
m tun mit erspartem Geld in

Zeiten von historisch niedri-
gen Zinsen? Oder wenn per Erbe oder
Schenkung das Kapital bei der nach-
folgenden Generation landet. Die Deut-
schen haben einiges auf der hohen
Kante: Alleine auslaufende Lebensver-
sicherungsvertrage spiilen taglich viele
Millionen Euro in die Taschen der Bun-
desbiirger. Und nicht alles muss direkt
in Hypothekenriickzahlungen oder ein
neues Auto investiert werden. Wohin
also mit dem Kapital, wenn Sparbiicher
und Festgeldkonten langst kaum noch
Rendite abwerfen — und manche Ban-
ken stattdessen sogar bereits Strafzin-
sen einfithren?

Vermdgende Kunden suchen
nach einer Losung fiirs Geld

Das aktuelle Zinstief ist eine He-
rausforderung fiir langerfristige Geld-
anlagen. Vermogende Kunden, die sich
ein finanzielles Polster erarbeitet ha-
ben, die bereits geerbt haben oder die
Geld aus einer Versicherung erhalten,
suchen hdufig nach einer Losung, die
das Geld fiir sie arbeiten l&dsst, Sicher-
heit und Renditechancen zugleich bietet
und mogliche Steuervorteile ausnutzt.

Eine villig neuartige
Losung auf dem Markt

All diese Vorteile vereint in einer
vollig neuartigen Losung am Markt: die
neue Gothaer Index Protect. Als Ein-
malbeitragslosung bietet sie zum Bei-
spiel Wiederanlegern die Moglichkeit,
ihr Geld {ber einen Zeitraum von sie-
ben bis 15 Jahren sicher anzulegen und
trotzdem nicht auf Ertrdge zu verzichten.
Dazu muss der Kunde nur gemeinsam
mit seinem Berater entscheiden, wie
lange die Laufzeit fiir seinen Anlagebe-
trag sein soll und in welcher Hohe er

eine Beitragsgarantie wiinscht. Hieraus
ergibt sich dann eine Beteiligung an
einem Multi-Asset-Index. Dieser kom-
biniert verschiedene Anlageklassen
und sorgt dadurch fiir eine breitere Mi-
schung und Streuung. Entwickelt sich
der Index bis zum Ende der Laufzeit po-
sitiv, wird der gesamte Einmalbeitrag
an dessen Wertentwicklung (Endkurs
— Startkurs) in Hohe der individuellen
Beteiligungsquote beteiligt. Bei einer
negativen Wertentwicklung erhalt der
Kunde auf jeden Fall die Beitrdge in der
gewiinschten Garantiehohe zuriick.

Weitere Vorteile der

Versicherungslosung:

e |m Todesfall wahrend der An-
sparphase wird immer min-
destens der gesamte Einmal-
beitrag an die Hinterbliebenen
ausgezahlt, auch wenn go Pro-
zent Garantie vereinbart wurde

e Flexible Verfiigharkeit des
Geldes vor und nach Renten-
beginn

e Verrentungsmaoglichkeit zum
Ablauftermin

Ubrigens: Bei der Produktentwick-
lung wurden auch Vertriebspartner der
Gothaer mit einbezogen, die in Tele-
foninterviews ihr Know-how zu unter-
schiedlichen Zielgruppen einflieBen
lassen konnten. AuBerdem gab es so-
genannte Soundingboards-Veranstal-
tungen, bei denen Vertriebspartner so-
wohl das Produktdesign als auch das
Marketing beurteilen und mitgestalten
konnten. Einhellige Meinung: In der
Gothaer Index Protect steckt reichlich
Vertriebspotenzial.

www.makler.gothaer.de/gothaerindexprotect

eutschland wird familien-
m freundlich. Nach aktuellen

Erkenntnissen des Statisti-
schen Bundesamtes ist die Zahl der Ge-
burten entgegen dem demografischen
Wandel wieder leicht angestiegen. Die
Folge: so viele Neugeborene wie seit der
Jahrtausendwende nicht mehr. Zudem
hat sich offenbar auch die Vereinbarkeit
von Familie und Beruf deutlich verbes-
sert. Immer mehr Frauen mit Kleinkin-
dern miissen nicht mehr zugunsten der

Das sind die Highlights

von SBU Plus

e Bis zu zehn Prozent Familienbonus

e Verzicht auf abstrakte Verweisung

e Verkiirzter Prognosezeitraum

e Konkrete Definition der
Lebenstellung (maximal 20 %
Einkommensreduzierung)

e Unbegrenzt riickwirkende Leistung

e Leistungsdynamik

e Reduzierte Beitrage fiir Berufsein-
steiger durch die Starter-Option

BERUFSUNFAHIGKEIT

Die neue Gothaer SBU Plus - der ,,Familientyp*

Zum Jahresendgeschift liefert die Gothaer mit der neuen SBU Plus eine intelligente Losung, deren besondere Leistung
so simpel wie wesentlich ist: Exzellente Absicherung der Arbeitskraft vor allem fiir Erndhrer von Familien.

Erziehung des Nachwuchses auf ihren
Job verzichten.

Die Gothaer tragt dem mit der Berufs-
unfdhigkeitspolice SBU Plus Rechnung.
Das neue Angebot stellt die Bediirfnisse
von Familien in den Vordergrund. Pass-
genaue Absicherung in allen Lebenslagen
bieten die anlassabhdngigen Nachversi-
cherungsoptionen (z.B. bei Geburt eines
Kindes oder Heirat). Eine Starter-Option
ermdglicht zudem den preiswerten Ein-
stieg und ist damit vor allem fiir junge Fa-
milien, die noch nicht so viel verdienen,
attraktiv. Uberdies bietet die Gothaer ei-
nen bis zu zehnprozentigen Beitragsnach-
lass fiir Familien (Familienbonus).

Mit der Ausrichtung auf Familien
und einer einfachen Argumentations-
struktur konnen Vermittler in der Akquise

besonders punkten. Dazu gehoren auch
der Verzicht auf die abstrakte Verwei-
sung und ein sechsmonatiger Prognose-
zeitraum der Berufsunféhigkeit. Leistung
und Qualitdt der neuen Police werden
durch fiinf Sterne von der Ratingagen-
tur Morgen und Morgen bestatigt. Auch
,»Das Scoring” zeichnet die SBU Plus als
»larif des Monats Oktober 2017 aus.

Zur Unterstiitzung der Beratung bie-
tet die Gothaer zahlreiche innovative
Hilfsmittel neben der klassischen Unter-
stiitzung durch Themen-Newsletter: Auf
www.gothaer-hello-family.de gibt es ne-
ben einem umfassenden Vertriebspaket
beispielsweise den Online-Test ,,Famili-
enberater“, bei dem Vermittler innerhalb
von drei Minuten priifen kénnen, ob sie
,»ein Familientyp“ sind.

Familienidylle: Die neue Police wirbt damit, sicher wie eine Kuscheldecke zu sein.
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Erfolgreiches Gesundheitsmanagement: Fiir den
ersten Check-up kommt das Arzteteam in die
Firma. Der Unternehmer erhdlt danach einen
Company Report mit wertvollen Empfehlungen.

Produkt News Kranken

BETRIEBLICHES GESUNDHEITSMANAGEMENT UND KRANKENVERSICHERUNG

Medizinische Check-ups als Tiuroffner fiir die
betriebliche Krankenversicherung

Die Gothaer bietet iiber ihren Gesundheitsdienstleister MediExpert medizinische Check-ups in Unternehmen an — die sogar kostenlos sein konnen.
So sichern Arbeitgeber mit gezielten Angeboten im betrieblichen Gesundheitsmanagement nicht nur die Gesundheit ihrer Mitarbeiter, sondern auch
die Zukunftsfahigkeit ihres Unternehmens.

mmer mehr Unternehmen
“ erkennen: Gesunde und zu-

friedene Mitarbeiter sind die
Basis fiir jeden Geschaftserfolg. Nach
einer Analyse der deutschen Industrie-
und Handelskammern gaben 9o Pro-
zent der Arbeitgeber an, in Sachen be-
trieblichem Gesundheitsmanagement
(BGM) bereits aktiv zu sein — ein gutes
Drittel mdchte die Projekte sogar aus-
weiten. Und das aus gutem Grund: Der
demografische Wandel fiihrt in vielen
Branchen zu einem Fachkraftemangel,
weil die bestehenden Belegschaften
altern und in Rente gehen, aber junge
Talente am Arbeitsmarkt fehlen.

Ausfallzeiten mit ungewissen
Folgen auf beiden Seiten

Fest steht: Vom 40. Lebensjahr an
nimmt die Arbeitsfahigkeit ab, wenn
nicht durch geeignete Manahmen
gegengesteuert wird. Das Problem:
Zwar fordert das deutsche Gesund-
heitssystem die Fritherkennung be-
stimmter Erkrankungen durch die
gesetzlichen Vorsorgeuntersuchun-
gen. Doch diese Moglichkeit wird nur
von etwa jedem dritten Anspruchs-
berechtigten wahrgenommen - auch
weil bei manchen Untersuchungen
Zuzahlungen geleistet werden miis-
sen. Dadurch wird manche schwere
Krankheit zu spat erkannt, was fiir den
Betroffenen sowie dessen Arbeitgeber
fatale Folgen haben kann. So drohen
beispielsweise bei Erkrankungen des
Muskel-Skelett-Apparats oder der

Psyche lange Ausfallzeiten mit Unge-
wissheiten auf beiden Seiten.

Die Gothaer bietet deshalb ab so-
fort einen exklusiven Service an, mit
dem Makler bei ihren Unternehmer-
kunden punkten kénnen — und der ei-
nen vollig neuen Tirdffner fiir die be-
triebliche Krankenversicherung (bKV)
liefert. Bei Abschluss des arbeitgeberfi-
nanzierten bKV-Tarifs MediGroup AG V
organisieren die Fachleute des Ge-
sundheitsdienstleisters MediExpert
— einer hundertprozentigen Tochter
der Gothaer Krankenversicherung —

Leistung

Vorsorgeuntersuchung

MediGroup V
Basis

einen umfassenden medizinischen
Check-up fiir die Mitarbeiter des Un-
ternehmens vor Ort.

Der erste Check-up kostet
nichts zusdtzlich

Das spart Zeit und ist effizient, denn
die Gothaer bringt so den Arzt direkt ins
Unternehmen. Dabei gehen die Leistun-
gen deutlich tber jene hinaus, die die
gesetzlichen Krankenversicherungen
im Rahmen ihrer Check-ups anbieten.
Das ist eine greifbare, sofort erlebbare

MediGroup V
Premium

Schutzimpfung

Fitnessstudio

(50 Euro/Jahr)

v

(50 Euro; mit Pra-
vention insgesamt
bis 100 Euro/Jahr)

Praventionskurse

v

-— (mit Fitnessstudio
insgesamt
bis 100 Euro/Jahr)

Arzneimittel

v

(50 Euro/Jahr)

Erstattungshochstgrenze

200 Euro

500 Euro

Gute Argumente: Mit betrieblichem Gesundheitsmanagement bieten Unternehmer ihren
Arbeitnehmern eine attraktive Zusatzleistung und senken die Fehlzeiten der Belegschaft.

und hochwertige Sachleistung fiir die
Mitarbeiter. Dieser erste Check-up ist in
die betriebliche Krankenversicherung
integriert und kostet nichts zusatzlich.
Betriebe, die noch mehr medizinische
Untersuchungen zur Fritherkennung
von Krankheiten wiinschen, profitieren
auflerdem von exklusiven Sonderkon-
ditionen fiir weitere maf3geschneiderte
BGM-Losungen.

Company Report mit
Handlungsempfehlungen

Nach den Untersuchungen erhalt
der Mitarbeiter eine ausfiihrliche Erlau-
terung seiner Ergebnisse durch einen
Facharzt sowie eine Beratung zu alltags-
tauglichen Mafinahmen. Seinen indi-
viduellen Gesundheitsreport nimmt er
zudem mit nach Hause. Der Arbeitgeber
erhdlt im Nachgang einen anonymisier-
ten und kumulierten Company Report
mit darauf aufbauenden Handlungs-
empfehlungen fiir praventive Ma3nah-
men fiir die gesamte Belegschaft. So
kann der Unternehmer sicherstellen,
dass sein Gesundheitsmanagement
Friichte trdgt und die Fehlzeiten der Be-
legschaft zuriickgehen.

Makler, die sich fiir die Kombi-
nation von bKV und BGM interessie-
ren, finden im Makler-Portal der Go-
thaer vielfdltige VKF-Unterlagen oder
wenden sich an den zustdndigen
Maklerbetreuer.

www.makler.gothaer.de/medigroup

MediExpert:

von Experten ausgezeichnet

Die Gothaer bietet betriebliches
Gesundheitsmanagement iber
ihre Tochter MediExpert aus einer
Hand und hat damit ein absolu-
tes Alleinstellungsmerkmal. Mit
ihrem Expertenteam aus Arzten,

MediExpert

Gesundheitsmanagement

Erndhrungsfachleuten, Sportwis-
senschaftlern und Psychologen
bietet sie fiir jeden Betrieb indivi-
duelle Losungen an. Der Konzern
nimmt die Dienste von MediExpert
seit Jahren selbst in Anspruch. Der
Nutzen des BGM wurde von unab-
hdngigen Experten bestatigt. So
erhielt die Gothaer mit MediExpert
,»fur herausragendes Engagement
fir betriebliches Gesundheitsma-
nagement“ von der Europdischen
Kommission und dem BKK Bun-
desverband zweimal den ,,Deut-
schen Unternehmenspreis Ge-
sundheit* und wurde fiinfmal mit
dem ,,Corporate Health Award“ als
Branchenbester ausgezeichnet.
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INSURTECH
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Digitalisierung in der Assekuranz:

Kooperation statt Konfrontation

Wandel im Wandel: Die Digitalisierung der Versicherungsbranche ist nicht aufzuhalten — und dndert ihr Gesicht standig. Waren die
Start-ups der ersten Generation noch vor allem interessiert an der Kundenschnittstelle, gibt es inzwischen immer mehr Partnerschaften zwischen
Start-ups, etablierten Versicherern und traditionellem Vertrieb. Profitieren sollen alle Seiten — am Ende auch die Kunden.

ooperation statt Konfron-
m tation — so ldsst sich der

Trend der aktuellen Digita-
lisierungswelle in der Versicherungs-
wirtschaft zusammenfassen. Waren
die Start-ups und InsurTechs der
ersten Generation noch angetreten,
den etablierten Marktteilnehmern —
egal ob Versicherern oder ihren Ver-
triebspartnern — das Wasser abzu-
graben, ist mittlerweile vielerorts ein
Wandel zu beobachten.

Einer der Griinde: Den jungen Wil-
den war oftmals nicht klar, wie teuer
der Kampf um die Kundenschnittstel-
le und die Gewinnung nur eines ein-
zigen neuen Kunden tatsdchlich sein
wiirde. Auf der anderen Seite sehen
viele Versicherer in der digitalen Re-
volution nicht mehr zwingend eine
Gefahr fiir ihr Geschaftsmodell, son-
dern im Gegenteil eine Chance — spe-
ziell bei Themen wie Big Data oder
kiinstlicher Intelligenz. Im Ergebnis
hat sich der Umgang von Versicherern
mit InsurTechs innerhalb des letzten
Jahres deutlich verdandert. Kaum ein
Entscheider zweifelt mehr die Rele-
vanz der Versicherungs-Start-ups an.
Die Versicherer sehen die technologi-
schen Fortschritte der InsurTechs und
wollen sie fiir sich nutzen, anstatt ge-
gen sie zu arbeiten.

CLARK

Beispiel Clark: Der digitale Versi-
cherungsvermittler geht bereits lan-
ger den Weg der Kooperation. Das
2015 gegriindete Start-up sucht sich
mehr und mehr grole Spieler im Fi-
nanzbereich, die tiber das verfiigen,
was Clark fehlt: Kunden. Partner-
schaften mit gleich mehreren Direkt-
banken sollen dafiir sorgen, dass
Clark mittelfristig schwarze Zahlen
liefert. Die Banken wiederum kénnen
ihren Kunden einen Zusatzservice
anbieten — und haben eine weitere
Provisionsquelle.

wefox

Beispiel Wefox und Simplesu-
rance: Das Berliner InsurTech Wefox
suchte die Nahe zu den groflen Ver-
sicherungsgesellschaften — und fand
in der Ergo einen Partner, der sich
am ,Innovation Lab“ der Berliner
beteiligte.

U simplesurance|

Simplesurance — ebenfalls aus
Berlin — setzt hingegen auf die Alli-
anz, die ihrerseits Anteile des Start-
ups halt. Geschaftsmodell: Jedem
Kunden, der im Internet ein neues

Telefon oder einen neuen Fernseher
kauft, wird direkt die passende Police
angeboten. Simplesurance gehort
schon zu den Alten unter den Jungen.
Fast fiinf Jahre ist es her, dass die
Berliner die erste Handy-Versiche-
rung verkauften.

GETSURANCE

Einen ganz anderen Ansatz ver-
folgt Getsurance: Das Unternehmen
ist — gemeinsam mit dem Kelkheimer
Start-up Community Life GmbH — der
einzige Anbieter von Berufsunféhig-
keits-Versicherungen in der InsurTech-
Landschaft. Hinter dem Unterneh-
men steht die Franke und Bornberg
GmbH. Der amerikanische Riickversi-
cherer Reinsurance Group of America
(RGA) sowie die Squarelife Lebens-
versicherung AG sind die Risikotrager
hinter dem InsurTech. Geschaftsmo-
dell: Durch die Nutzung eines Robo-
Advisors wird das Antragsverfahren
vollstandig digitalisiert — nur wenige
Fragen und maschinengestiitzte, se-
kundenschnelle Annahmeentschei-
dung oder Ablehnung sollen der
Schliissel zum Erfolg werden.

Wahrend die bisher genannten In-
surTechs tiber keine eigene Lizenz der
Finanzaufsicht verfligen, wollen Start-
ups wie Element sogar selbst die Rol-
le des Risikotragers tibernehmen und
gemeinsam mit Maklern, Versicherern
und Handlern passgenaue Sachversi-
cherungen entwickeln.

Genauso tritt Flypper — das neueste
Projekt von massUP-Griinder Dominik
Groenen — mit dem Anspruch an, selbst
der erste digitale Versicherer zu sein.
Schwerpunkt soll hierbei aber ein ,,hyb-
rider“, also nicht rein digitaler Kunden-
ansatz sein, der dem Kunden alle denk-
baren Kontaktmoglichkeiten von online
iber Telefon, Video, App oder E-Mail
und SMS bis hin zur personlichen Bera-
tung bietet.

Massup :

plug & sell

Kﬁ

-

Doch wo in Deutschland schldgt
denn nun das InsurTech-Herz? Ein guter
Indikator dafiir konnten die Stellenaus-
schreibungen der Start-ups sein. Geht
es danach, steht Berlin unangefochten
an der Spitze. 65 Prozent aller Stellen-
ausschreiben kommen aus der Haupt-
stadt, gefolgt von Frankfurt am Main (14
Prozent) und Miinchen (neun Prozent).

Damit das nicht dauerhaft so bleibt,
tut zum Beispiel die Stadt K&ln, immer-
hin nach Miinchen der zweitwichtigste
Versicherungsstandort der Republik,
einiges. Erst im Mai wurde das Insur-
Lab Germany ins Leben gerufen. Griin-
dungsmitglieder sind neben der Go-
thaer und weiteren Versicherern unter
anderem die Stadt Koln selbst, die TH
Koln, die IHK K6ln — und eben Start-ups.
Ziel der Initiative: Das InsurLab Germa-
ny soll der wichtigste Knotenpunkt fiir
das Thema InsurTech in Deutschland
werden. Innovative Griinder treffen auf
etablierte Grofunternehmen, Wissen-
schaft und Investoren. Der Verein ist
eine Initiative des Bundesministeriums
fir Wirtschaft und Energie.

Digitaler Kuschelkurs: Versicherer,
Vermittler und Start-ups sehen sich
zunehmend als Partner — nicht mehr
als Gegner.

Mit dem InsurLab wollen die Griin-
dungsmitglieder des Vereins jungen
Unternehmen einen breiten Zugang
zu Kunden von etablierten Versiche-
rungsunternehmen ermdglichen, auf
der anderen Seite aber natiirlich auch
selbst intensiven Kontakt zur attrakti-
ven InsurTech-Szene haben. Gemein-
sam mit regionalen und internationa-
len Start-ups sollen beispielsweise
Losungen und Entwicklungsmdglich-
keiten in Technologiefeldern wie
kiinstliche Intelligenz, E-Health oder
Virtual Reality erarbeitet werden. ,,Ein
unkomplizierter Zugang zur Start-up-
Szene ist fiir uns sehr attraktiv. Dari-
ber hinaus erhoffen wir uns natiirlich
auch konkrete Kooperationen mit den

jungen Unternehmen®, sagt Dr. Mathias
Biihring-Uhle, IT-Vorstand der Go-
thaer und nun auch im Vorstand des
InsurLabs.

Fazit: Klassische Versicherer riisten
nicht nur selbst digital auf und entwi-
ckeln Apps und Anwendungen fiir Kun-
den und Vermittler. Sie schlieen sich
immer hdufiger mit innovativen Jung-
unternehmen zusammen, um klassi-
sche Strukturen zu modernisieren und
das Thema Versicherung auch tech-
nisch zukunftsfest zu machen. Und
auch die jungen, flexibleren Start-ups
erkennen langsam: In der Kooperation
liegt mehr Geschéftspotenzial als in
der Konfrontation mit den etablierten
Playern.
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Sicher im Job: Das St
sicherung2y4 setzt at
Freiberufler :

MAKLERUNTERSTUTZUNG

Gemeinsam erfolgreich: InsurTech und Vermittler

ziehen an einem Strang

Schwerpunkt Digitalisierung n

Das Start-up Gewerbeversicherung24 will Maklern das Geschaft mit KMU schmackhaft machen. Anders als die
Start-up-Konkurrenz will das Unternehmen die Vermittler aber nicht ersetzen, sondern ihnen das Geschaft erleichtern.

ast vier Millionen kleine und
ﬂ mittlere Unternehmen bilden
das vielzitierte Riickgrat der
deutschen Wirtschaft. Und sie alle bengti-
gen passenden Versicherungsschutz. Kla-
re Botschaft fiir Makler: Hier steckt echtes
Vertriebspotenzial — vor allem fiir Makler,
die sich aufs KMU-Segment spezialisie-
ren. Dabei steht der Markt fiir gewerbliche
Versicherungen — bundesweit immerhin
mit einem Volumen von rund 25 Milliar-
den Euro gesegnet — vor einem grundle-
genden Wandel und befindet sich aktuell
im Fokus verschiedener InsurTechs. Hau-
figer Ansatzpunkt der Start-ups: Der Markt
soll komplett online und automatisiert ab-
gebildet werden — unter Ausschluss der
klassischen Vertriebspartner.
Einen anderen Weg geht das Frank-
furter Start-up Gewerbeversicherung24:

und Ziel der Digitalisierung und kénnen
davon profitieren. Anstatt sie zu ver-
dréngen, werden sie mit digitalen Hilfs-
mitteln ausgestattet, die den Vertrieb
einfacher und schneller machen. Der
Clou: Man nutzt einfach die bestehen-
den Strukturen aus, um den Markt zu
verandern. Oder anders ausgedriickt:
Gewerbeversicherung24 setzt auf den
Schulterschluss mit den etablierten
Playern. Und damit sind nicht nur die
etablierten Versicherer gemeint — son-
dern vor allem auch Makler.
»Gewerbeversicherung24 will Mak-
ler bei der Vermittlung von Policen fiir
Selbststdndige, Freiberufler und klei-
ne Firmen unterstiitzen®, sagt Florian
Brokamp, Griinder und Geschéftsfiihrer
von Gewerbeversicherung2s4. ,,Im Ge-
gensatzzuvielen anderen InsurTechs un-
terstiitzen wir Makler und geben ihnen

ein leistungsstarkes Vertriebstool an die
Hand. Dadurch bleibt viel mehr Zeit fiir
die eigentliche Aufgabe eines Maklers —
die Kundenakquise und fachgerechte
Beratung!“

Rundum-Service fiir den
Vertrieb von Gewerbepolicen

Gewerbeversicherung24 verspricht
Maklern, einfacher einen umfassende-
ren Marktiiberblick zu bekommen. Fiir
die Nutzung der Plattform fallt eine Ge-
biihran. Die Courtage verbleibt komplett
beim Makler. Fiir das Gewerbe-Rundum-
Paket fallen 49,90 Euro monatlich an.
Der Makler kann den Antrag dann selbst
bei seinem Maklerbetreuer einreichen
oder elektronisch tiber das Portal erstel-
len lassen. Auf der Plattform sind neben
der Gothaer rund 40 weitere Versicherer

mit ihren Tarifen integriert. ,,Wir arbei-
ten mit allen gangigen Anbietern in der
Gewerbeversicherung zusammen®, sagt
Brokamp. ,,Unser Rundum-Service bietet
alles fiir den Vertrieb von Gewerbever-
sicherungen — von Bedarfsanalyse und
Risikoerfassung bis hin zu Ausschrei-
bungsplattform, Vergleichsrechner, Be-
ratungsdokumentation und digitalem
Antragsversand fiir den Makler. Das An-
gebot umfasst bei Bedarf auch einen An-
gebotsservice fiir die individuellen Falle
und optionale Anbindungen zu allen
groBBen Versicherern im Gewerbemarkt.“

Ubrigens: Makler kénnen bald auch
Angebote der Produktwelt der Gothaer
GewerbeProtect berechnen und fiir ihre
Kunden beantragen.

www.gewerbeversicherung.de

Florian Brokamp; Griinder und Geschfts-
fithrer von Gewerbeversicherungzy4.

Die Makler selbst sind hier Teilnehmer
iele libergreifende Pro-
zesse zwischen Maklern

. und Versicherern werden
auch im Zeitalter der Digitalisierung
immer noch nicht ausreichend elekt-

ronisch unterstiitzt. Die 2006 gegriin-
dete ,,Brancheninitiative Prozess-

BiPRC

Prozesse | Normen | Community

Top-Anwender

AUSZEICHNUNG

»1op-Anwender“-Siegel fiir die Gothaer

Der Verein BiPRO hat das Ziel, technische und fachliche Normen zu entwickeln,
um Geschdftsprozesse im Zeitalter der Digitalisierung zu optimieren.

optimierung (BiPRO)“, der mehr als 70
Versicherer, Makler- und Finanzvertrie-
be sowie Dienstleister aus IT und Finanz
angehdren, hat das Ziel, technische
und fachliche Normen zu schaffen, um
Geschaftsprozesse zwischen Unterneh-
men und Vermittlern zu optimieren.

Seit Kurzem vergibt der Verein an
seine Mitglieder die Auszeichnung
»Top-Anwender“. Voraussetzung dafiir
ist, dass mindestens fiinf BiPRO-Ser-
vice-Anbindungen erfolgreich umge-
setzt und im Markt angeboten werden.
Die Gothaer unterstiitzt als Mitglied

nicht nur die Ziele der Initiative, son-
dern arbeitet aktiv in verschiedenen
Projekten mit. Deshalb erhielt das
Unternehmen jetzt als eines der ers-
ten das Siegel ,, Top-Anwender“. Um-
gesetzt werden unter anderem schon
seit Ldngerem die BiPRO-Normen

»larifierung, Angebot, Antrag SHU*,
»Ubertragung von Dokumenten®
und ,Navigation aus dem Makler-
verwaltungsprogramm in den Online
Kundenspiegel®.

Weitere Umsetzungen von BiPRO-
Normen — beispielsweise im Bereich
Leben — werden folgen.

Eine Ubersicht der bereits an-
gebundenen Vergleichsportale und
Maklerverwaltungsprogramme sowie
weitere Informationen zur Nutzung di-
gitaler Services finden Makler unter:

www.makler.gothaer.de/bipro



Mehrwerte fiir Makler

MEHRWERTE FUR MAKLER

GoNews September 2017 — Exklusive Zeitung der Gothaer fiir ihre Vertriebspartner

Fordermittel, Zuschiisse, Subventionen:
So gewinnen Makler gute Kunden

Makler kénnen Zuschiisse und Forderprogramme als Akquise-Werkzeug nutzen, indem sie ihre Kunden auf die Vorteile
offentlicher Forderung aufmerksam machen und mit Experten wie Kai Schimmelfeder zusammenbringen. Und sie konnen Forderprogramme
selbst in Anspruch nehmen — zum Beispiel beim Bestandskauf.

ie Zahlen sind beeindru-
m ckend: Mehr als 5.100

unterschiedliche Forder-
programme gibt es fiir deutsche Un-
ternehmen von Bund, Ldandern und
der Europdischen Union. ,Doch lei-
der werden sie nur dann gewahrt,
wenn man sich rechtzeitig darum
kiimmert*, erklart Kai Schimmelfe-
der, Fordermittel-Experte und Ge-
schaftsfiihrer von feder consulting.
,Forderprogramme miissen immer
vor einer Investition beantragt wer-
den. Ohne rechtzeitige Antragstel-
lung gibt es keine Férderung.*

Fast eine Billion Euro fiir die
Forderung von Unternehmen

Der mogliche Aufwand fir die
Forderung lohnt sich immer: Allein
die EU hat fiir den Zeitraum von
2014 bis 2020 fast eine Billion Euro
fuir die Forderung von Unternehmen
bereitgestellt. Experten wie Kai
Schimmelfeder helfen dabei, die
richtige Orientierung im Dschungel
der Fordertdpfe zu behalten, den
geeigneten herauszusuchen und
dann beim Beantragen alles richtig
zu machen. Der langjahrige Partner
der Gothaer ist studierter Forder-
mittelberater (Fachhochschule Kai-
serslautern) und hat einen Master in
europdischem Fordermittelmanage-
ment. Er berdt bereits seit 1996 zum
Thema Fordermittel und konzentriert
sich dabei neben der Beschaffung
der Mittel auch auf die damit verbun-
denen Investitionsfinanzierungen.

Makler konnen ihre Kunden als
Tippgeber einfach zur Fordermit-

stellt den kleinen und mittleren Un-
ternehmen eine einfache Frage im
Kundengesprdch, so Schimmelfe-
der: ,,Planen Sie in den ndchsten
Monaten finanzielle Investitionen?“
Wenn Investitionen geplant sind,
kann der Kunde diese Investition auf
mogliche Forderprogramme testen
lassen. ,,Die meisten haben von den
weitreichenden Moglichkeiten der
Forderprogramme in der Regel noch
nichts gehort — und sind gleich Feu-
er und Flamme.“ Fiir den Makler ist
die Vermittlung an den Fordertopf-
Spezialisten gleich in doppeltem
Sinn von Vorteil. Erstens tut er sei-
nem Kunden wirklich etwas Gutes
— was dieser sicherlich zu schatzen
weil — und zweitens kann er gleich
als Neugeschdft Maschinen, Ge-
bdude, Innovationen oder Digitali-
sierungs-Investitionen versichern,
die feder consulting mit Forderpro-
grammfinanzierung ermoglicht hat.
,uUnd das ist noch nicht alles®, er-
klart Schimmelfeder. ,,Der Makler
kann nicht nur seinen Kunden For-
dermittel ans Herz legen. Er kann sie
auch selbst nutzen.“

Maoglichkeiten der Forderung
auch beim Bestandskauf

So erarbeitet feder consulting seit
Jahren auch auf Versicherungsver-
mittler spezialisierte und individuel-
le Finanzierungsmodelle mit Forder-
mitteln fiir unterschiedliche Belange.
Makler kénnen zum Beispiel Forder-
programme erhalten, wenn sie ein
Gebdude kaufen mdéchten, um dort
mit ihrem Maklerbiiro einzuziehen
oder um Biiros oder Ladenlokale zu

vermieten. Doch auch in Sachen Be-
standskauf bzw. -erweiterung oder
Unternehmensnachfolge gibt es
Méglichkeiten der Férderung — sei
es durch giinstige Darlehen oder
sogar als nicht zuriickzuzahlenden
Zuschuss. Losungen von der Stan-
ge gibt es dabei nicht. So gibt es
beispielsweise Fordermittel, die
nicht nur Neugriindern zur Verfi-
gung stehen, sondern auch Unter-
nehmern, die ein intaktes Unterneh-
men {ibernehmen. Wer sich fiir eine
Kooperation mit feder consulting
entscheidet, bekommt stets gebiin-
delte Kompetenz. Denn eins ist klar:
,Forderprogramme beantragen ist die
eine Sache. Sie dann auch zu bekom-
men, eine andere.“

So testen Sie, ob Sie

Fordermittel bekommen

Unter www.foerdermittelanalyse.
info finden Interessenten ein Er-
klarvideo fiir den Anfragebogen
,Fordermittel“. Damit kann ohne
Risiko die Fordermittel-Anfrage
kostenlos gestartet und getes-
tet werden, ob es iiberhaupt For-
derprogramme fiir das jeweilige
Investitionsvorhaben gibt. Eine
komplette Finanzierungsberatung
gehort als Baustein fest zu den
Beratungsleistungen. Personli-
che Kontaktaufnahme ist unter
service@federconsulting.com
moglich.

www.foerdermittelanalyse.info

~ Kai Schimmelfeder ist '

GeWﬁer der feder consulting

in Hamburg, Wirtschaftsberater,

Adviser und Gutachter.

telberatung leiten: Der Vermittler
as haben Versicherungsmak-
ler und Kampfpiloten gemein-

m sam? Auf den ersten Blick
nicht viel. ,,Uber den Wolken geht’s si-
cherlich zivilisierter zu als in manchem
Versicherungsbiiro®, sagt Dimka Jertz
und lacht. ,Aber im Ernst: Natiirlich geht
es nicht tberall um Leben und Tod. Doch
Stress kennt sicherlich jeder.“

Jertz weif3, wovon er spricht, wenn
er das Wort Stress in den Mund nimmt.
In mehr als 6.000 Flugstunden und
mehr als 100 Einsatzfligen in Mali, Sy-
rien und dem Irak hat er langst bewie-
sen, wie man in Extremsituationen ei-
nen kihlen Kopf behalt. Derzeit in der
Turkei stationiert, ist er verantwortlich

fur die Betankung von Kampf- und Auf-
klarungsfliegern. Betankung in der Luft,

MEHRWERTE FUR MAKLER

Anti-Stress: Mit den richtigen Ritualen
zur erfolgreichen Mission

Als Kampfpilot weif3 Dimka Jertz mit Stress-Situationen umzugehen. Er erkldrt, wie man in
Extremsituationen die Kontrolle behdlt. Kostbares Wissen — auch fiir Versicherungsvermittler.

wohlgemerkt. Da bleibt kein Platz fiir
Fehler und mangelnde Konzentration.
Natirlich geht es auch eine Num-
mer kleiner, das ist Jertz klar. Taglicher
Courtagedruck, neue Konkurrenz in
Handy-App-Form und die zahlreichen
Haftungsrisiken kdnnen es jedoch auch

flir Makler schnell heif? hergehen las-
sen. Und: Makler bewegen sich wie
Jetpiloten in einem sich standig veran-
dernden Umfeld. Was kann man also
tun, um auch bei groBem Druck keine
Fehler zu machen und leistungsfahig zu
bleiben?

»Kampfpiloten sind in der Lage, zu
jeder Zeit eine der Situation angemes-
sene Entscheidung zu treffen, erklart
Jertz. ,Und zwar nicht, weil wir alle Wun-
derkinder sind, sondern wegen einer
auBerst akribischen und detaillierten
Vorbereitung.“ Im Pilotenenglisch heift

Stress pur: Mehr als 6.000 Stunden hat
Stress-Experte Jertz in Jets verbracht.

L

Kampfpilot und Stress-Experte: Dimka Jertz.

das auch Proper (Preflight) Planning
Prevents Poor Performance. Frei tiber-
setzt: Ordentliche Planung verhindert
ein maues Ergebnis. Entscheidend da-
bei: auf alle Eventualititen (,,What-ifs“)
vorbereitet zu sein und so Krisenfélle
durch Routine zu meistern. In der Fliege-
rei gibt es zahllose kénnen- und regel-
basierte Handlungsabldufe, wiederkeh-
rende Abldaufe werden einfach so lange
gelibt, bis sie in Fleisch und Blut tiber-
gegangen sind.

Jertz’ Fazit: ,,Struktur und Routine
flihren auch im Vertriebsalltag letztlich
zum Erfolg. Sicher lasst sich nicht jedes
Problem vorhersehen. Doch in den aller-
meisten Fallen ist eine gut vorbereitete
Handlungsweise das beste Mittel — und
letztlich ausreichend, um die Mission
erfolgreich abzuschliefien.”
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Aktuelles: Go green: Hohes Beratungspotenzial fur Berufsunfahigkeit

Home Fiir Euch

Von Uns

il Il 5 e

Aus der Welt  Wir digital

DER NEUE MAKLERBLOG

Service m

SUCHE 0

Spezial ~

Alle wichtigen Infos auf einen Klick

Aktuelle Themen, ausfiihrliche Hintergriinde: Der neue Maklerblog der Gothaer informiert Vertriebspartner im Internet nicht nur schnell und
einfach, sondern auch umfangreich und liickenlos. Auf einen Klick finden Makler dort alles, was fiir ihr Geschaft wichtig ist.

s ist nicht selten ein mihsa-
E mes Unterfangen, aus der
Vielzahl an nitzlichen Infor-
mationen, die das Internet fur Anwen-
der bereithilt, die wirklich wichtigen he-
rauszufiltern. Die Gothaer nimmt ihren
Vertriebspartnem diese Arbeit nun ab
und stellt ein neues Informationsme-
dium zur Verfiigung, das alles langes
Suchen im Netz hinféllig macht: den
Maklerblog. Auf einer Internetseite fin-
den Makler alles, was fiir ihr Geschift
wichtig ist. Alle Infos auf einen Klick.
Die Rechnung ist einfach: Wer
weniger Zeit mit der Suche ver-
bringt, hat mehr Zeit, sich zu infor-
mieren — und nattrlich mehr Zeit fur
den Kunden. ,Das ist, was wir wol-
len: dass der Makler seine Kunden

optimal betreuen kann®, sagt Ulrich
Neumann, der Leiter des Makler-
vertriebs. In einer Welt, die immer
schneller und digitaler wird, hat die
Gothaer ein modernes Informations-
angebot geschaffen, das mit dieser
extremen Entwicklung Schritt hal-
ten kann. Uber dieses neue Medium
konnen sich die Vertriebspartner
schnell, einfach und umfangreich
Uber aktuelle und relevante Themen
informieren und finden diese anspre-
chend aufbereitet in einem benut-
zerfreundlichen Layout. Dazu liefern
die redaktionellen Inhalte wie Texte,
Podcasts oder Videos die notige Tie-
fe. Makler sind also nicht nur stets
aktuell und auf den Punkt, sondern

immer auch umfangreich informiert.

Die ersten Schwerpunkte sind
bereits auf der Startseite gesetzt.
Dort werden die funf Top-Themen
grof3 im oberen Bereich prasentiert.

Produktinfos, Technik-Tipps
und Versicherungsthemen

In der Navigation konnen sich
die Leser dann entscheiden: ,,Fur
Euch“ liefert aktuelle Infos und Be-
ratungen der Gothaer, ,Von Uns*
bietet den Maklern die passenden
Produkt-Infos, ,,Aus der Welt* be-
handelt Versicherungsthemen — aus
der ganzen Welt, und unter ,Wir di-
gital“ stellt die Gothaer ihre tech-
nischen Hilfsmittel vor. Immer mit
dabei sind die Social-Media-Button

am rechten Seitenrand, tiber die der
User entsprechende Seiten direkt
teilen kann — mit Kollegen, mit Ge-
schéaftspartnern, mit Kunden.

Eine besondere Bedeutung er-
halt der Bereich ,,Spezial“. Hier wer-
den die aktuellen Kernthemen ab-
gebildet: die Berufsunfahigkeit, die
Gewerbeversicherung und die neue
Gothaer Index Protect. Auf den je-
weiligen Unterseiten sind dann alle
wichtigen Informationen und Pro-
dukte zu diesen drei Themen auf-
geflhrt. Im Bereich der BU konnen
sich Makler daruber informieren,
wie sie das Thema an welche Ziel-
gruppe bringen, was bei der jewei-
ligen Ansprache wichtig ist und mit
welchen Produkten die Gothaer als

Partner dieses Feld bedient. Beim
Thema Gewerbeversicherung geht
es darum, wie Makler sensibel mit
Geschiaftskunden umgehen, deren
Betrieb am besten versichern und
sich auch branchentbergreifend gut
aufstellen konnen. Dazu stellt die
Gothaer ihr aktuelles Produkt vor:
die GewerbeProtect. Die Gothaer In-
dex Protect ist eine weitere Neuheit.
Um dieses Einmalbeitragsprodukt
an den Kunden zu bringen, steht im
Download-Bereich eine Auswabhl an
Verkaufsforderungsmaterialien zur
Verfligung. Lange suchen muss des-
halb im Maklerblog niemand mehr.

www.gothaer-maklerblog.de

3
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ir junge Berufstdtige zwi-
ﬂ schen 20 und 4o Jahren, die

gerade in den Job starten,
eine Familie griinden, ein Haus bau-
en oder die Karriereleiter hochklet-
tern, hat die Gothaer einen besonde-
ren Namen: die Durchstarter. Diese
Zielgruppe hat klare Plane. ,,Und wer
Plane hat, benétigt eine Berufsunfa-
higkeitsversicherung®, erklart Ulrich
Neumann, Leiter Maklervertrieb bei
der Gothaer. Aber dieser Gedanke
inte-ressiere niemanden, sagt Neu-
mann: ,,Die Durchstarter héren dann
hin, wenn Sie ihnen sagen kdnnen,
welche Vorteile ein Produkt bietet und
wie es konkret in das Leben des Kun-
den passt.“ Die Gothaer liefert ihren
Vertriebspartnern mit der ,,BU Invest”

VERTRIEBSRADIO FOLGE ZWEI

nicht nur das optimale Produkt, son-
dern gibt auch Tipps fiir eine passende
Beratung — schnell und leicht zugdng-
lich iber das neue Vertriebsradio.

Wer eine Internetverbindung
hat, hat Zugang zum Radio

In der zweiten Folge dieses mo-
dernen Informationsangebots der Go-
thaer fiir ihre Vertriebspartner dreht
sich alles um das Thema Berufsunfa-
higkeit. ,,Jeder vierte Deutsche wird im
Laufe seines Berufslebens berufsun-
fahig®, erkldart Neumann. Damit rech-
nen oder gar dafiir vorsorgen, in Form
einer Versicherung, tun die wenigsten.
So waren 2016 rund drei Viertel aller
deutschen Haushalte nicht mit einem

solchen Versicherungsschutz ausge-
stattet. Die Zielgruppe ist gro und
das Potenzial enorm, doch wie kdn-
nen Makler diese ,,Durchstarter® fiir
das Thema BU gewinnen? Bernd Alex,
Key-Account-Manager fiir die tecis
Finanzdienstleistungen AG, gibt in
einem Interview die Antwort. ,,Fiir jun-
ge Leute ist natiirlich eine Arbeitsun-
fahigkeit noch fiirchterlich weit weg*,
erklart Alex, daher sei es in den Bera-
tungen umso wichtiger, diese poten-
ziellen Kunden darauf hinzuweisen,
dass die Arbeitskraftabsicherung eine
wichtige Absicherung ist.

Diese und viele weitere niitzliche
Tipps und Infos rund um Beratung
und Produkte gibt es iiber das Ver-
triebsradio beziehungsweise einen

Durchstarten mit den Durchstartern

Mit dem Vertriebsradio fiir Makler bietet die Gothaer schnelle Informationen. In der zweiten Folge dreht sich alles um
das Thema Berufsunfdahigkeit. Eine Police mit Potenzial, weil ausgerechnet die Zielgruppe sie oft unterschatzt.

Podcast — immer und {iberall. Wo eine
Internetverbindung ist, besteht auch
ein Zugang zum Medium: auf dem
Weg zum Kunden iber das Handy,
im Maklerbiiro iiber den Laptop oder
am heimischen Schreibtisch tiber den
privaten Rechner. AuRerdem wird der
Podcast auch als mp3-Datei iiber die
Maklerdirektion verteilt — zur Spei-
cherung auf dem Endgerat — falls ein-
mal keine Verbindung zum Internet
bestehen sollte. Seit dem Friihjahr
bietet die Gothaer ihren Vertrieb-
spartnern den neuen Service an. Die
Themen sind leicht verstandlich und
kurzweilig aufbereitet und im Internet
abzurufen auf YouTube: https://www.
youtube.com/watch?v=L2IPIShWkYo
oder {iber den neuen Maklerblog.



Portrat

Tipps & Termine

Zum Lernen

Wolfram Lefévre

Webinar: Das digitale
Maklerbiiro

Immer wieder ist davon die
Rede, die Chancen der Di-
gitalisierung fiir das eigene
Geschéft zu nutzen. Aber wie ge-
nau konnen eigentlich Makler vom
digitalen Fortschrift profitieren?
Wolfram Lefévre erklart in seinem
Webinar, wie das digitale Makler-
biiro dabei hilft, das Tagesgeschaft
zu erleichtern und wie trotz all des
technischen Wandels die person-
liche Bindung zum Kunden nicht
verloren geht — sondern tatsdchlich
sogar noch weiter wachst.

Das Webinar (45 Min.) ist kos-
tenlos und kurzfristig buchbar
auf: www.expertenhomepage.de

Zum Informieren

Wolfgang Sauer

Die geforderte Altersvorsorge

Im Sommer erst wurde die
staatlich geforderte Alters-
vorsorge von der aktuellen
4 Bundesregierung per Gesetz
4 gestdrkt. Sie bleibt damit
fiir Vermittler also weiterhin
eine Chance auf Abschliisse.
Wolfgang Sauer erkldrt die Grundla-
gen einfach und verstandlich — von
A wie Altersarmut bis Z wie Zulage.
136 Seiten; ISBN: 978-3-89952-
909-8; 39,99 Euro, Verlag
Versicherungswirtschaft
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Die Zukunft fest im Blick: Von den tech-
nischen Losungen der BCA profitieren
alle Partner gleichermapen.

as die Entwicklung des Ver-
m mittlergeschafts angeht,

macht sich Rolf Schiinemann
nichts vor. ,,Durch die zunehmende Re-
gulierung werden die Provisionen nicht
in den Himmel wachsen®, sagt der Vor-
stand der BCA AG. Doch wer seine Zu-
kunft intelligent und vorausschauend
plant, wird Lésungen finden, wie man
der Situation erfolgreich begegnet.
Solche Lésungen bietet die BCA AG
ihren Partnern. ,,Wir verstehen uns als
Intermedidr zwischen Vermittler und
Versicherer und wollen mit effizienten
Prozessen die Arbeit der Vermittler un-
terstiitzen — und zwar aus einer Hand*,
sagt Schiinemann. Der Ansatz: Wenn
Regulierung die Provisionen mindert,
muss der Makler kreativer arbeiten.
Die Digitalisierung bietet dabei den
Schlussel zu mehr Effizienz.

Fiir jedes Geschaftsmodell eine
separate Losung

Die BCA AG als einer der grof3en
Maklerpools Deutschlands unterstiitzt
ihre fast 10.000 Partner dabei, die
Chancen der Digitalisierung fiir ihr Ge-
schaft zu nutzen. Ganz egal, ob sie als

®
BCA

seit 1985
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PORTRAT

Mit der BCA in die digitale Zukunft —
so einfach wie Schuhe kaufen bei Zalando

Effizienz und Produktivitat schlagen sinkende Provisionen: Als einer der groRen Maklerpools hilft die BCA AG ihren Part-
nern, den digitalen Fortschritt fiir sich nutzbar zu machen, und verspricht fiir jedes Geschaftsmodell die passende Losung.

Makler oder als Mehrfachagent tatig
sind. ,,Wir haben fiir jedes Geschéfts-
modell eine separate Lsung®, erklart
Schiinemann. So vereint die BCA-Grup-
pe gleich mehrere
Firmen unter einem
Dach: Fiir Makler gibt
es die BCA AG, fur
Mehrfachagenten die
BCA Versicherungs-
vermittlungsservice
GmbH. ,,Der gewerb-
liche Status bleibt so-
mit garantiert”, sagt
Schiinemann.

Von den tech-
nischen Ldsungen
profitieren alle Part-
ner gleicherma-
en. Zum Beispiel
in der Kunden- und
Vertragsverwaltung:
Wenn der Makler ei-
nen Vertrag tiber BCA
einreicht, wird dieser automatisch in
der Vertragsverwaltung angezeigt. Ge-
nau so ist es, wenn sich an dem Ver-
trag spater etwas dndert, zum Beispiel
durch eine dynamische Erh6hung in
der Lebensversicherung. Das spart zum
einen Zeit und schafft Effizienz, sorgt
zum anderen aber auch fiir eine solide
Datenbasis. Letztere ist wichtig, wenn
es demndchst moglich sein wird, dass
Kunden ihre Versicherungsvertrage
selbst und direkt online einsehen. ,,Nur
wenn man eine solide Datenbasis hat,
macht es Sinn, dass man die dem Kun-
den auch anzeigen kann“, sagt Schiine-
mann. Bis Jahresende soll dieser Ser-
vice eingerichtet sein.

Kern des Angebots ist die eigene
Software ,,BCA Business plus“, die BCA

BCA-Vorstand Rolf Schiinemann

2012 veroffentlicht hat und seitdem
regelmafig aktualisiert. Wahrend der
Makler fiir gewohnlich fiir jeden Pro-
zess eine eigene Software benotigt, ist
in ,,BCA Business
plus“ alles in ei-
ner Anwendung
vereint — von
der Verwaltung
tiber die Analyse
und Beratung bis
zum Vertragsab-
schluss. ,,Aus die-
ser Anwendung
heraus kannich al-
les steuern®, sagt
Schiinemann. Da-
zu zahlt auch die
Anbindung an die
Versicherungs-
gesellschaften,
auf deren Portale
Makler zentral aus
»,BCA Business
plus* zugreifen kdnnen, ohne sich jedes
Mal erneut einzuloggen.

»BCA Business plus“ erleichtert
aber nicht nur die Verwaltung des Be-
stands, sondern unterstiitzt auch den
Produktauswahlprozess inklusive
Dokumentation. Dabei hilft der soge-
nannte BCA-Tipp — ein systemseitig
unterstiitzter Auswahlprozess, der
zielgruppenspezifisch die richtigen Ta-
rife unter Beriicksichtigung der Gesell-
schaftsqualitdt (im Personengeschift)
findet. Dabei eriibrigt sich die zielgrup-
penspezifische Leistungsvorgabe durch
den Anwender, denn diese ist automa-
tisch beriicksichtigt. Der Rechner sucht
von der passenden Gesellschaft den
passenden Tarif. Gradmesser dabei ist
nicht der Preis, sondern die Qualitat

des Angebots. Dariiber hinaus liefert
der BCA-Tipp auch gleich eine Begriin-
dung mit, warum es sich im Ergebnis
um marktiiberdurchschnittliche Tarife
handelt. Das erhoht die Abschluss-
chancen im Beratungsgesprach.

Das Programm sucht sogar
LitfaBsdulen im Zielgebiet

Uber das Tagesgeschift hinaus lie-
fert ,,BCA Business plus*“ weitere hilf-
reiche Anwendungen fiir den Makler
in Sachen Kundenkommunikation und
Marketing. ,,Die Anwendung funktio-
niert so einfach wie Schuhe bestellen
bei Zalando“, sagt Schiinemann. Im
Angebot stehen beispielsweise Mai-
lings. Ein Klick geniigt, alle Kunden des
Maklers erhalten einen individuell aus-
gewdhlten Werbebrief. Will der Vermitt-
ler mit Plakaten fiir sich werben, sucht
das Programm fiir ihn nach verfiigba-
ren LitfaBsdulen im Zielgebiet. Selbst
die Gestaltung der Plakate iibernimmt
das Tool. Und fiir Internetauftritte bietet
,»BCA Business plus“ eine Art Baukas-
ten zur Erstellung einer Homepage. Bis
Ende des Jahres soll es sogar méglich
sein, eigene Apps zu konzipieren.

Um die Innovationen weiter voran-
zutreiben, setzt die BCA AG auf weite-
re Beteiligungen aus dem Investment-
und Versicherungsbereich. ,,Dadurch
ist gesichert, dass der Pool investitions-
und innovationsfahig bleibt“, sagt
Schiinemann. Ein wichtiger Faktor, um
den steigenden Anforderungen auch
weiterhin mit technischen Lésungen
begegnen zu kénnen.

www.bca.de





