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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

GESUNDHEIT

Risiko Krankheit? Nicht fiir PKV-
Versicherte, denen erstklassige
Medizin garantiert wird.

Private bieten auch im Alter erstklassige
Medizin zum bezahlbaren Preis

Die Private Krankenversicherung erlebt einen neuen Aufschwung. Der Grund: Viele
Argumente von Kritikern sind unberechtigt. Makler konnen also weiter guten Gewissens
zu einer privaten Krankenversicherung raten.

er niedrige Zins setzt auch
m den privaten Krankenversi-

cherern zu, keine Frage. Aller-
dings schlagen sich die Unternehmen
in dieser Situation prachtig. 2014 konn-
ten sie immerhin eine Verzinsung ihrer
Kapitalanlagen von rund vier Prozent er-
wirtschaften. Andererseits fordert natiir-
lich der medizinische Fortschritt seinen
Tribut. Die Kosten fiir die umfangreiche
Versorgung der Privatversicherten ge-
ben letztlich auch die weiter steigende
Qualitdt der Behandlungs- und Diagno-
semethoden wieder. PKV-Versicherten
ist der neueste Stand der medizini-
schen Forschung im Alltagserleben ga-
rantiert. Und allen Unkenrufen zum
Trotz werden die Vollversicherten auch
im Alter ihre erstklassige Versorgung

zu einem bezahlbaren Preis erhalten.
Dafiir stehen schon die sehr hohen
Reserven der PKV in der Riickstellung
fiir Beitragserstattung (RfB). Makler
kénnen also mit bestem Gewissen auf
ihre Kunden zugehen und ihnen den
Abschluss einer privaten Krankenversi-
cherung empfehlen. Auch andere Kritik-
punkte an der PKV gehen ins Leere. Der
Tarifwechsel funktioniert, die BaFin hat
bislang nur in einem einzigen Fall ein
ordentliches Verfahren einleiten miis-
sen. Und der Notlagentarif hilft voriiber-
gehend zahlungsschwachen Kunden,
nach einer bestimmten Zeit wieder in
ihren vollumfanglichen Versicherungs-
schutz zuriickkehren zu kénnen.

Doch der Blick geht nach vorne.
Meldet sich rechtzeitig zur nachsten

Bundestagswahl im tiberndachsten Jahr
das Gespenst der Biirgerversicherung
zuriick? Die Branche ist da guten Mu-
tes, dass dies nicht so kommen wird.
SchlieBlich hatten schon rechtzeitig
vor der letzten Wahl zahlreiche Politi-
ker Weitsicht bewiesen — und das The-
ma erst gar nicht weiterverfolgt. Wo-
hin eine Einheitsversicherung letztlich
fiihrt, zeigt das Beispiel Holland. Vor
allem im stationdren Bereich hat die
dortige Gesundheitsreform von 2006
zu erheblichen Missstanden gefiihrt.
Fiir die GoNews ein guter Grund, in den
kommenden Ausgaben die Gesund-
heitssysteme unserer Nachbarldander
unter die Lupe zu nehmen. Den Start
machen in dieser Ausgabe die Nieder-
lande (weiter auf Seite 2 und 3).

Gothaer

EDITORIAL

Licher Uerntrichsparinen,

die Zeit des Jammerns ist vorbei! Das
Jahr 2012 hat mit Unisex und der Neu-
regelung der Courtage den PKV-Markt
massiv beeinflusst. Dennoch bleibt
die PKV das bessere System, und das
wollen wir belegen. Die neue Ausgabe
der GoNews macht deshalb das Thema
»Krankenversicherung“ zum Schwer-
punkt. Dr. Volker Leienbach, Prasident
des Verbandes der Privaten Kranken-
versicherer, spricht tiber Themen wie
Beitragserhhungen und MaBnahmen
der PKV fiir die Zukunft. Die Frage ,,Kon-
nen wir von anderen lernen?“ beant-

worten wir mit einer
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wir bis zur Bundes-
tagswahl 2017 die
Gesundheitssyste-
me Europas analy-
sieren; den Anfang
machen die Nieder-
lande. Ein ehemali-
ger Pilot eines Rettungshubschraubers
berichtet aus zweierlei Perspektiven
tiber die PKV: aus seinen Erlebnissen als
Retter und aus seiner Erfahrung als Go-
thaer Kunde. Bemerkenswert: Sein Bei-
trag ist auch im Rentenalter bezahlbar.

Einladen mochte ich Sie auch auf
die DKM. Neben Hintergrundgespra-
chen prasentieren wir dort den Sterne-
koch Herbert Brockel, der uns nicht nur
bekochen, sondern auch erklaren wird,
was man als Dienstleister von Spitzen-
kochen lernen kann.

neuen Serie, in der '\

Viel Spaf} beim Lesen, Ihr

Ulrich Neumann

Ulrich Neumann, Leiter Maklervertrieb

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

DKM 2015

IN DORTMUND

Interessante Workshops und

Rauch aus der Nase

Die Gothaer bietet auf der gré3ten deutschen Versicherungsveranstaltung Vortrdge zu

den wichtigsten Themen, Gesprdche mit Experten und einen Sternekoch.

om 27. bis 29. Oktober

2015 ist die Westfalenhalle
in Dortmund mit der DKM wieder
das Zentrum der Versicherungs-
welt. Die Gothaer begrifit ihre
Vertriebspartner wie gewohnt in
Halle 4 auf dem Messestand Cog
und bietet interessante Anregun-
gen und Informationen.

Der Gothaer Lebensversiche-
rungsexperte René Wordemann
referiert im Rahmen des Kongres-
ses ,Generationenberatung*,

den die DKM in Kooperation mit der
Deutschen Maklerakademie durch-
fuhrt. Zum wichtigen Thema Kran-
kenversicherung empfiehlt sich der
Workshop der Gothaer mit Hagen
Engelhard und Marcel BoBhammer.
Titel: ,Wieder richtig Bock auf PKV
haben: groferer Vertriebserfolg
durch Qualitatsberatung®.

Einer der 17 Fachkongresse ist
der DKM-Pflegekongress. Hier re-
feriert Marcel Bohammer zum bri-
santen Thema ,Auch die Beleg-

schaften in deutschen Unternehmen
tiberaltern — betriebliche Vorsorge
fur den Pflegefall®. Fiir diese Heraus-
forderungen durch den demografi-
schen Wandel bietet die Gothaer L6-
sungen fiir gewerbliche und private
Kunden.

Makler kdnnen sich zu diesem
und allen anderen relevanten The-
men von Experten auf dem Go-
thaer Stand beraten lassen. Unter
www.makler.gothaer.de/dkm2o15
kann man sich sowohl kostenfreie

Eintrittskarten sichern als auch
fur individuelle Gesprachstermi-
ne registrieren lassen.

Ein besonderes Erlebnis bie-
tet Sternekoch Herbert Brockel
aus Erftstadt, der SiiSes mit Flis-
sigstickstoff kreiert, bis alles
als Rauch aus Ohren und Nasen
kommt. Dieses Erlebnis sollte
sich niemand entgehen lassen.

www.makler.gothaer.de/dkm2015



Politik

Wer kann es am besten? Die Gesundheits-
systeme in Europa unterscheiden sich zum Teil
stark — die GoNews analysieren Stdrken und

Schwichen bei unseren Nachbarn.

Gesundheitssysteme
in Europa

NIEDERLANDE

NEUE SERIE:

GESUNDHEITSSYSTEME

GoNews September 2015 — Exklusive Zeitung der Gothaer fiir ihre Vertriebspartner

IN EUROPA

Die Niederlander fahren zum Arzt am liebsten
tiber die Grenze nach Deutschland

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 neuen Serie nehmen die GoNews die Versicherungssysteme
in Europa unter die Lupe. Teil eins: die Niederlande.

as deutsche Krankenversi-
m cherungssystem gilt welt-

weit als mustergiiltig. Das
Nebeneinander von gesetzlicher und
privater Krankenversicherung hat sich
in jahrzehntelanger Tradition bewahrt.
Entsprechend nachhaltig ist auch das
Gesundheitssystem aufgebaut. Kein
Patient — egal ob privat oder gesetzlich
versichert — muss auf medizinische Be-
handlung verzichten. Und es ist ein of-
fenes Geheimnis, dass beispielsweise

viele Niederlander zur drztlichen Ver-
sorgung vor allem ins Krankenhaus
iber die Grenze nach Deutschland
kommen. Doch nicht nur deshalb lohnt
ein Blick auf das Gesundheitssystem
im Nachbarland.

Vor fast einem Jahrzehnt haben
die Niederlander ein neues Kranken-
versicherungssystem eingefiihrt. Die
klassische Zweiteilung in GKV und PKV
ist damit weggefallen. Seit dem 1. Ja-
nuar 2006 gibt es in dem Nachbarland

der Deutschen eine allgemeine Versi-
cherungspflicht. Sie deckt die wesent-
lichen Grundbausteine der drztlichen
und stationdren Versorgung und der
Hilfs- und Heilmittelversorgung ab. Der
genaue Umfang und Inhalt des Versi-
cherungsschutzesiststaatlich reguliert.
Dabei werden — dhnlich der deutschen
gesetzlichen Krankenversicherung —
enge Mafstabe angelegt. Es wird nur
das bezahlt, was der Staat fiir me-
dizinisch unabdingbar erforderlich

»85 Prozent der Holldnder besitzen Zusatzversicherungen*

Jeroen Kemperman ist Marketing-
Manager der niederlandischen
Versicherung Zilverenkruis. Das
Unternehmen ist die grofite hol-
landische Krankenversicherung
und Tochter der Achmea-Gruppe,
einem Partner der Gothaer. Beide
Konzerne sind Mitglied bei Eurap-
co, dem europdischen Verbund von
Gegenseitigkeitsversicherern.

GoNews: Seit 2006 diirfen private
Krankenversicherer nur noch Zu-
satzversicherungen anbieten. Wie
haben sie diese Systemumstellung
gemanagt?

Kemperman: Anders als in
Deutschland gab es hierzulande
bis zu diesem Datum fiir niedri-
gere Einkommen verpflichtend
die staatliche Versorgung und fiir
hohere Einkommen ebenso ver-
pflichtend die Privatversicherer.
Die meisten Unternehmen waren
jeweils nur in einer dieser beiden
Gruppen aktiv. Seit der Umstel-
lung 2006 verfolgen die Versiche-
rer unterschiedliche Strategien.
Die grofRen Versicherungskonzer-
ne stoppten ihr PKV-Angebot. Die

meisten privaten Krankenversicherer
verhielten sich abwartend und kon-
zentrierten sich erst einmal auf den
Bestand. Einige Unternehmen, wie
beispielsweise Achmea, erkannten
dieses defensive Verhalten fiir sich
aber als groe Chance — und nutzten
sie, um ihre Marktposition auszubau-
en. Die groflen vier kommen zusam-
men mittlerweile auf einen Marktan-
teil von 88 Prozent.

GoNews: Uber welche Absatzkanile
wird bevorzugt verkauft?
Kemperman: Die meisten Kunden
wechseln nicht oft den Anbieter. Ein
mafgeblicher Grund ist der Wechsel
des Arbeitgebers. Aber generell gilt,
dass die Absatzkandle sich drastisch
verdndert haben. Das Internet und
Vergleichsportale liegen an der Spitze.
Makler haben noch immer ihren Platz,
jedoch vorrangig in der Versicherung
iber die Arbeitgeber.

GoNews: Welche Produkte werden am
Markt bevorzugt?

Kemperman: 85 Prozent der Hollander
besitzen private Zusatzversicherungen.
An erster Stelle stehen hierbei Kran-

kenhauszusatzversicherungen,
aber auch Tarife im Zahnbereich,
fiir Physiotherapie und alternati-
ve Heilmethoden werden verstarkt
nachgefragt.

GoNews: Wie sind denn beispiels-
weise Rentner oder Hausfrauen
versichert?

Kemperman: Drei Viertel aller Hol-
lander sind tber Firmen-Kollektiv-
vertrdge mit bis zu zehn Prozent
Rabatt versichert. Da es eine allge-
meine Versicherungspflicht gibt und
auch einen Annahmezwang seitens
derVersicherer, unabhdngigvom je-
weiligen gesundheitlichen Zustand,
sind auch die von lhnen genannten
Gruppen versichert.

halt. Wobei — ebenfalls dhnlich der
deutschen GKV — eher Schmalhans
Kiichenmeister ist. Das bedeutet: Was
nicht unbedingt erforderlich ist, wird
auch nicht bezahlt. An Unzufriedenheit
seitens der Biirger mangelt es nicht.
Haufiger Gegenstand der Klagen sind
etwa extrem lange Wartezeiten auf
operative Eingriffe, sofern die gesund-
heitliche Situation nicht ein sofortiges
Handeln erfordert.

Die klassische Zweiteilung
PKV - GKV fillt weg

Jeder Biirger darf frei entscheiden,
zu welchem Krankenversicherer er
mochte. Fiir die Unternehmen besteht
ein Kontrahierungszwang wie bei der
deutschen GKV. Das Alter oder der in-
dividuelle Gesundheitszustand des
Versicherten spielen bei der Aufnah-
me keinerlei Rolle. Eine risikogerech-
te Beitragskalkulation wie in der PKV
hierzulande gibt es nicht. Allein im
Rahmen von Kollektivvertragen diirfen
die Krankenversicherer in den Nieder-
landen BeitragserméaBigungen gewdh-
ren. In der Wahl der Beitragshdhe in
den jeweiligen Tarifen ist jeder nieder-
landische Versicherer frei und nicht
an staatliche Weisungen gebunden.
Bezahlt werden muss immer ein Pau-
schalbetrag. Von diesem miissen die
Biirger die Halfte ibernehmen. Kinder
sind allerdings kostenlos versichert.
Es spielt bei der Beitragsbemessung
keine Rolle, wie hoch das jeweilige
Monatseinkommen ist. Dies stellt ei-
nen gravierenden Unterschied zur
deutschen gesetzlichen Krankenver-
sicherung dar. Die verbleibende Half-
te der Beitrdage dort libernehmen die
Arbeitgeber, zurzeit liegt der Beitrags-
satz fiir sie bei 6,5 Prozent des jeweili-
gen Einkommens.

Gibt es in Deutschland einen Ge-
sundheitsfonds, so ist dies in den

Niederlanden &dhnlich geregelt. Hier
ist es ebenfalls ein zentraler Fonds,
aus dem die vorhandenen Gelder an
die Versicherer verteilt werden. Und
zwar im Rahmen eines Risikostruktur-
ausgleichs — also mehr fiir diejenigen
mit einem besonders grofRen Bestand
an dlteren und damit auch krankeren
Menschen, und weniger an diejenigen
Versicherer, die besonders gerne von
jingeren Kunden frequentiert werden.
Immerhin zahlen die Niederlander
selbst deutlich weniger Beitrdage als
die Bundesbiirger. Jahrlich belduft sich
ihr Anteil — die sogenannte Gesund-
heitspramie — auf 1.050 Euro. Wobei
Besserverdienende genauso viel ent-
richten miissen wie sozial Schwachere.
Konnen Letztere die erforderlichen Mit-
tel jedoch nicht aufbringen, stehtihnen
—anders als in Deutschland — der Staat
zur Seite. Dann gibt es einen monatli-
chen Zuschuss. Neben der Pflichtkran-
kenversicherung gibt es auch noch die
gesetzlich vorgeschriebene Pflicht zum
Abschluss einer Versicherung fiir Lang-
zeitpflege und -betreuung.

Immerhin: Dass fiir derart niedrige
Beitrage zum Gesundheitssystem auch
nur eher diirftige Leistungen erwartet
werden konnen, diirfte auf3er Frage ste-
hen. Wie die Versicherer ihre Leistun-
gen gestalten, bleibt ihnen zumindest
in einer Hinsicht selbst tiberlassen. Das
kann eine Kostenerstattung sein, mog-
lich sind aber auch Sachleistungen. Etli-
che Versicherer bieten auch Kombinati-
onen aus beiden Varianten an. Wem das
alles viel zu wenig ist, der kann auch in
den Niederlanden eine private Kran-
kenzusatzversicherung abschlieBRen.
Deshalb hat die Reform von 2006 auch
nicht zu einer Abschaffung der dortigen
PKV gefiihrt. Ganz im Gegenteil ist der
Markt auch fiir neue Anbieter offen, die
etwa auch hinsichtlich der Gestaltung
von Selbstbeteiligungen frei kalkulieren
und wirtschaften kdnnen.
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EXPERTEN

IM GESPRACH

Interview n

,Das Leistungsversprechen der PKV gilt und wird
nicht durch Budgetgrenzen eingeschrankt®

Was bringt die Zukunft fiir das Gesundheitssystem in Deutschland? Dr. Volker Leienbach, Direktor des Verbandes der Privaten Krankenversicherung,
im Gesprdach mit den GoNews iiber die Folgen von Niedrigzinsphasen, Beitragserh6hungen, Ma3nahmen fiir die Zukunft —
und wie sich Makler im Sinne ihrer Kunden darauf vorbereiten kénnen.

GoNews: Herr Dr. Leienbach, wie ist
die private Krankenversicherung an-
gesichts der schon sehr lange an-
dauernden Niedrigzinsphase fiir die
Zukunft aufgestellt? Hat sie dhnli-
che Probleme zu bewdltigen wie die
Lebensversicherung?

Dr. Volker Leienbach: Die aktuelle
Niedrigzinspolitik geht zu Lasten aller
Vorsorgesparer, also auch der Privat-
versicherten. Dank der soliden und
langfristigen Anlagestrategie der PKV-
Unternehmen halten sich die Folgen

»Die Debatten werden zeigen, wie wichtig die Existenz
der PKV fiir alle Versicherten ist. Ohne die PKV wiirde das
deutsche Gesundheitssystem deutlich schlechter werden.

fiir die Versicherten bisher in Grenzen.
Im Branchenschnitt wurde 2014 noch
immer eine Nettoverzinsung von etwa
vier Prozent erwirtschaftet.

GoNews: Der Bund der Versicherten
rechnet mit zwei gro3en Wellen von
Beitragserhohungen — Ende 2015 und
Ende 2016. Die Ursache liege darin,
dass viele Unternehmen beim Rech-
nungszins nur noch eine Zwei vor
dem Komma hatten. Womit miissen
Makler und ihre Kunden in der Voll-
versicherung und in der Pflegeversi-
cherung rechnen?

Leienbach: Je langer die Niedrigzins-
phase andauert, desto schwieriger
wird es natdirlich fiir die Unternehmen,
den in den meisten Bestandstarifen
einkalkulierten Rechnungszins von
3,5 Prozent zu erreichen. In diesem
Fall miissten sie die niedrigeren Zins-
einnahmen bei der ndchsten Beitrags-
anpassung mit einkalkulieren. Die
wdre dann logischerweise hoher als
eine Anpassung allein aufgrund ge-
stiegener Gesundheitsausgaben. Zum
Gliick stehen den Unternehmen der-
zeit sehr hohe Reserven in den Mitteln
fiir die Riickstellung fiir Beitragsriick-
erstattung zur Verfligung, um solche
Beitragssteigerungen zu ddmpfen.

GoNews: Welchen Einfluss wird der
Kostenanstieg bei den Gesundheits-
ausgaben haben?

Leienbach: 2014 sind die Leistungs-
ausgaben nur moderat angestiegen.
In den Vorjahren stiegen sie allerdings
starker als die allgemeine Inflation.
Das hat durchaus erfreuliche Ursa-
chen: eine steigende Lebenserwartung
sowie neue Behandlungs- und Diag-
nosemethoden, die Leben retten und
Leiden verringern konnen. Sie miissen
letztlich aber tiber hohere Beitrage fi-
nanziert werden, denn sie bedeuten
ja eine Ausweitung des Versicherungs-
schutzes. Steigende Gesundheitskos-
ten durch die Alterung unserer Ge-
sellschaft betreffen die gesetzliche
Krankenversicherung ebenso wie die
PKV, wobei die PKV mit ihren kapitalge-
deckten Alterungsriickstellungen weit-
aus besser darauf vorbereitet ist.

GoNews: Welche Mittel wird die PKV
kiinftig ergreifen miissen, um den An-
stieg der Gesundheitsausgaben nicht
zu sehr durchschlagen zu lassen?
Leienbach: Die private Krankenversi-
cherung steht fiir einen lebenslang ga-
rantierten Leistungskatalog, der stets
das medizinisch Notwendige auf dem
neuesten Stand der Medizin gewdhr-
leistet. Dieses Leistungsversprechen
gilt und wird nicht durch Budgetgren-
zen oder Ahnliches eingeschrénkt wie
in der gesetzlichen Krankenversiche-
rung. Natiirlich bemiihen wir uns stets
um angemessene Preise, bei unseren
Wabhlleistungsvertragen mit den Kran-
kenhdusern ebenso wie in den aktuel-
len Verhandlungen tber die neue Ge-
biihrenordnung fiir Arzte.

GoNews: Ist es eigentlich denkbar,
dass kiinftig einzelne Unternehmen
in finanzielle Schieflage geraten
konnten?

Leienbach: Nein, dafiir gibt es keiner-
lei Anhaltspunkte. Wie erwahnt kann
die Niedrigzinsphase zu hoheren Bei-
tragen fiir die Versicherten fiihren. Wir
werden als Branche den Versicherten
dabei so gut es geht zur Seite stehen.
Wir bieten ihnen beispielsweise mit
dem neuen Tarifwechsel-Leitfaden des
PKV-Verbandes einen Service an, der
iber die gesetzlichen Anspriiche hi-
nausgeht, mit dem sie sich umfassend
iber andere, moglicherweise preis-
glinstigere Tarife ihres Unternehmens
informieren kénnen. Aber um die Si-
cherheit ihres PKV-Unternehmens und
um ihren Gesundheitsschutz miissen
sich die Versicherten keine Sorgen
machen.

GoNews: Immer mehr Versicherte
miissen offenbar wegen Zahlungs-
schwierigkeiten den Notlagentarif in
Anspruch nehmen. Wie besorgnis-

erregend ist dies fiir Sie, und haben
wir es hier mit einer Tendenz auch fiir
die Zukunft zu tun?

Leienbach: Die Zahl der Versicherten
im Notlagentarif ist zwar von 2013 auf
2014 gestiegen. Verglichen mit den
144.000 Nichtzahlern, die wir vor Ein-
fiihrung des Notlagentarifes hatten,
sind es aber immer noch rund 20 Pro-
zent weniger. Das zeigt, dass der Ta-
rif wirkt. Er versetzt die Betroffenen in
schwierigen Lebenslagen durch die
zeitweilige Beitragsminderung in den
Stand, wieder regelmafig zu zahlen
und dann in ihre Alttarife zuriickkeh-
ren zu konnen.

GoNews: Es gibt immer wieder Kritik
daran, dass Unternehmen den Ta-
rifwechsel behindern. Was ist denn
wirklich daran?

Leienbach: Bei einem Massengeschaft
wie der PKV mit ihren neun Millionen
Vollversicherungen kann man nie aus-
schlieen, dass es in Einzelfdllen zu
Problemen kommt. Insgesamt setzen
die Unternehmen die Vorgaben aber
pflichtgemafl um. Das sehen {ibrigens
nicht nur wir so, sondern auch die
Aufsichtsbehorde BaFin. Sie hat nur
gelegentlich Beeintrachtigungen fest-
gestellt und nurin einem einzigen Fall
ein formliches Verfahren eingeleitet.
Und mit dem neuen Tarifwechsel-Leit-
faden wird der Service noch besser.

GoNews: Die PKV hatte friiher das
Image einer Luxusversorgung. Wie
wiirden Sie sie heute charakterisie-
ren? Oder anders herum gefragt: Wie
sollten Makler die PKV heute gegen-
iiber ihren potenziellen Kunden defi-
nieren, um iiberzeugen zu konnen?

Leienbach: Die PKV steht generell fiir
hochwertige Leistungen, die tiber die
gesetzlich normierte Regelversorgung
der GKV teils deutlich hinausgehen.

Dr. Volker Leienbach ist
Direktor des Verbandes
der Privaten Kranken-
versicherung.

Sie garantiert ihren Kunden ein Leben
lang unkiirzbare Leistungen auf dem
neuesten medizinischen Stand — freie
Arztwahl inklusive. Und sie steht fiir
hochst zufriedene Kunden.

GoNews: Wie positioniert sich der
Verband zum leidigen Thema der
Tarifoptimierer?

Leienbach: Wir betrachten dieses Ge-
schaftsmodell mit Skepsis. Zum einen
erwecken einige Anbieter bewusst
den falschen Anschein, es wiirde sich
bei ihnen um unabhdngige Verbrau-
cherberater handeln. In Wirklichkeit
sind Tarifwechsel-Berater aber kom-
merzielle Anbieter, die damit Geld
verdienen wollen. Zum zweiten be-
misst sich bei Tarifwechsel-Beratern
das Honorar meist an der Hohe der
monatlichen Beitragsreduzierung des
Versicherten nach einem Wechsel. Da-
durch besteht ein Anreiz, im Zweifel
auch leistungsschwachere Tarife zu
empfehlen, wenn sich dadurch eine
vergleichsweise hohe Beitragsmin-
derung realisieren lasst — und somit
auch ein hoheres Honorar fiir den Be-
rater. Die Abwdgung, ob der Verzicht
auf bestimmte Leistungen im Krank-
heitsfall tatsachlich im wohlerwoge-
nen Interesse des Versicherten liegt,
konnte dabei zu kurz kommen. Ohne-
hin steht den Versicherten auch ohne
Inanspruchnahme von sogenannten
Beitragsoptimierern und ohne Hono-
rarzahlung jederzeit ein kostenloses
Wechselrecht in andere Tarife ihres je-
weiligen Versicherungsunternehmens
zu. Um dieses Tarifwechselrecht zu
starken, hat der PKV-Verband einen
Leitfaden zum unternehmensinter-
nen Tarifwechsel erarbeitet, der sogar
tber die gesetzlichen Anspriiche hi-
nausgeht und den Versicherten damit
kiinftig grotmogliche Objektivitat
und Transparenz gewahrt.

GoNews: Vor den vergangenen Bun-
destagswahlen geisterte noch das
Gespenst der Biirgerversicherung
durch die Kopfe aller Beteiligten,
der Versicherungsverantwortlichen,
der Makler und letztlich auch der
Bundesbiirger. Nun stehen 2017 er-
neut Wahlen an. Geht die Diskussi-
on dann wieder von vorne los?
Leienbach: Das miissen Sie die je-
weiligen Parteistrategen fragen. Die
Verfechter der Biirgerversicherung
waren damit ja im letzten Wahl-
kampf sichtlich erfolglos. Wenn sie
das Thema trotzdem wieder bringen
sollten, sind wir darauf vorbereitet.
Wie schon bei der letzten Bundes-
tagswahl wird sich am Ende sol-
cher Debatten zeigen, wie wichtig
die Existenz der PKV fiir alle Versi-
cherten in Deutschland ist — fr die
Nachhaltigkeit der Finanzierung des
Gesundheitswesens, fiir den Erhalt
der Versorgungsqualitdat und auch
fur medizinische Innovationen. Ein
Blick ins Ausland zeigt: Einheits-
systeme schneiden im Vergleich mit
unserem dualen System sehr viel
schlechter ab, mit Wartezeiten bis zu
sechs Monaten auf Arzt- und Opera-
tionstermine, mit eingeschranktem
Zugang zu Arzten und massiv be-
grenzten Leistungen.

GoNews: Kime es zu einer Koaliti-
on Rot-Rot-Griin, wdre damit nicht
automatisch der Einstieg in die Biir-
gerversicherung programmiert?
Leienbach: Ich will da gar nicht spe-
kulieren. Wir nehmen es, wie es
kommt. Bisher hat sich noch immer
erwiesen, dass in der Regierungsver-
antwortung jegliche Ideologie von
der Macht der Fakten tiberwunden
wird. Und weil die Fakten belegen,
dass ohne die PKV das deutsche Ge-
sundheitssystem insgesamt deutlich
schlechter wiirde, bin ich da guten
Mutes.

GoNews: Sollten sich Makler gegen-
tiber ihren Kunden heute schon mit
diesem Thema auseinandersetzen?

Leienbach: Makler miissen natiirlich
die Sorgen ihrer Kunden ernst neh-
men. Aber ein Eingriff in bestehende
Versicherungsvertrage wadre selbst
im fiktiven Fall einer Biirgerversi-
cherung rechtlich gar nicht maéglich.
Entscheidend ist immer der eigene
Vertrag. Deshalb kommt es vor allem
auf die umfassende Beratung iiber
alle Aspekte der individuellen Tarif-
auswahl an — denn die geniefit dann
lebenslangen Bestandsschutz.

> ) Im emag hier klicken und im

MaklerTV mehr sehen!

=) www.makler.gothaer.de/maklertv
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Eine Win-win-Situation fiir alle Beteiligten

Vom Biometrie-Kollektivgeschaft profitieren alle Beteiligten: der Geschadftskunde, weil er ein Angebot bekommt, mit dem er Mitarbeiter binden
kann. Der Mitarbeiter, weil er eine wichtige Absicherung erhilt. Und der Makler, weil er neue Cross-Selling-Ansdtze erhalt.

ie Absicherung der Arbeits-
m kraft gilt — neben der Privat-
haftpflicht — als der wich-
tigste Versicherungsschutz. Dennoch
gehen die Bundesbiirger in der Regel
geradezu fahrldssig mit dem Risiko
um. Jeder vierte muss in seinem Le-
ben, rein statistisch gesehen, wegen
einer Erkrankung oder nach einem
Unfall seinen Job aufgeben. Gleichzei-
tig haben aber auch nur etwa 20 Pro-
zent der Deutschen eine Berufsunfa-
higkeitspolice abgeschlossen. Dabei
kann es wirklich jeden treffen — und
zwar von heute auf morgen und vol-
lig unerwartet. Ein hdufig genannter
Grund fir den fahrldssigen Verzicht
auf eine solche Police: Es sei nicht
ausreichend Geld in der Haushalts-
kasse. Dabei gibt es auch eine preis-
wertere und unkompliziertere Losung
— ndmlich mit einer Absicherung tiber
den Arbeitgeber. Vor dem Hintergrund
der statistischen Zahlen wird beson-
ders klar, welches Potenzial noch in
diesem Geschéftsfeld steckt — fiir Ver-
sicherer genauso wie fiir Vermittler.
Mitwelchen Argumenten aberkann
der Makler beim BU-Kollektivgeschaft
punkten? Zundchst handelt es sich da-
bei um private Vertrage, dieim Rahmen

Pflege und Perikon

Auch die Vorsorge fiir den Fall einer
schweren Erkrankung tiber Gothaer
Perikon oder fiir den Pflegefall mit
Gothaer PflegeRent Invest ist ab
sofort bei der Gothaer im Rahmen
kollektiver Annahmerichtlinien
moglich!

eines Beschaftigungsverhdltnisses
abgeschlossen werden. Der Arbeit-
geber wird hierbei sogenannter Kol-
lektivvertragspartner, die Mitarbeiter
schlieflen innerhalb einer Gruppe von
Arbeitnehmern diese Vertrage ab und
profitieren von den Vorteilen des Kol-
lektivs. So gibt es zum Beispiel teils
deutliche Beitragsrabatte und gege-
benenfalls auch eine vereinfachte
Gesundheitspriifung.

Fragen kldren auf Mitarbeiter-
veranstaltungen

Dem Makler kommt bei diesem Ge-
schaft eine ganze Reihe von Aufgaben
zu, die sich fiir ihn natdirlich auch aus-
zahlen. Beispielsweise ist es immens
wichtig, dass er den Vertragsprozess
iber die gesamte Zeit hinweg beglei-
tet. Und es gilt, den jeweiligen Arbeit-
geber von seinen Vorteilen zu tber-
zeugen. Das geht umso leichter, je
deutlicher ihm bewusst gemacht wird,
dass er mit dem BU-Kollektivangebot
ein ausgezeichnetes Instrument in
die Hand bekommt, um in Zeiten des
Fachkraftemangels und des sogenann-
ten ,,War for talents“ seine Mitarbeiter
zu binden und neue qualifizierte Kraf-
te fiir sich zu begeistern. Um auch die
Mitarbeiter von den Vorteilen zu iiber-
zeugen, sollten alle Verantwortlichen
an einem Strang ziehen: der Makler,
die Geschaftsleitung, Personalabtei-
lung und ggf. auch der Betriebsrat des
Unternehmens. Folgende Mafnah-
men kénnen helfen, viele Mitarbeiter
zu liberzeugen:
e Es sollten moglichst alle Informati-
onswege innerhalb der jeweiligen

Firma genutzt werden, wie Intranet,
Gehaltsabrechnungen, Kantine
usw. So werden alle erreicht!

In einmaligen oder regelmafiigen
Mitarbeiterveranstaltungen kon-
nen allgemeine Fragen geklart
und der Ablauf erldutert werden.
Im Idealfall erlaubt der Arbeit-
geber dem Makler, Beratungsge-
sprache wahrend der Arbeitszeit
durchzufiihren. Damit steigt die

Bereitschaft der Mitarbeiter, sich
mit dem Thema auseinanderzu-
setzen.

e Doch nicht nur die Firmen und
ihre Mitarbeiter haben vom BU-
Kollektivgeschdaft viele Vorteile.
Auch der Makler profitiert, erhalt
er doch hiermit weitere neue Ver-
kaufsansdtze, mit denen er sei-
ne Geschdftskunden ansprechen
kann. Vorteile fiir alle Beteiligten.

Die Gothaer bietet ihren
Vertriebspartnern eine Fulle
an Verkaufsunterstiitzung
und neben neutralen Unterla-
gen auch auf die Firma und
den Makler personalisierbare
Druckstiicke.

»Eines Tages wird die Mehrzahl der Angestellten eine betriebliche

Berufsunfdhigkeitspolice abschlieBen*

Der Hamburger Makler Marco
Sadek iiber erfolgreiches Ge-
schift im Bereich kollektiver BU-
Absicherungen.

GoNews: Welches Potenzial sehen
Sie im BU-Kollektivgeschaft?

Marco Sadek: Dem Kollektivgeschaft
gehort die Zukunft — wenigstens,
was die Masse des Geschdfts an-
geht. Denn keine individuelle BU-Ab-
sicherung kann dhnlich gute Bedin-
gungen und vergleichbar attraktive
Tarife kombinieren. Eines Tages wird
die Mehrzahl der Angestellten eine
betriebliche Berufsunfahigkeitsver-
sicherung (bBU) abschlieBen.

GoNews: Was ist Ihrer Meinung nach
der Schliissel zum Erfolg fiir die er-
folgreiche Vermittlung und einen
hohen Durchdringungsgrad?

Sadek: Ehrliche Kommunikation
und Begeisterung erzeugen. Beides

gelingt mit unserem Produkt, denn
wir haben ein sehr ernsthaftes Anlie-
gen, das jeden beriihrt. Es muss nur
aus der technokratischen Ecke he-
rausgebracht werden. Wir verkaufen
mit echten Emotionen, und die Ver-
sicherten reagieren entsprechend —
sie werden unsere besten Verkdufer,
denn sie sind wirklich gliicklich tiber
unsere Losung und berichten das an
ihre Freunde und Verwandte.

GoNews: Welche Stolpersteine und
Hiirden miissen vom Makler iiber-
wunden werden?

Sadek: Die Zugangsvoraussetzun-
gen und der Preis bauen die grof-
ten Hemmungen bei Kunden auf.
Fehlen optimale Zugangsvorausset-
zungen, fehlt dem Kunden das Ver-
trauen. Ist der Preis zu hoch, tragt
der Kunde das Risiko selbst. Hinzu
kommt die Umsetzung im Unterneh-
men — die muss perfekt sein. Hakt

die Umsetzung, macht keiner mit.
Dennoch: Die bBU ist ein klarer
Kauf. Alle Experten sind sich ei-
nig, und die Bedingungen und Ta-
rife sind mittlerweile sehr fair.

GoNews: Was sind in der Bera-
tung die Unterschiede zwischen
dem BU-Kollektivgeschaft und
dem ,,normalen" BU-Geschaft?
Sadek: Eine Absicherung gegen
die Folgen einer Berufsunfahig-
keit ist unverzichtbar. Das muss
in jedem Fall kommuniziert wer-
den. Im Kollektivgeschaft ergeben
sich Hebelwirkungen zum Vorteil
des Versicherten. Das sollte den
Verkauf einfacher gestalten. Au-
Berdem kénnen und miissen die
Arbeitgeber entsprechend einge-
bunden werden. Und letztlich ist
das Kollektivgeschéft ein Solidar-
geschéft. Und Solidaritat wird zu-
nehmend wieder wichtiger.
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as kommende Jahr wird
m fir Makler ein ganz beson-

deres. Denn dann werden
auflergewdhnlich viele Lebensversi-
cherungen ausgezahlt. Das hat einen
einfachen Grund: Zum 1.1.2005 wurde
das Alterseinkiinftegesetz in Deutsch-
land eingefiihrt, was unter anderem
eine Verdnderung in der Besteuerung
von Lebensversicherungen beinhalte-
te. Vor der Gesetzesdnderung waren
Kapitalleistungen aus einer privaten
Lebens- oder Kapitalversicherung
steuerfrei, wenn der Vertrag mindes-
tens zwdlf Jahre gelaufen war und
davon mindestens fiinf Jahre lang
Beitrdge gezahlt wurden — also die so-
genannten ,,5+7er Vertrage“. Mit der
Umstellung tiber das Alterseinkiinfte-
gesetz entfiel dieser Vorteil. Unter den
genannten Bedingungen miissen die
Ertrdge aus den Policen nun halftig
versteuert werden. Zum Ende des Jah-
res 2004 gab es deshalb einen echten
Schlussverkauf. Viele Kunden wollten
sich noch den Steuervorteil sichern.

Potenzielle Kunden friihzeitig
ansprechen

Das bedeutet aber auch, dass im Jahr
2016 besonders viele dieser Vertrdage
auslaufen. Fiir den Makler ist dieser
Umstand Herausforderung und Chan-
ce zugleich. Er hat einen guten Grund,
seinen Kunden anzusprechen und
kann sich als Partner an dessen Seite
profilieren. Gleichzeitig muss er aber
eine passende Losung fiir die Wieder-
anlage finden, wenn er im Geschaft
bleiben will. Bei der Frage der Wie-
deranlage tritt er zudem gegen einen
scheinbar ibermdchtigen Gegner an.
Denn in aller Regel wird der aus der
Lebensversicherung féllige Betrag auf
ein Girokonto des Kunden bei seiner
Hausbank ausgezahlt. Sie ldsst sich
dann die Moglichkeit zur ersten An-
sprache nicht aus der Hand nehmen.
Meistens wandert dann ein Teil des
Geldes in den Konsum, der andere
bleibt bei der Bank.

Spricht jedoch ein Makler seinen
Kunden rechtzeitig vor der Auszah-
lung des Vertrages an, ist die Chan-
ce grof3, dass er — und nicht die Bank
— diesen zweiten Teil im Sinne des
Kunden anlegen kann, um den Kapi-
talbedarf im Ruhestand zu sichern.
Die Gothaer wird ihre Vermittler im
Jahr der Wiederanlage unterstiitzen
und, neben Aktionen und neuen Un-
terlagen, mit weiteren MehrWerten
auftrumpfen.

Grundsatzlich stehen Maklern und
Kunden zwei Moglichkeiten der Wie-
deranlage zur Wahl — die erste ist der
Investmentansatz. Bei der Gothaer ist
mit der Gothaer Asset Management AG
(GoAM) hierfiir ein eigenes Unterneh-
men zustandig, das gleichzeitig die
gesamte Kapitalanlage des Gotha-
er Konzerns betreut. Dieses geballte
Wissen um die Kapitalmarkte kénnen
aber auch Privatkunden der Gothaer

AUSZAHLUNG VON LEBENSVERSICHERUNGEN

2016 wird das Jahr der Wiederanlage -
attraktive Chancen fiir Makler

Im kommenden Jahr werden so viele Lebensversicherungen wie noch nie féllig. Doch beim Thema ,,Wiederanlage“ sehen sich Vermittler
madchtiger Konkurrenz ausgesetzt: den Banken. Mit intelligenten Losungen kdnnen sie dennoch im Geschift bleiben, wenn sie rechtzeitig ihre Kunden
ansprechen und beraten. Die Gothaer wird die Makler dabei unterstiitzen.

Freiwerdendes Kapital kann man in
Luxus, aber auch in eine Versiche-
rungsldésung investieren.

in Anspruch nehmen. Die GoAM halt
hierfiir vermogensverwaltende Fonds
bereit — die Gothaer Comfort-Fonds.
Vermogensverwaltend deshalb, weil
auch diese Anlage von Profis aktiv ge-
managt wird, ndmlich von den Exper-
ten der GoAM. Die Kunden brauchen
wdhrend der Laufzeit nicht selbst ta-
tig zu werden, wenn sich die Markte
verandern — das erledigen die Profis
fiir sie. Diese Fonds verwirklichen im
Mantel eines Mischfonds einen so-
genannten Multi-Asset-Ansatz, also
die Verteilung des Fondsvermdgens

Gothaer

Comfort Fonds

Wer sorgenfrei investieren mdchte

und einen Partner sucht, der sich

verantwortungsvoll um Geld und

Anlagebediirfnisse kiimmert, ist

bei der Gothaer Asset Management

gut aufgehoben. Mit den Gothaer

Comfort Fonds profitieren Anleger

vom Know-how eines auf Versiche-

rungen spezialisierten Portfolio-

Managers.

Die Comfort Fonds im Uberblick:

eGothaer Comfort Ertrag: fir
sicherheitsorientierte Anleger.
0 — 30 % Aktienanteil.

e Gothaer Comfort Balance: fiir An-
leger, die Ausgewogenheit wiin-
schen. 20 — 70 % Aktienanteil.

e Gothaer Comfort Dynamik: fiir An-
leger, die tberdurchschnittliche
Ertrdge anstreben. 40 — 100 %
Aktienanteil.

www.makler.gothaer.de/gif

> Im emag hier klicken und den
Film ansehen!

tiber verschiedene Anlageklassen —
beispielsweise aus Rentenpapieren,
Aktien, Immobilien-Investments oder
Rohstoffen. Ziel ist es, das Vermdgen
der Anleger zu mehren, deshalb wird
je nach Lage der Markte innerhalb
der bis zu zehn Anlageklassen um-
geschichtet.

Passende Investment-
losungen anbieten

Fir besonders konservative und si-
cherheitsorientierte Anleger, die

Gothaer Sofortrente und
VarioRent-ReFlex

Wenn die Rentenzeit kurz bevor-
steht, ist die Gothaer Sofortren-
te eine gute Wahl. Investiert wird
eine grofere Summe als Einmal-
zahlung, und dafiir gibt es Monat
fir Monat eine garantierte Rente
— lebenslang.

Wer auf die Garantie der klas-
sischen Rentenversicherung nicht
verzichten will, aber gleichzeitig
von den Renditechancen der Mark-
te profitieren mdochte, liegt mit
der Gothaer VarioRent ReFlex ge-
nau richtig. Bei dem dynamischen
Drei-Topf-Hybridmodell wird das
Vertragsguthaben je nach Bérsen-
klima auf die Tépfe Deckungsstock,
Garantiefonds und freie Fondsan-
lage aufgeteilt. Darliber hinaus be-
steht eine automatische, jahrliche
Renditesicherung.

9 www.makler.gothaer.de/
variorentreflex

> Im emag hier klicken und den
Film ansehen!

bei den Besitzern auslaufender Le-
bensversicherungen altersbedingt
wahrscheinlich hdufiger anzutreffen
sind, eignet sich ganz besonders der
,Comfort Ertrag T“. Die empfohlene
Mindesthaltdauer betrdgt hier drei
Jahre. Die Aktienquote liegt bei ma-
ximal 30 Prozent. Fiir starker risiko-
und renditeorientierte Kunden gibt
es den ,,Comfort Balance“ (ausge-
wogen) und den ,,Comfort Dynamik*
(chancenorientiert). Insgesamt ist
dieser Investmentbereich im Rahmen
der Wiederanlage besonders fiir die

Gothaer
VermogensPlan Premium

Es erfordert viel Arbeit und Ge-

schick, Vermdgen aufzubauen. Ge-

nauso wichtig ist ein durchdachter

Plan, wenn es darum geht, vorhan-

denes Vermdgen zu sichern, zu

vermehren und schlie3lich an die

ndchste Generation weiterzuge-

ben. Der Gothaer VermdgensPlan

Premium bietet eine steueropti-

mierte, sichere und flexible Losung

mit attraktiver Rendite.

Die Vorteile auf einen Blick:

e Flexible Vertragsgestaltung

¢ Mindesteinmalbeitrag: 25.000 Euro

e Lebenslange Laufzeit

e Garantiezins plus attraktive Uber-
schussbeteiligung

e Zu- und Auszahlungen flexibel

e Option auf eine abschlagsfreie
Auszahlung (schwere Krankheit/
Pflege)

’ www.makler.gothaer.de/
vermoegensplanpremium

> Im emag hier klicken und den
Film ansehen!
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kurz-, mittel- und langfristige Anla-
ge von Vermdgen und fiir die Vermo-
gensiibertragung gedacht.

Auf der anderen Seite kann es aber
auch durchaus sinnvoll sein, das frei
werdende Kapital je nach Lebenssitu-
ation des Kunden wieder in eine Versi-
cherungsldosung zu investieren. Sofern
der Kunde fiir die Zeit des Ruhestands
ein garantiertes monatliches Einkom-
men wiinscht, bietet sich eine Renten-
versicherung an. Hier hat die Gothaer
eine Fiille an Losungen, ganz gleich,
ob die monatliche Zahlung sofort be-
ginnen soll oder zu einem spateren
Zeitpunkt. Ein besonders grofier Vor-
teil hierbei ist, dass die Leistung ein
Leben lang garantiert ausgezahlt wird.
Und nicht nur das — durch langfristig
gestaltete Rentengarantieleistungen
wird auch die Hinterbliebenenversor-
gung gewdhrleistet, wenn der Versi-
cherungsnehmer frith verstirbt. Der
Kunde hat aber ebenfalls die Mog-
lichkeit, auch nach Rentenbeginn
Kapital aus seiner Versicherung zu
entnehmen.

VermégensPlan Premium
mit attraktiver Rendite

Ein anderes Thema ist die drohende
Pflegebediirftigkeit. Sie wird schon
aus demografischen Griinden in der
Gesellschaft zu einem immer grofe-
ren Problem. Zudem stellt die soziale
Pflegeversicherung, in die jeder Bun-
desbiirger Beitrage zahlen muss, le-
diglich eine Ausschnittdeckung dar.
Denn letztlich steht sie nur fiir einen
Teil der tatsdchlichen Kosten einer
ambulanten oder stationdren Pflege
ein. Die Differenz zahlen die Pflege-
bediirftigen, wobei sie notfalls ihr Ver-
mogen verwerten miissen — oder das
ihrer Kinder. Denn sie haften — eben-
falls mit ihrem Vermogen — fiir die El-
tern. Was viele Menschen jedoch nicht
wissen: Natlirlich ist der Abschluss
einer ergdnzenden privaten Pflege-
versicherung in jungen Jahren beson-
ders vorteilhaft — doch man kann sich
auch noch in spéateren Jahren dazu
entschlielen. Dies ist auch mit einem
Einmalbeitrag beispielsweise aus ei-
ner ablaufenden Lebensversicherung
moglich. Die Gothaer bietet hierzu
mit PflegeRent Invest eine hervorra-
gende Absicherungsmaoglichkeit bei
Pflegebediirftigkeit.

Fiir all diejenigen, die ihr Vermogen
anlegen und auf die Erben-Generation
tibertragen wollen, hat die Gothaer in
diesem Frithling ein neues Produkt
auf den Markt gebracht: den Gothaer
VermogensPlan Premium. Das einge-
zahlte Kapital wird mit einer attrakti-
ven Rendite verzinst, Zu- und Auszah-
lungen sind moglich, und zudem gibt
es noch Steuervorteile und flexible
Vertragsgestaltungen. Fiir Vermittler,
deren Kunden gerade kurz vor der
Auszahlung einer Police stehen, ein
gutes Argument fiir ein Wiederanlage-
Gespréach.
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Geringere Kosten sollen kiinftig an

den Kunden weitergegeben werden

MEINUNGEN
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Ein Jahr LVRG — das sagt der Vertrieb

Niedrigerer Garantiezins, neue Vergiitungsmodelle fiir den Vertrieb: Seit mehr als einem Jahr ist das LVRG in Kraft. Grund fiir die Gothaer,
diejenigen zu Wort kommen zu lassen, die von den Anderungen am meisten betroffen sind — ihre unabhéngigen Vertriebspartner.

Wie sind lhre bisherigen Erfah-
rungen mit dem LVRG?

Oliver Drewes, Vorstand der max-
pool Gruppe: Die Neuregelungen
des LVRG wurden von fast allen re-
levanten Produktgebern mit viel
Sinn fiir l6sungsorientierte Ansdtze
umgesetzt. Einige Gesellschaften
stellen ihre Vergiitungssysteme suk-
zessive um und haben Ubergangs-
regelungen getroffen. Inshesondere
das Modell der Gothaer sticht posi-
tiv hervor, da es die Verdnderungen
recht behutsam in mehreren Schrit-
ten vornimmt.

Franz-Josef Rosemeyer, Vorstand
der A.S.I. Wirtschaftsberatung AG:
Seit Einfiihrung des Gesetzes be-
schaftigt es uns permanent. Die
damit einhergehende Garantie-
zinsabsenkung beispielsweise fiihrt
auf Kundenseite zu immer geringer
werdender Bereitschaft, Altersvor-
sorge zu betreiben, obwohl das
Gegenteil notwendig wdre. Durch
die Berichterstattung in der Presse
wird dieses Verhalten auch noch be-
stdarkt, zumal weiterentwickelte Ver-
sicherungslésungen kaum Erwah-
nung finden.

Oliver Drewes, Vorstand
maxpool Gruppe

Markus Kiener, geschéftsfiihrender
Gesellschafter der Fonds Finanz Mak-
lerservice GmbH: Wie schon bei friihe-
ren Regulierungen scheint auch beim
LVRG letztlich nicht alles so schlimm
zu werden wie befilirchtet. Man soll-
te auch nicht vergessen, dass viele
Leben-Produkte gar nicht vom LVRG
betroffen sind. Lediglich bei Alters-
vorsorgeprodukten greifen die neu-
en Provisionsmodelle. Hier haben die
Gesellschaften mit der Absenkung
der Abschlussprovision zugunsten ei-
ner laufenden Vergiitung verniinftige
Losungen gefunden. Teilweise wur-
den auBerdem Stornohaftungszeiten
verlangert oder Laufzeitfaktoren ein-
gefiihrt, die die Provisionen bei Kurz-
laufern zusatzlich reduzieren.

Spiiren Sie erste Auswirkun-
gen auch in lhrem Geschafts-
betrieb?

Drewes: Im Bereich Vorsorge sind wir
sehr auf das Biometriegeschaft fokus-
siert, dadurch spiiren wir aktuell kaum
Auswirkungen auf unseren Geschafts-
betrieb. Vorsorglich hatten wir den-
noch unsere Planzahlen fiir 2015 re-
duziert. Aktuell sieht es jedoch so aus,
dass wir unsere geringer angesetzten
Erwartungen deutlich tibertreffen wer-
den. Wir bemerken aber, dass unsere
Kooperationspartner tendenziell weni-
ger Altersversorgungsprodukte verkau-
fen — nach meiner Meinung vor allem
aufgrund der schwachen Situation am
Zinsmarkt. Der reduzierte Garantiezins
begiinstigt natirlich auBerdem den
Trend zu fondsgebundenen Produkten.

Rosemeyer: Ja natiirlich. Die Kunden-
zuriickhaltung wirkt sich nicht positiv
auf die Geschéftssparte aus. Hinzu
kommen die unterschiedlichsten Cour-
tageverdanderungen, die mit immen-
sem Aufwand in den EDV-Systemen ab-
gebildet werden miissen und allesamt
eine Mindervergiitung darstellen.

Kiener: Vor allem die Absenkung des
Garantiezinses hat dazu gefiihrt, dass
2014 viele Abschliisse vorweggenom-
men wurden. Die reine Verdnderung
der Provisionsmodelle hat aber bei uns
nicht zur Reduzierung des LV-Geschafts
gefiihrt.

Wie bewerten Sie das neue
Provisionsmodell der Gothaer?
Wie schlagen wir uns im Wett-
bewerb?

Drewes: Die Gothaer hat ein verantwor-
tungsbewusstes Modell gefunden, das
die LVRG-Umstellungen behutsam und
vertriebsfreundlich umsetzt. Ich hatte
mir eine abgemilderte Umstellung in
Stufen wie bei der Gothaer eigentlich
schon vom Gesetzgeber erhofft, oder
zumindest flachendeckend von der
Mehrzahl der Produktgeber. Leider ist
ein solcher ,Stufenplan® vielerorts
ausgeblieben.

Rosemeyer: Auch das Gothaer-Provisi-
onsmodell fiihrt tiber die zeitliche Stre-
ckung zu einer schlechteren Vergiitung
des Vertriebes. Durch die Verteilung
der nicht mehr zillmerungsfahigen Ver-
glitungsbestandteile auf die folgenden
zehn Jahre nach Abschluss ist aber

Markus Kiener, Geschdftsfiihrer
Fonds Finanz Maklerservice GmbH

zumindest, wenn auch nur mit dem
Fernglas, noch ein Zusammenhang
zum Vertragsabschluss erkennbar.

Kiener: Die Gothaer hat ein sehr ein-
gangiges Modell gewdhlt, das aus
Sicht des Vertriebs durchaus als positiv
zu bewerten ist. Die Abschlussprovisi-
on wird zwar um 15 Promille gesenkt,
gleichzeitig aber eine laufende Vergii-
tung in dhnlicher Hohe eingefiihrt, die
tiber zehn Jahre ausgezahlt wird. Darii-
ber hinaus gibt es bei der Gothaer noch
bis Ende 2016 eine Ubergangsregelung
und die biometrischen Produkte blei-
ben unangetastet.

Welche langfristigen Auswir-
kungen hat die Einfiihrung des
LVRG auf die Branche?

Drewes: Das von vielen Seiten ange-
kiindigte Maklersterben wird meiner
Meinung nach nicht eintreten. Der Be-
rufszweig der Makler leidet zwar an
einer gewissen ausalternden Struk-
tur und die Nachfolgeregelungen sind
nichtimmer einfach. Gleichzeig werden
die Maklerbetriebe aber auch zuneh-
mend effizienter. Wir verzeichnen auch
im laufenden Geschéftsjahr einen re-
gen Zulauf an neuen Anbindungen mit
hohem Geschéftsvolumen und beob-
achten, dass die bestehenden Verbin-
dungen sich kontinuierlich steigern. In-
sofern halte ich es fiir nicht richtig, sich
jetzt hinter dem LVRG zu verstecken
und Pessimismus zu verbreiten.

Rosemeyer: Das ist von Versiche-
rer- und Vertriebsseite unterschied-
lich zu bewerten. Aus Vertriebssicht
bereitet mir die zumindest in Teilen
nicht mehr vorhandene Interessen-
konformitat zwischen Versicherer und
unabhdngigem Vertrieb Sorgen. Die
Vergiitungslosungen werden sich wei-
terentwickeln miissen. Weder darle-
hensbasierte Courtagevereinbarungen
noch Vereinbarungen mit ratierlichen

Abschlusscourtageelementen bis zum
Vertragsende sind wirklich praktika-
bel. Es entstehen daraus auch keine
erkennbaren Vorteile fiir unsere Kun-
den. Es wird daher wichtig sein, wieder
einen harmonischen Dreiklang zwi-
schen Kunden, Beratern und Produkt-
anbietern herzustellen. Dabei geht es
vor allem auch darum, den Kunden das
wesentliche Alleinstellungsmerkmal
von Altersvorsorgelésungen mit Ver-
sicherungsprodukten nahezubringen,
ndmlich die garantierte Bereitstellung
lebenslanger Liquiditdt. Die Weiter-
entwicklung der Produkte wird sicher
nicht zur Reduktion der Komplexitat
beitragen. Zur Kundenberatung wird
man daher hoch qualifizierte Berater
benotigen. Die allerdings miissen auch
auskémmlich vergtitet werden.

Kiener: Breit aufgestellte Makler, die
kundengerecht beraten, haben eine
sehr gute Zukunft. Die Auswirkungen
des LVRG bekommen sie kaum zu
spiiren, weil die LV nur ein Baustein
ihres Portfolios ist und die betroffenen
Produkte nur ein Teil davon. Fiir die
meisten unserer Makler ist das LVRG
daher gut zu verkraften. Ich schatze
die Auswirkungen auf die Branche als
gering ein.

Franz-Josef Rosemeyer, Vorstand
A.S.l. Wirtschaftsberatung AG
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BESTENS ABGESICHERT

»,Man kann die Dinge auch
selbst in die Hand nehmen*

Ist eine private Krankenversicherung mit zunehmendem
Alter wirklich unbezahlbar? Der ehemalige Pilot Franz
Becker zahlt mit 66 Jahren weniger als in der Gesetzlichen.

GoNews: Herr Becker, Sie waren Pilot
eines Rettungshubschraubers bei der
Deutschen Flugrettung und sind An-
fang 2014 ausgestiegen. Fehlt Ihnen
die Fliegerei nicht sehr?

Franz Becker: Allerdings. Die Arbeit war
flir mich ja auch immer wie ein Hobby.
Aber mit 65 Jahren ist nach der Geset-
zeslage hierzulande Schluss.

GoNews: Konnen Sie uns lhren
emotionalsten Moment im Einsatz
beschreiben?

Becker: Ich habe haufig Babys fliegen
mussen. Es war nicht einfach fiir mich,
die weinenden Miitter zu sehen. Aber
auch den Einsatz nach dem furchtbaren
Ungliick bei der Flugshow in Ramstein
werde ich niemals vergessen.

GoNews: Und lhr riskantester Einsatz?
Becker: Das waren viele. Haufig lag das
am Wetter. 800 Meter sind normaler-
weise die zuldssige Mindestsichtweite.
Wenn es aber gilt, Menschenleben zu
retten, halten Sie sich mit solchen Re-
geln nicht auf.

GoNews: Werden bei der Bereitstel-
lung eines Rettungshubschraubers
eigentlich Unterschiede zwischen ge-
setzlich und privat Krankenversicher-
ten gemacht?

Becker: Ein Rettungshubschrauber
wird ausschlieBlich aus medizinischen
Griinden fiir den Krankentransport ein-
gesetzt. An dieser Stelle spielt die Art
der Krankenversicherung keine Rolle.

GoNews: Aber die gesetzlichen Kassen
iibernehmen doch die Kosten nicht.
Becker: Einen bestimmen Anteil schon,
der hangt von der jeweiligen Kasse ab.
Die Differenz zum tatsdchlichen Auf-
wand miissen die betroffenen Men-
schen dann allerdings selbst bezahlen.
Der Griinder der Flugrettung wollte An-
fang der 1960er Jahre den damaligen
Innenminister Hans-Dietrich Genscher
davon uiberzeugen, dass grundsatzlich
der Staat die Kosten {ibernehmen solle.
Der aber hat dies unter Hinweis auf die
Nichtfinanzierbarkeit zuriickgewiesen.

GoNews: Steht man sich als privat
Krankenversicherter in solch einem
Fall denn besser?

Becker: Wenn man auf einen qualitativ
hochwertigen Tarif zuriickgreifen kann,
werden die gesamten Kosten erstattet.

GoNews: Ist es wirklich wichtig, auch
den Einsatz eines Rettungshubschrau-
bers, also etwa die Transportkosten,
versichert zu haben?

Becker: Absolut, jeder Mensch kann
plotzlich in eine Notsituation geraten,
die eine derartige Rettung erforderlich
macht.

7/ | Ex-Pilot Franz
“Becker: Fliegen
war immer wie
ein Hobby:

GoNews: Sie selbst sind bei der Gotha-
er krankenversichert?
Becker: Ja, (iber den Tarif MediVita.

GoNews: Nun sind Sie aber mittler-
weile pensioniert. Inmer wieder ist zu
lesen, die Beitrage zur privaten Kran-
kenversicherung seien im Alter nicht
mehr bezahlbar.

Becker: Wie so viele Dinge im Leben,
héngt auch dies von jedem Einzelnen
ab. Natiirlich kann man die Hande in
den Schof legen und wehklagen.

GoNews: Ganz so einfach ist das aber
doch fiir einen Versicherten nicht.
Es bedarf dafiir doch einer Menge
Fachkenntnis.

Becker: Ich selbst habe hierfiir mit
Frank Bolsenkdtter von der Firma PKV
Exakt GmbH einen versierten Versiche-
rungsmakler zur Seite gehabt. Er hat
sich gemeinsam mit mir immer wieder
darum gekiimmert — und wird das auch
in Zukunft tun.

GoNews: Diirfen wir von lIhnen erfah-
ren, wie viel Sie monatlich fiir lhre
private Rundum-Krankenversicherung
bezahlen?

Becker: Nach Abzug des BfA-Zuschus-
ses in Hohe von 120 Euro zahle ich
selbst vertretbare 330 Euro. Dieser
moderate Beitrag ist mir mein umfang-
reicher privater Versicherungsschutz
wert, denn lber die freiwillige gesetz-
liche Krankenversicherung misste ich
deutlich schlechtere Leistungen in Kauf
nehmen.

GoNews: Als Fazit konnen wir also mit-
nehmen, dass Sie zufrieden mit lhrer
privaten Krankenversicherung sind?
Becker: Ja, ich bin sehr zufrieden mit
meiner Krankenversicherung und wiir-
de diesen Weg immer wieder gehen.
Mir wurde im Krankheitsfall bei der Go-
thaer immer kompetent geholfen, und
ich wei3, dass ich mich auf die verein-
barten Leistungen verlassen kann.

Hubschrauber-
fliegen war Beruf
und Berufung fiir
Franz Becker.

Die Alternativen: individuell betreut als

Privatpatient oder langes Ausharren im Wartezimmer.

Produkt News Kranken n

PRIVATE ODER GESETZLICHE KRANKENVERSICHERUNG

Fakten und Argumente - die
Private ist die bessere Losung

Die Gothaer unterstiitzt Makler in der Kundenkommunikation zur privaten
Krankenversicherung: Angeboten werden Fachveranstaltungen, informative
Broschiiren — und nicht zuletzt erstklassige Produkte.

rivat oder gesetzlich? Wenn
E Makler zum Thema Kranken-

versicherung beraten, mis-
sen sie heute besser prdpariert ins
Kundengespradch gehen als in fritheren
Zeiten. Die Gothaer leistet dafiir nicht
nur mit ihrer Veranstaltungsreihe ,,GKV-
PKV*“ wertvolle Unterstiitzung, sondern
auch mit einer informativen und mog-
lichst objektiven Vertriebsinformations-

konfrontiert, Beitragssteigerungen im
Alter nicht bezahlen zu konnen. Die-
ser Angst kann aktiv entgegengewirkt
werden: Denn fiir jeden Kunden ist es
moglich, seinen Beitrag in gewissem
Rahmen selbst zu steuern. Dazu gehort
etwa ein moglicher Wechsel in einen
Basis- oder Standardtarif genauso wie
die Erhdhung der Selbstbeteiligung im
Krankheitsfall. Auch die Beitragsriicker-

broschiire. Deutschlandweit
fanden und finden regiona-
le Veranstaltungen an ins-
gesamt sechs Standorten
statt. Erldutert werden die

Franke
Grundschutz

Produkt: 02/2014

hervorragend =~
Private Krankenvollversicherung

Gothaer Krankenversicherung AG
MediVita, MediNatura P, MediClinic2, MediVita Z70

stattung, als Belohnung fiir
leistungsfreie Jahre, kann
fir Gesundheitsausgaben
im Alter gezielt zuriickge-
legt werden. Ein wichtiges

Bornberg

Rating: 082015

grundlegenden Systemun-
terschiede zwischen der gesetzlichen
und der privaten Krankenversicherung.
Dieses Wissen im Beratungsgesprach
an die Kunden weitervermitteln zu
konnen, ist schlieflich ein wichtiger
Schliissel zum Erfolg. Fachreferent ist
mit Andreas Trautner, Geschaftsfiihrer
der Deutschen Maklerakademie (DMA),
ein ebenso ausgewiesener wie unter-
nehmensunabhéngiger Experte.

Neben den grundlegenden System-
unterschieden sind die Leistungsunter-
schiede, die Bezahlbarkeit der Beitrdage
im Alter und die Kapitaldeckung wichti-
ge Themen. Denn hadufig werden Makler
von ihren Kunden ja mit der Befiirchtung

Thema ist immer auch die
Qualitat der medizinischen Versorgung
in beiden Systemen. Fiir den Kunden
ist es wichtig zu erfahren, dass ihm die
Privatversicherung Leistungen auf dem
jeweils besten und aktuellsten medizi-
nischen Niveau garantiert, wahrend die
gesetzliche Krankenversicherung einem
Wirtschaftlichkeitsgebot unterliegt.

In der Praxis zeigt die Gothaer tag-
taglich, warum die private Krankenver-
sicherung das bessere System ist. Vor
allem mit ihren mehrfach ausgezeich-
neten MediVita-Tarifen.

MediVita ist eine flexible private
Krankenvollversicherungslosung — mit
Leistungen, die zum Teil deutlich iber

das Niveau der gesetzlichen Kranken-
kasse hinausgehen — zum Beispiel in
den Bereichen der stationdren oder
zahnarztlichen Versorgung. Mit vie-
len moglichen Tarifkombinationen
ist gewdhrleistet, dass Kunden ihren
Versicherungsschutz in der Kranken-
vollversicherung ganz nach ihrem per-
sonlichen Bedarf individuell zusam-
menstellen kénnen.

Bei MediVita zahlt sich zudem kos-
tenbewusstes Verhalten aus. Reicht ein
Kunde in einem Jahr keine Rechnungen
ein und nimmt somit keine Leistungen
in Anspruch, erhdlt er garantiert einen
Teil seiner Beitrage im Folgejahr zuriick.
Zusammen mit der garantierten Bei-
tragsriickerstattung (BRE) kann er aber
noch zusatzlich eine vom Unterneh-
menserfolg abhangige BRE erhalten.
Wie sehr sich kostenbewusstes Verhal-
ten fiir Gothaer Kunden lohnt, zeigt die
Beitragsriickerstattung in diesem Jahr.
Mehr als 25 Millionen Euro hat die Go-
thaer im September 2015 an ihre BRE-
berechtigten Kunden ausgeschiittet.

www. makler.gothaer.de/medivita

> Im emag hier klicken und den Film
zu MediVita ansehen!

PFLEGESTARKUNGSGESETZ 2

Die Fragen von morgen heute beantworten

Mit einem neuen Gesetz riicken ab 2017 auch Ausgestaltung und Leistungsinhalte
der Pflegezusatzversicherung in den Fokus. Unabhdngige Experten bestdtigen dem
Produkt Gothaer MediP die saubersten AVB-Formulierungen am Markt.

m ie Bundesregierung plant,
2017 mit dem Pflegestar-
kungsgesetz Il (PSG II) die heute drei
Pflegestufen auf kiinftig fiinf Pflege-
grade zu dndern. Ziel ist vor allem,
Menschen mit Demenz besser {iber
die Pflegeversicherung beriicksichti-
gen zu kdnnen. Auch wenn der Ge-
setzesentwurf zum PSG Il noch Bun-
destag und Bundesrat passieren
muss, ist mit grundlegenden Ande-
rungen nicht mehr zu rechnen. Zum
1. Januar 2017 riickt insbesondere
die leistungsmafige Ausgestaltung
der Pflegetagegeldversicherungen
in den Mittelpunkt. Dann werden
entweder bestehende Produkte mo-

difiziert oder komplett neue Produkte
entwickelt werden. In diesem Zusam-
menhang wird das PSG Il sowohl fiir die
Versicherer als auch fiir die Vermittler
eine Herausforderung und eine Chance
darstellen. Der unabhdngige Vermittler
muss sich schon jetzt die Frage stellen,
welchen Produktanbieter er in den heu-
te zu fiihrenden Gesprdchen anbieten
kann. Die Auswirkungen der geplanten
Anderung auf den heutigen Bestand
sind bisher noch kaum absehbar. Nicht
bei jedem Anbieter besteht ein automa-
tisches Recht auf Anpassung an die neu-
en Leistungsregelungen — wenn doch,
dann hdufig nicht zum Vorteil. Geklart
werden muss, ob nur ein Premiumtarif

ein Umstellungsrecht bzw. eine vor-
teilshafte Modifizierung vorsieht.
Gibt es ein Optionsrecht ohne er-
neute Gesundheitsprifung? Um-
fasst dieses auch den Begriff der
erheblich eingeschrankten Alltags-
kompetenz? Gilt das auch fiir ander-
weitige erhebliche Einschrankungen
der Alltagskompetenz? Umfasst das
Optionsrecht auch Leistungsemp-
fanger oder bleiben diese in den Alt-
tarifen gefangen?

Mit der umfangreichen Gothaer
Wechselgarantie sind Kunden in
jedem Fall optimal auf das PSG I
vorbereitet. Das gilt ibrigens auch
fir kiinftige Pflegereformen.
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Ohne rechtliche Beratung
kann man schnell in eine Falle tappen.
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MEHRWERTE-VERANSTALTUNGEN 2015

Effektives Haftungsmanagement
in turbulenten Zeiten

Die auf Vertriebsrecht gebriefte Anwaltskanzlei Kiistner, v. Manteuffel & Wurdack ist
spezialisiert auf Haftungsfallen fiir Versicherungsmakler — inklusive niitzlicher Tipps fiir

ekunddre Darlegungslast
E — schon einzelne juristi-

sche Begriffe klingen meis-
tens nach Arger und danach, dass
es teuer werden kann. Damit das
im Berufsleben eines Maklers aber
moglichst nicht passiert, sind die
Anwdlte der Kanzlei Kiistner, v. Man-
teuffel & Wurdack mit ihrem Know-
how in Sachen effektives Haftungs-
management da.

Worum geht es dabei? Abwei-
chend vom zivilprozessualen Grund-
satz, dass der Anspruchsteller die
Griinde fir seine Anspriiche dar-
zulegen und zu beweisen hat, trifft
den Makler neben dem Vorwurf der
Falschberatung auch noch die soge-
nannte sekundare Darlegungslast.
Das bedeutet: Er kann die Vorwiirfe
nicht einfach bestreiten, sondern
muss seinerseits darlegen, wie er
seine Beratungspflichten erfullt
haben will. Bei einer Verjdahrungs-
frist von bis zu zehn Jahren wird
ihm das nur moglich sein, wenn er

liber entsprechende Aufzeichnun-
gen verfiigt. Ist er nicht in der Lage,
die ordnungsgemdfle Beratung an-
hand einer detaillierten Beratungs-
dokumentation darzulegen, kann
dies bis hin zu einer vollstdandigen
Umkehr der Beweislast fiihren. Die
Beratungsdokumentation wird so
zum ,einzigen Zeugen“ des Versi-
cherungsvermittlers. Grund genug,
die Dokumentationspflicht nicht nur
als lastige Biirokratie anzusehen,
sondern im Sinne einer Haftungs-
minimierung mit grof3ter Sorgfalt zu
betreiben.

Dringend abzuraten ist hingegen
von der Verwendung von Verzichtser-
klarungen. Sie sind zwar grundsatz-
lich zuladssig, die formellen Anforde-
rungen sind jedoch streng. So ist ein
Dokumentationsverzicht nicht nur

unabhangige Vertriebspartner.

unwirksam, wenn er nicht den vorge-
sehenen Hinweis auf die Nachteile fiir
den Kunden enthélt, sondern auch
dann, wenn die Erklarung daneben
noch sonstige Inhalte aufweist.

Rettungsanker durch
genaue Priifungen

Ebenso verbieten sich unbedachte
Einlassungen, zum Beispiel voreili-
ge Schuldeingestdandnisse durch den
Makler. Stattdessengiltes, den gesam-
ten Sachverhalt anhand samtlicher
vorliegender und sonst zuganglicher
Unterlagen zu rekonstruieren. Denn in
der Praxis zeigt sich oft, dass der An-
walt des Kunden auf Einschiichterung
und Beweisnot des Vermittlers setzt.
Haufig findet sich bei genauer Priifung
jedoch unverhofft ein Rettungsanker

— zum Beispiel ein eventueller Verjah-
rungseintritt oder ein Mitverschulden
des Versicherungsnehmers.

Bereits im Vorfeld kénnen Mak-
ler MaBnahmen zur Vermeidung und
Minimierung der Haftung ergreifen:
Ansatzpunkte hierfiir bieten die Er-
klarungen gegeniiber dem Versiche-
rungsnehmer, etwa im Rahmen der
Mitteilung der Beratungsgrundlage
(§ 60 VVG). Letztlich ist eine um-
fassende Beratungsdokumentation
nicht nur hilfreich, um eventuellen
Beweisschwierigkeiten vorzubeu-
gen, sondern auch, um dem Kunden
Transparenz zu bieten und ihm vor
Augen zu fiihren, dass im Rahmen
der Beratung iiber den nun einge-
tretenen Fall gesprochen wurde und
der Kunde hierfiir keinen Versiche-
rungsschutz abschlieBen wollte.

Gute Beratung in Verbindung mit
guter Dokumentation verringert also
das Risiko erheblich, dass der Versi-
cherungsnehmer ein falsches oder
verschwommenes Bild von seinem
Versicherungsschutz hat — oder sein
Anwalt die Beweisschwierigkeiten
des Maklers erkennt und ausnutzen
will.

Nicht zuletzt sollte der Versi-
cherungsmakler die Moglichkeiten
nutzen, die ihm ein professioneller
Maklervertrag bietet. Formularma-
Big lassen sich Haftungsausschliis-
se und -begrenzungen zwar nur in
begrenztem Umfang wirksam regeln.
Die bestehenden Méglichkeiten aber
gar nicht zu nutzen, ware leichtsin-
nig. Deshalb sollte in jedem Einzelfall
stets ein schriftlicher Maklervertrag
abgeschlossen werden, der die sich
bietenden rechtlichen Maéglichkeiten
ausschopft.

www.kuestner-von-manteuffel-wurdack.de
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in Stern im Guide Michelin, 17
Punkte im Gault Millau, das
Servicemdnnchen, Varta ,,Tip“ und
drei ,Diamondtip“ im Varta-Fihrer.
Das Husarenquartier in Erftstadt-
Lechenich unweit von Koéln ist ein
Hotspot fiir Gourmets und Herbert
Brockel der Inhaber und Kiichen-
meister. Er muss planen, organisie-
ren, abschmecken — aber natiirlich
auch wissen, fiir welche Zielgruppe
er sein Kénnen tagtaglich unter Be-
weis stellen will. Die ,,Welt am Sonn-

tag* schrieb tiber ihn: ,Herbert Bro-
ckel macht es richtig: Er erfindet sich

DKM UND MEHRWERTE-VERANSTALTUNGEN

Was Unternehmer von

Sternekochen lernen konnen

Sternekoch Herbert Brockel, Inhaber und langjahriger Kiichenchef des Husarenquartiers
in Erftstadt-Lechenich, ist Gast der Gothaer bei der DKM und sorgt auf dem Stand

und seine Kiiche immer wieder neu.
Das Husarenquartier lohnt einen Be-
such mehr denn je, das sehen nicht
nur die groBen Restaurantfiihrer
so, sondern auch viele passionierte
GeniefBer.

Vieles hat der Rheinlander mit
Unternehmern und damit natirlich
auch Versicherungsmaklern gemein,
denn auch bei ihnen kommt es da-
rauf an, den beruflichen Alltag zu
sortieren, die Spreu vom Weizen zu
trennen und genau zu wissen, wen
man eigentlich mit welchen Pro-
dukten ansprechen will. Und weil

fiir kulinarische Geniisse.

zusammenkommen sollte, was zu-
sammengehort, ist Herbert Brockel
nicht nur bei der DKM auf dem Stand
der Gothaer zu Gast, sondern auch
bei Tagungen wie den MehrWerte-
Veranstaltungen als Vortragsred-
ner. Unter der Dachzeile ,,Den Profi
erkennt man im Detail“ referiert er
tber ,Erprobtes Stress-, Fiihrungs-
und Prozessmanagement. Was wir
als Unternehmer von Sternekéchen
lernen kdnnen.*

Drei Aspekte sind der Maf3stab,
der auch fiir unternehmerisch den-
kende Makler gelten kann. An erster

Stelle steht die Qualitdt der Produk-
te. Auf die legt auch der Kiichenchef
aus dem Rheinischen grofiten Wert.
Entsprechend muss derjenige Mak-
ler, der ebenfalls auch morgen noch
erfolgreich sein will, darauf bedacht
sein, Produkte weit iber dem {bli-
chen Marktdurchschnitt anbieten zu
kdonnen.

Doch die Produkte alleine ma-
chen noch nicht den langfristigen
Erfolg aus. Ganz entscheidend ist es
dabei zu wissen, wie eigentlich der
Markt fiir diese Produkte beschaffen
ist und wie die Kunden dafiir aus-

sehen. ,Effilee“, das ,,Magazin fiir
Essen und Leben“, meint: ,Herbert
Brockel ist seit 15 Jahren Patron und
Kiichenchef des Husarenquartiers in
Erftstadt. Wahrend andere Kéche in
regionaler Klassik verharren, um ihre
Stammgadste nicht zu verunsichern,
gibt er sich weltoffen und modern.*
Ubertragen auf den Makler bedeutet
dies nichts anderes, als Offenheit
gegeniiber neuen Markten. Bestes
Beispiel hierfiir sind etwa Kollek-
tivversicherungen gegen das Risiko
Berufsunfdhigkeit.

Und natiirlich gehort zum unter-
nehmerischen Erfolg auch die tiefe
Erkenntnis, Dienstleister gegeniiber
den Kunden zu sein. Brockel bringt
dies kurz und knapp auf den Punkt:
»lch muss mein eigenes Ego stets
hinter die Wiinsche der Kunden zu-
riickstellen kénnen.“ Eine Erkennt-
nis, die auch jeder kluge Makler ver-
innerlichen sollte.

www.husarenquartier.de
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WORAUF SICH MAKLER EINSTELLEN MUSSEN

Digitaler Wandel der Gesellschaft
revolutioniert auch die Versicherungsbranche

Wirtschaft m

Die Digitalisierung der Assekuranz ist in vollem Gange — nicht zuletzt wegen verdnderter Anspriiche des Kunden.
Die GoNews zeigen, was die Gothaer ihren unabhdngigen Vertriebspartnern bereits heute bietet, um im Rennen um die Kunden
nicht den Anschluss zu verlieren.

igitalisierung verdndert Ver-
m sicherungen®, ,,Die digitale

Verwandlung® oder ,Asse-
kuranz im Hintertreffen®“: Kaum ein
Tag vergeht, an dem nicht irgendwo
in der deutschen Medienlandschaft
von der digitalen Transformation der
Gesellschaft die Rede ist. Dieser Trend
ldasst sich nicht nur nicht aufhalten,
sondern offenbart gerade auch in der
Versicherungswirtschaft groen Nach-
holbedarf — unter anderem im Bereich
der digitalisierten Prozesse, die im
Hintergrund zwischen Maklern und
einzelnen Versicherungsunternehmen
taglich ablaufen.

Digitale Vernetzung als Basis
fiir kiinftigen Geschiftserfolg

Umden Geschéftserfolgihrerunabhén-
gigen Vertriebspartner auch zukiinftig
zu sichern, setzt die Gothaer deshalb
bereits heute darauf, viele libergrei-
fende Prozesse zwischen Maklern und
einzelnen Risikotrdgern elektronisch
zu unterstiitzen. Die Gothaer stellt
sicher, dass ihre Systeme mit denen
ihrer unabhdngigen Vertriebspartner
kompatibel sind — und unterstiitzt be-
reits viele der gangigen Maklerverwal-
tungsprogramme (siehe Kasten). Da-
bei helfen sogenannte Webservices,
iber die ein MVP und die Systeme der
Gothaer miteinander kommunizieren
kénnen. So ermoglicht die Anbindung
den komfortablen Einstieg ins Gotha-
er Makler-Portal und in den Online-
kundenspiegel OKS. Dartiber hinaus
ist auch die direkte Verlinkung zum
jeweiligen Kunden bzw. den Vertrags-
daten per ,,Deeplink“ moglich. Wei-
terer Vorteil: Durch die elektronische
Ubertragung der Vermittlerpost lasst

Maklerverwaltungs-

programme

Die Gothaerarbeitet bereits mitdie-
sen MVP-Herstellern zusammen:

e easylogin/easy Client

NKK OASIS

e Assfinet AMS

e Lutronik VIAS

e Lauton ProClient (nur 440er)
e BlauDirekt Ameise

e b-tix BiProClient

e Frank Weber FINASS

Ihr MVP-Hersteller ist noch nicht
dabei? Wenn Sie eine Anbin-
dung mit der Gothaer umset-
zen mochten, erreichen Sie den
richtigen Ansprechpartner unter
vmt@gothaer.de. Nach einem Erst-
gesprdch stellen lhnen unsere IT-
Experten gerne Dokumentationen
und Beispiel-XMLs zur Verfligung
und unterstiitzen Sie bei der Um-
setzung. Die Anbindung ist fiir Sie
als Makler tibrigens kostenlos.

Die Gothaer hilft ihren Kunden, in der
digitalen Welt die richtigen Strippen
zu ziehen.

sich der Verwaltungsaufwand deutlich
reduzieren — ldstiges Scannen und Zu-
ordnen der tblichen Papierausdrucke
fallen weg. In der elektronischen Lie-
ferung sind zudem weitere Daten wie
Vertragsnummer oder Personendaten
enthalten. Moglich ist das alles zum
Beispiel mit dem kostenlosen easy
Client. Maklern, die die elektronische
Ubermittlung nutzen, bietet die Gotha-
er auBerdem an, den parallelen Ver-
sand der Papierkopien einzustellen.
Der Verzicht ist freiwillig und jederzeit

widerrufbar. Der Makler entscheidet
selbst, ob der Papierversand liber alle
Sparten oder nur fiir bestimmte Spar-
ten und Bereiche eingestellt wird.

Das alles tut die Gothaer nicht im
Alleingang, sondern im Rahmen der
Brancheninitiative BiPRO. Hier arbei-
tet die Gothaer an der digitalen Ver-
netzung von Versicherern mit ihren
Vertriebspartnern aktiv mit. Das Ziel
dabei: Durch gemeinsame Standards
und Normen fiir die Abbildung von Ge-
schaftsprozessen soll die Vernetzung

Anbindung

von Versicherern, Maklerverwaltungs-
programm-Herstellern und Maklern
weiter vorangetrieben werden.

Und was bringt die Zukunft? Natiir-
lich geht die Entwicklung immer wei-
ter. Ganz neu bei der Gothaer ist die
papierlose Courtageabrechnung per
sicher verschliisselter E-Mail. Derzeit
arbeitet die Gothaer IT an einer dezi-
dierteren Lieferung zu vertragsbezo-
genen und schadenbezogenen Doku-
menten sowie zu Inkassostorfallen. In
Planung ist auBerdem die Erweiterung

Maklerverwaltungsprogramme

Maklerverwaltungssystem

(Kunden- und Bestandsverwaltung, Courtageverteilung etc.)

PDF

Preis

PDF Antrags- Status

satz

vuU

PDF Info Datei

> ) Im emag hier klicken und im

MaklerTV mehr sehen!

=) www.makler.gothaer.de/maklertv

um den Bereich Live-Beauskunftung
und die Moglichkeit zu Anderun-
gen am Vertrag, zur Person oder zum
Schaden.

Der hybride Kunde

Aberwarum ist das alles iiberhaupt so
wichtig? Als wichtigster Grund fiir die
dringende Notwendigkeit zum Wandel
gilt stets das Argument: Das Kunden-
verhalten verdndert sich nachhaltig.
In Zeiten, in denen die Lektiire im In-
ternet bestellt wird und jedermann
seine Bankgeschéfte online erledigt,
mochte der Kunde auch seine Ver-
sicherungsangelegenheiten online
abwickeln kdnnen. Das positive Ser-
vice-Erlebnis, das er dabei aus den
anderen Bereichen seines Online-All-
tags kennt, fordert er auch beim The-
ma Versicherungen ein. Gerade den-
jenigen, die sich aber aufgrund ihres
Alters nicht zu den Digital Natives zdh-
len, also Menschen, die bereits mit In-
ternet, Handy und Co. aufgewachsen
sind, kann da schnell Angst und Ban-
ge werden. Doch die Befiirchtungen,
dass schon morgen kein Stein mehr
auf dem anderen bleibt, sind unbe-
griindet. So belegen neuere Studien,
dass besonders im Bereich der erkla-
rungsbediirftigen Produkte in Kranken
und Leben auch jiingere Kunden wei-
terhin auf personliche und qualifizier-
te Beratung nicht verzichten méchten.
Die Gothaer ist sich deshalb sicher:
Die Kompetenz und Beratungsquali-
tat von Maklern bleibt auch weiterhin
gefragt.

Gothaer
RechnungsApp

Postversand war gestern: Mit der
Gothaer RechnungsApp, die ab
September {iber Apples App Store
verflighar ist, konnen Kunden der
Gothaer Kranken ihre Rezepte und
Arztrechnungen mit dem Smart-
phone fotografieren oder den QR-
Code auf der Rechnung scannen
und binnen Sekunden digital ein-
reichen. Das spart Zeit und Geld:
So werden alle Prozesse erheblich
beschleunigt, der Kunde erhélt sein
Geld schneller zuriick. Die Gothaer
spart Aufwand durch eine Redu-
zierung der Arbeitsschritte — und
somit auch Kosten, die ansonsten
durch die Versichertenbeitrdge ab-
gedeckt werden miissten.
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Tipps & Termine

Zum Informieren

Thomas Kéhne, Manfred
Lange, Rainer Foitzick,
Wolfgang Schmidt
Marketing und Vertrieb
von Versicherungs- und
Finanzprodukten fiir
Privatkunden

Ein wichtiges Marketing-Hand-
buch fiir die Assekuranz, in dem
die Autoren die wesentlichen As-
pekte des Marketings systema-
tisch fiir die Versicherungsbran-
che aufarbeiten.

504 Seiten; ISBN:
978-3-89952-842-8; 45 Euro;
Verlag Versicherungswirtschaft

Zum Lernen

Andreas Eckstein, Axel
Liebetreu

Insurence & Innovation
2015

Praxisbeispiele, die dazu
inspirieren und ermuti-
gen, eigene Ideen und Innovatio-
nen in den Markt zu bringen.

176 Seiten; ISBN: 978-3-89952-
881-7; 22 Euro; auch als
E-Book; Verlag Versicherungs-
wirtschaft

~ Jorg Lemberg, Andreas
3 Lusch

Die Hausratsversicherung
In der Reihe der Spezial-
bénde haben die Autoren
markante Ubungen, Scha-
densfdlle und Beispiele aus der
Praxis ausgewahlt.

172 Seiten; ISBN: 978-3-
89952-794-0; 39,99 Euro;
auch als E-Book; Verlag

Versicherungswirtschaft

Zum Weiterbilden

2. Februar 2016
Betrugsbekdampfung in
Schadenversicherung
Tagesseminar der Deutschen
Versicherungsakademie zu den
wichtigen Bekampfungs- und
Vorbeugemaoglichkeiten von Ver-
sicherungsbetrug. Referenten:
Prof. Dr. Dirk-Carsten Giinther,
Thomas Mittendorf. 430 Euro;
Ort: Residenz am Dom, Kdln;
Anrechnung: acht WB-Punkte,
sechs FAQ-Stunden
Anmeldungen unter
www.versicherungsakademie.de
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PORTRAT

Lassen Sie sich nicht von den
administrativen Arbeiten iiberrollen

Der Backoffice-Dienstleister Dextra kann Versicherungsmakler von samtlichen administrativen Tatigkeiten entlasten.
Denn diese Aufgaben sind oft ein echter Zeitfresser und binden Kapazitdten, die dann fiir Kundenberatung
und Verkauf fehlen.

AR

5

; e

Uber Maklern schligt héufig eine Flutwelle
von Arbeit zusammen, die ihnen viel Zeit fiir

wichtige Beratungsgesprdche raubt.
ie Post sichten, Zahlungs-
eingdange kontrollieren, das

m Courtagekonto verwalten.
Und standig klingelt das Telefon. Ad-
ministrative Aufgaben nehmen in
Maklerbiiros viel Zeit in Anspruch. Die
eigentliche Tatigkeit eines Versiche-
rungsmaklers — Kunden zu beraten
und ihnen die fiir ihren jeweiligen Be-
darf passenden Versicherungslosun-
gen zu vermitteln — leidet darunter.
Eine Losung in Form eines profes-
sionellen Backoffice-Managements
fur Versicherungsmakler verspricht
die Dextra GmbH mit Sitz in Aulendorf
in der Ndhe von Ravensburg. ,,Dextra“
stammt aus dem Lateinischen und
bedeutet so viel wie ,rechte Hand“.
Und der Name ist Programm: Das Un-
ternehmen tUbernimmt samtliche im
Maklerbiiro anfallenden administrati-
ven Tatigkeiten — vom Telefonservice

Uiber die Korrespondenz bis hin zur
EDV-Verwaltung.

Qualifizierte Fachkréafte
kiimmern sich um Biiroarbeit

Dextra tritt dabei immer unter der Fir-
mierung des jeweiligen Maklers auf.
Der Kunde merkt also gar nicht, dass
sein Anruf oder Brief nicht vor Ort im
Maklerbiiro eingeht, sondern per An-
rufweiterschaltung beziehungsweise
Nachsendeauftrag im Siidosten von
Baden-Wiirttemberg landet. Dort kiim-
mern sich qualifizierte Fachkrafte — die
beiden Dextra-Griinder Uwe Schuh-
macher und Markus Szabo sowie ihre
Mitarbeiterinnen — um die anfallenden
Biiroarbeiten.

Die Idee, Dextra zu griinden, kam
Schuhmacher aus dem eigenen Be-
darf heraus: Er war selbst 15 Jahre als

B
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Versicherungsmakler tatig. ,,Ich kenne
die Probleme, unter denen die Bran-
che leidet, aus eigener Erfahrung. Der
administrative Anteil der Arbeit ist in
den vergangenen Jahren immer grof3er
geworden®, so Schuhmacher. Darunter
leide der Kundenkontakt — und damit
letztlich der Umsatz. Zugleich steigt die
Arbeitsbelastung enorm. Auf der Suche
nach Entlastung sondierte der 39-Jdhri-
ge den Markt. ,Fiir
mich personlich
habe ich nicht das
Passende gefun-
den.“ Also tat er
sich mit Markus Szabo zusammen und
griindete fiir den von ihm ausgemach-
ten Bedarf den passenden Dienstleis-
ter einfach selbst.

Seit Jahresbeginn ist das Unter-
nehmen am Markt und richtet sich
vor allem an kleine und mittlere Mak-
lerunternehmen mit keinem oder nur
kleinem Innendienst. Die Griinder re-
gistrieren ein zunehmendes Interesse
an ihrer Dienstleistung. ,,Wir haben

Uwe Schuhmacher, Geschdftsfiihrer
der Dextra GmbH.

'S

DEXTRA.

enorm viele Anfragen. Es ist genligend
Potenzial da“, zieht der Griinder und
Geschaftsfiihrer eine erste Zwischen-
bilanz. ,,Die Kombinationsmoglichkei-
ten und die klare Kostentransparenz
sprechen eindeutig fiir uns.*
Natirlich gibt es bereits Sekretari-
atsdienste, die etwa einen Telefonser-
vice anbieten — blof3 sind diese nicht
auf die Versicherungsbranche fokus-
siert. Arbeiten, fur
die ein gewisses
fachliches Know-
how notwendig ist
— die Bearbeitung
der anfallenden Post etwa oder auch
das Courtage-Controlling —, werden
von diesen Anbietern nicht tibernom-
men. Auch Makler-Pools sind oft aus
verschiedenen Griinden nicht der ge-
eignete Ansprechpartner. ,,Wir sind
ein reiner Dienstleister, der Makler
behalt seine Unabhangigkeit®, betont
Schuhmacher. Einzige Voraussetzung:
Der Makler muss die Verwaltungs-
software von Dextra nutzen, tiber die

Markus Szabo, Geschidftsfiihrer
der Dextra GmbH.

samtliche Tatig-
keiten ausgefiihrt
werden. Diese
sei vergleichbar
mit den blichen
Programmen

und leicht zu
. scannen und
bed"‘?n s alles iiber Dextra
Die Dextra- erfahren.
Gebiihren rich-

ten sich nach der
jahrlichen Courtagesumme, Einsteiger
kdnnen ein sogenanntes Basispaket
buchen. Bereits enthalten sind Kun-
den- und Vertragsverwaltung, digitale
Dokumentenarchivierung, Scannen
und Bearbeiten der Eingangspost, Ver-
tragssachbearbeitung und vieles mehr.
Weitere Kosten, etwa fiir Lizenzen oder
Porto, fallen nicht an. Erweiterungen
wie Antragsbearbeitung, Telefonsekre-
tariat, Kontrolle von Zahlungseingén-
gen und Courtage-Controlling konnen
unkompliziert dazugebucht werden.
Die Pakete werden auf den individu-
ellen Bedarf abgestimmt: Wer weniger
braucht, zahlt natiirlich auch weniger.
Im Gegenzug gewinnt der Makler
Zeit, die er produktiv nutzen kann: zum
intensiven Kundenkontakt, zur Erwei-
terung des Kundenstammes, zur Weiter-
bildung — und damit letztlich zur Stei-
gerung seines Umsatzes. Uberstunden
zur Erledigung der lastigen Formalitd-
ten gehoren der Vergangenheit an. ,,Wir
halten dem Makler den Riicken frei“,
verspricht Dextra-Griinder Schuhma-
cher. ,,So kann er sich ganz auf seine
Kunden und Verkdufe konzentrieren.“

www.dextra-backoffice.de

www.makler.gothaer.de/mehrwerte



