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THEMENSCHWERPUNKT

Private Unfallversicherung -
Mit welchen Konzepten Vermittler
finanzielle Katastrophen verhindern

Die private Unfallversicherung zahlt, wenn
ein Unfall schwere und dauerhafte korper-
liche oder geistige Beeintrachtigungen
nach sich zieht oder sogar zum Tod fiihrt.
Laut einem erfahrenen Versicherungsmak-

ler haben die Anbieter ihre Leistungen in
den vergangenen 20 Jahren deutlich ver-
bessert. Auch fiir Bestandskunden ist
demnach der Blick auf die Leistungen
neuer Tarife sinnvoll.

Diese Police bietet weltweiten Rund-um-die-
Uhr-Schutz, dessen Notwendigkeit sich gut
darstellen lasst. Um die zunehmend online
aktiven Kunden auf sich aufmerksam zu
machen, setzt die Vermittlerschaft verstarkt
auf informative Internetprasenzen.

Bei der Absicherung ihrer personlichen Risiken
unterschdtzen viele Menschen in Deutschland
ihren Bedarf an Kapital und Assistance-
Leistungen nach einem schweren Unfall. Was
genau abgedeckt sein sollte, kann ein erfahrener
Versicherungsvermittler fachlich einordnen.
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Christian Hilmes,
Redakteur

Liebe Leserin, lieber Leser,

Unfille konnen fiir die Betroffenen nicht nur
langanhaltende gesundheitliche Folgen ha-
ben. Sie zdhlten im vergangenen Jahr mit
einem Anteil von 18 Prozent auch zu den am
haufigsten genannten Hauptausl6sern einer
Uberschuldung. Im Durchschnitt hatten die
Klienten der deutschen Schuldnerberatungs-
stellen Ausstande von 34.650 Euro.

Da sich etwa drei von vier Unfallen wahrend
der Freizeit oder im Haushalt ereignen, ist der
Schutzumfang der gesetzlichen Unfallversi-
cherung l6chrig. Ohnehin gilt er nur fiir be-
stimmte Gruppen. Fiir sie und insbesondere
alle anderen Kunden wie Hausfrauen und
-madnner, Selbststandige oder Senioren bietet
die Assekuranz daher Produkte fiir die private
Absicherung des alltdglichen Unfallrisikos an.

Aktuell steigern viele Anbieter insbesondere
ihre Zusatzleistungen fiir die Kunden. So
erweitert die Wiirttembergische Versiche-
rung AG ihr Assistance-Servicepaket um die
personliche Begleitung durch einen soge-
nannten Unfall-Lotsen. Die Stuttgarter Versi-
cherung AG bewirbt hingegen das optional
abschliefdbare ,Schmerzensgeld®, das es auch
schon bei kleineren Verletzungen ohne dau-
erhafte Folgen gibt. Eine neue Police der VHV
Allgemeine Versicherung AG starkt die Ge-
sundheit der Kunden praventiv schon vor
einem Ernstfall.

Was sich im Markt der privaten Unfallversi-
cherung aufderdem tut, stellen meine Kolle-
gen und ich auf den folgenden Seiten dar.

Viel Spaf$ beim Lesen!

Clricrin. s
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Ausschnittdeckung unbeliebter

Sinkender Bestand
trotz besserer Leistung

Die gesundheitlichen Folgen eines schweren Unfalls kdnnen die Betroffenen
sowohl einmalig als auch dauerhaft finanziell belasten. Hierflir springt die
private Unfallversicherung in der Regel weltweit und rund um die Uhr ein,
wahrend der Schutz der gesetzlichen eng begrenzt ist. Das gibt Anbietern
und Vermittlern gute Argumente.
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CHRISTIAN HILMES

lig auf den Korper wirkendes Ereignis“ erlit-
tene Gesundheitsschddigung ist in allen
[HK-Priifungen fiir Versicherungsvermittler ein
Thema. Knapp zehn Millionen dieser Schaden-
fallen ereignen sich hierzulande jahrlich. Im Ver-
triebsalltag aber kommt die Ausschnittdeckung
fiir die so in den Allgemeinen Unfallversiche-
rungsbedingungen definierten Fille zukiinftig
vielleicht seltener zur Sprache.
Denn auf die Frage, welche Produkte sie im pri-
vaten Schaden-/Unfallgeschéft vermitteln, geben
zwar 82 Prozent der etwa 200 Teilnehmer der

D ie durch ein ,,pl6tzlich von aufden unfreiwil-

Studie , Asscompact Trends 11/2026“ die private
Unfallversicherung (PUV) an. Mehr sind es nur
bei den Produktkategorien private Haftpflicht,
Hausrat, private Rechtsschutz und Wohngebau-
de. Doch die ,,Unfall“ zahlt - nach Beteiligungen
und Kfz-Flottenpolicen - zu den drei Produkten,
deren Bedeutung in der Zukunft nach Ansicht der
Befragten sinken wird.

Ein Grund hierfiir ist, dass sich ihr Schutzum-
fang mit vielen anderen Policen tiberschneidet.
So sind Hinterbliebene nach einem Unfalltod bei-
spielsweise auch durch eine Risikolebensversiche-
rung abgesichert, ebenso wie nach einem krank-



heitsbedingten Tod. ,Die Unfallversicherung ist
eine grundsidtzlich nachrangige Versicherung®
betont der Bund der Versicherten e.V. (BdV).

Wichtiger sei es fir Beschiftigte vor allem, den
Verlust der Arbeitskraft abzusichern — unabhangig
von den Griinden hierfiir. Das geht zum Beispiel
tber eine Berufs- oder Erwerbsunfahigkeitsversi-
cherung und eine Krankentagegeldpolice. Eine
PUV kann diese Produkte nur bedingt ersetzen, da
laut der Morgen & Morgen GmbH lediglich 6,9
Prozent aller Berufsunfahigkeiten auf Unfélle zu-
riickgehen. Mit welchen Argumenten Versiche-
rungsvermittler auf diesen Einwand reagieren
konnen, lesen Sie im Kommentar auf Seite acht.

Der BdV, der seinen Mitgliedern eine eigene
Gruppenversicherung anbietet, betont aber auch:
,Wer in der Freizeit sehr aktiv ist, hat eine héhere
Gefdahrdung, einen Unfall zu erleiden.“ Die Berufs-
genossenschaften als Trager der gesetzlichen Un-
fallversicherung leisten allerdings nur bei Unfal-
len von Arbeitnehmern und Auszubildenden am
Arbeitsplatz, auf dem Weg dorthin oder bei Be-
rufskrankheiten. Gleiches gilt entsprechend fir
Schiiler und Studierende, die nur im Rahmen ih-
rer Ausbildung gesetzlich versichert sind, sowie
Kinder in Betreuungseinrichtungen, Ehrenamt-
liche und bestimmte weitere Gruppen.

Meiste Unfalle in der Freizeit

Weil sich laut Zahlen der Bundesanstalt fiir Ar-
beitsschutz und Arbeitsmedizin die meisten Un-
falle in der Freizeit (40 Prozent) oder im Haus-
halt (32,4) ereignen, greift die gesetzliche Unfall-
versicherung hier nicht. Somit kann die private

Police eine sinnvolle Ergdnzung sein.

Sie soll in erster Linie mit einer einmaligen Ka-
pitalleistung unterstiitzen, wenn unfallbedingt
eine dauerhafte korperliche oder geistige Beein-
trachtigung zuriickbleibt. Diese Invaliditatsleis-
tung, die laut BdV mindestens 200.000 Euro be-
tragen sollte, muss die Extrakosten decken, die
nach einem Unfall entstehen kénnen. Hierzu
zdhlen beispielsweise:

+ der barrierefreie Umbau der Wohnung,

 der Kauf von barrierefreiem Hausrat,

+ der Kauf eines behindertengerechten Autos,

+ zusatzliche Hilfsmittel wie spezielle Prothesen,
die der Krankenversicherer oder die Sozialversi-
cherungstrager nicht vollstandig ibernehmen.
Eine traditionelle Faustformel, um die ausrei-

chende Invaliditdtsgrundsumme zu ermitteln,

orientiert sich bei Berufstitigen an ihrem Alter
und Verdienst. Demnach sollte man mit 30 Jah-
ren das Sechsfache, mit 40 das Funffache und mit

50 das Vierfache des eigenen Bruttojahresein-

kommens absichern.

Maik Entrich, V.E.R.S. Leipzig

,Die Kosten fiir Umbauten, Hilfsmittel und
Pflegeleistungen nach einem schweren Unfall
sind in den vergangenen Jahren erheblich gestie-
gen", erklart hierzu die Stiftung Warentest. Sie be-
grindet damit, dass die Messlatte fiir die Aufnah-
me eines Tarifs in ihren diesjahrigen Test hoher
liegt: Statt 500.000 Euro muss die Invaliditats-
summe bei Vollinvaliditit nun mindestens
750.000 Euro betragen. Unter dieser Mindestvor-
gabe diirften viele der knapp 25 Millionen beste-
henden Vertrage liegen, erwarten die Tester. Sie
haben 120 private Policen analysiert.

Fir Kunden mit Altvertragen kann sich dem-
nach der Wechsel in einen neuen, leistungsstar-
keren Vertrag lohnen. Einen sehr guten Tarif gibt
es laut Stiftung Warentest fiir Erwachsene ab 188
Euro im Jahr und fiir Kinder ab 127 Euro.

Einmalleistung bei Invaliditat

Neben dem einmaligen Geldbetrag zur freien

Verwendung bei vollstandiger oder teilweiser In-

validitat zahlt der Versicherer je nach Vertrag

+ eine lebenslange Unfallrente,

+ ein Tagegeld, um Verdienstausfille finanziell
aufzufangen, oder

- eine Ubergangsleistung, bevor die endgiiltige

Invaliditat feststeht.

Hinzu kommt die Kosteniibernahme fiir be-
sondere Rehabilitations-, Hilfs- und Pflegeleis-
tungen sowie kosmetische Operationen und Ber-
gungskosten. Letzteres spricht dafir, dass fir
Bergsportler neben einer Auslandsreisekranken-
auch eine private Unfallversicherung sinnvoll
sein kann, um einen mehrere Tausend Euro
teuren Hubschraubereinsatz abzudecken.

Denn die Krankenkassen tibernehmen nur bei
medizinisch notwendigen Rettungsaktionen die
Kosten fiir die Notfallversorgung und den Trans-
port. Bei Behandlungen im Ausland erstatten sie
haufig nur Leistungen in Hohe der deutschen
Sitze, so dass beispielsweise Besuche bei Arzten
in der Schweiz sehr teuer werden kénnen.

Laut einer Analyse von Unfall- und Verlet-
zungsdaten im alpinen Sport durch die Arag All-
gemeine Versicherungs-AG liegt Skifahren an der
Spitze der Sportarten mit den hochsten Kosten
pro Schadensmeldung. Obwohl entsprechende
Schdden auf der Piste nur 2,6 Prozent aller gemel-
deten Unfalle ausmachen, verursachen sie jeweils
durchschnittliche Kosten von 7.907 Euro. Dieser

Maik Entrich
V.ERS. Leipzig
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Bert Heidekamp

Bert Heidekamp, Kanzlei

Heidekamp fiir Versiche-

rungsvermittlung

hti

Betrag ist im Mehrjahresvergleich unter anderem
wegen hoherer Ausgaben fiir Gesundheitsdienst-
leistungen gestiegen und liegt vor dem Reitsport,
der mit 6.952 Euro auf Rang zwei folgt.

Die meisten, wenn auch giinstigeren Versiche-
rungsfille verzeichnet die Ergo Group AG aller-
dings beim FufSball (35,6 Prozent), gefolgt vom
Skisport (15,4) und dem Fahrradfahren (8,9). Letz-
teres durfte tendenziell relevanter werden, nicht
zuletzt, weil im Alltag immer mehr Menschen die
deutlich schnelleren E-Bikes und Pedelecs nutzen.
Solche typischen Freizeitaktivititen sind ebenso
wie Joggen oder Wandern in der Regel ohne be-
sondere Vereinbarung eingeschlossen.

Als Zielgruppen, fiir die eine PUV ,besonders
wichtig® ist, nennt der Verbraucherzentrale Bun-
desverband e.V. (VZBV) auch: Selbststandige,

Bert Heidekamp, Kanzlei Heidekamp fiir Versicherungsvermittlung
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Hausfrauen und -ménner oder Erwerbstdtige mit
Vorerkrankungen, die keine Berufsunfahigkeits-
versicherung (BU) abschliefSen kénnen.

Wichtige Police fiir Kinder

Laut dem , Kundenmonitor E-Assekuranz 2025
der Sirius Campus GmbH haben 2,5 Prozent der
rund 10.000 befragten Versicherungsentscheider
und -mitentscheider in den vorherigen 24 Mona-
ten eine PUV abgeschlossen. Beim Blick auf die
Vertriebswege dominieren demnach Versiche-
rungsvertreter mit einem Anteil von 58 Prozent.
Es folgen Makler (14 Prozent), Vergleichsportale
(acht), der Online-Direktvertrieb (sieben) sowie
Banken und Sparkassen (sechs).

Die Eltern unter den Umfrageteilnehmern stu-
fen die PUV - nach der Privathaftpflicht, der BU
und der Lebens- oder Rentenversicherung - als
eine der wichtigsten Policen fiir ihre Kinder ein.
Kein Wunder, denn in Deutschland werden jedes
Jahr rund zwei Millionen Kinder nach einem Un-
fall arztlich behandelt.

Die meisten dieser Unfille ereignen sich nicht
auf dem Spielplatz oder im Straf3enverkehr, son-
dern in den eigenen vier Wanden. Dies schitzen
viele Eltern voéllig falsch ein, zeigt eine Umfrage
im Auftrag des Gesamtverbands der Deutschen
Versicherungswirtschaft e.V. (GDV) und des Ver-

eins Bundesarbeitsgemeinschaft (BAG) Mehr Si-
cherheit fiir Kinder e.V. Die Yougov Deutschland
GmbH befragte hierfiir im Mai rund 1.000 Vater
und Mitter, darunter 800 mit Kindern unter 13
Jahren. Fir diese Zielgruppe bieten die privaten
Unfallversicherer vermehrt Assistance-Leistun-
gen wie Kinderbetreuung.

Profitabelster Versicherungszweig

Insgesamt schiitzen die Unfallversicherer in
Deutschland nach GDV-Angaben rund 24,5 Mil-
lionen Menschen. Die 50 gréfiten Assekuranzen
mit Fokus auf dem Privat- und Geschaftskunden-
geschiaft machen 94 Prozent des Marktes aus, be-
richtet die V.E.R.S. Leipzig GmbH im ,Branchen-
monitor Unfallversicherung®. Demnach kommt
die Allianz Versicherungs-AG auf einen Markt-
anteil von 17,4 Prozent an dem Gesamtmarkt mit
branchenweit gebuchten Bruttoprdmien von
knapp 6,8 Milliarden Euro im Jahr 2024.

Auf dem zweiten und dritten Rang liegen die
Mitbewerber R+V Allgemeine Versicherung AG
und Ergo Versicherung AG mit 8,2 beziehungs-
weise 6,7 Prozent. Die meisten Vertrage im Zweig
Unfall verwalteten 2024 - nach der Allianz (4,2
Millionen) - aber die Debeka Allgemeine Versi-
cherung AG (zwei Millionen) und die Generali
Deutschland Versicherung AG (1,8 Millionen).

Die hochste Relevanz hat das Unfallgeschaft
hingegen fiir die Stuttgarter Versicherung AG, bei
der es auf Finfjahressicht 86,6 Prozent der ge-
buchten Bruttopramien ausmacht. Es folgen die
Interrisk Versicherungs-AG Vienna Insurance
Group und die PVAG Polizeiversicherungs-AG mit
jeweils 55 Prozent. Zum Vergleich: Der Durch-
schnittswert der Top-50-Kompositgesellschaften
bei diesem Produkt, das versicherungsrechtlich
eigentlich eine Personen- beziehungsweise Sum-
menversicherung ist, betrdgt 14,9 Prozent.

Deren gebuchte Bruttopramien pro Vertrag rei-
chen von 393,80 Euro (Ergo) bis 25,50 Euro
(Huk24 AG); die Durchschnittspramie betrug
2024 demnach 223,11 Euro. Da das Pramienvolu-
men deutlich iiber den Schadenaufwendungen
liegt, deren Einzeldaten dhnlich stark zwischen
Ergo und Huk24 variieren, zdhlt die PUV zu den
profitabelsten Zweigen der Assekuranz.

Die Favoriten der etwa 200 fiir die Trendstudie
befragten Vermittler sind die Interrisk, die Haft-
pflichtkasse VVaG und die VHV Allgemeine Versi-
cherung AG. Wie die konkreten Tarife bei Rating-
agenturen abschneiden, lesen Sie ab Seite zehn.

»2Auffillig sind die weiterhin sinkenden Ver-
tragszahlen®, kommentiert V.E.R.S.-Projektleiter
Maik Entrich. Der Durchschnittsbestand der 50
wichtigsten Anbieter ist binnen drei Jahren um



2,2 Prozent auf 591.000 gefallen. ,Die Ursachen
dafir sind vielfaltig: veranderte Kundenbediirf-
nisse, wachsende Konkurrenz durch alternative
Absicherungskonzepte oder schlicht ein Mangel
an offentlicher Wahrnehmung.“

Beliebte Assistance-Leistung

Schwindendes Interesse an der PUV kann Versi-
cherungsmakler Bert Heidekamp von der Kanzlei
Heidekamp fiir Versicherungsvermittlung hinge-
gen nicht bestdtigen. Fir ihn gehort sie neben der
BU und der privaten Pflegezusatz zu den drei
wichtigsten biometrischen Policen, die er seinen
Kunden empfiehlt. Denn im Worst-Case-Szenario
konnen die anderen beiden ausfallen, weil noch
kein Pflegegrad oder keine mindestens 50-pro-
zentige Berufsunfahigkeit festgestellt wurde.

Zudem entfillt der BU-Schutz beim Ubergang in
die Rente, weshalb Senioren fiir ihn eine wichtige
Zielgruppe darstellen. Diese Kunden kommen bei
bestimmten Angeboten teilweise nur bis zu einem
Hochstalter zwischen 60 und 75 Jahren unter, gibt
der Makler zu bedenken. Die Niirnberger Allge-
meine Versicherungs-AG hat die Kompakt-Varian-
te ihrer Unfallversicherung ,Private Line“ im Juli
hingegen bis zum Abschlussalter 87 ge6ffnet.

Altere Kunden legen seiner Erfahrung nach
grofien Wert auf die in vielen Tarifen enthaltenen
Assistance-Leistungen wie Haushaltshilfen, um
den Alltag in den eigenen vier Wanden zu mei-
stern. Die Ubernahme der Kosten fiir kosme-
tische Operationen spielt selten eine Rolle.

Makler lobt neue Klauseln

Insgesamt bietet die Auswahl eines Unfalltarifs
laut Heidekamp aber wenig Anlass fiir Diskussi-
onen mit seinen Mandanten, die mit den Details
oft Giberfordert sind. Jungen Erwachsenen emp-
fiehlt er zum Einstieg, ihre Versicherungsgrund-
summe nicht unter 100.000 Euro festzulegen, da
die Absicherung andernfalls ihren Zweck verfehle.
Bei der Progressionsstaffel sieht er Werte von
mehr als 350 Prozent kritisch, da die hierfiir not-
wendigen Invaliditdtsgrade fiir hohe Leistungs-
summen selten erreicht werden. Besser sei es, eine
hohere Grundsumme zu vereinbaren.

Und wichtiger als eine weitreichende Glieder-
taxe des Anbieters ist fiir Heidekamp, dass die Be-
dingungen wenige Ausschliisse enthalten. Fiir Be-
troffene mit entsprechenden Vorerkrankungen
seien Vertrage, die ohne Gesundheitsfragen ange-
nommen werden, aufgrund womdglich hoherer
Tarifbeitrdge nur bedingt die bessere Wahl. Im
Juli hat beispielsweise die Wiirttembergische Ver-
sicherung AG angekiindigt, sie verzichte zukiinf-

tig in allen PUV-Tariflinien auf die umfangreichen
Fragebogen, die am Markt tblich sind. Fir die
Kunden verringere sich somit das ,Risiko, bei Ver-
tragsabschluss Fragen zur eigenen Gesundheit
falsch oder unvollstandig zu beantworten’, betont
das Unternehmen. Inwieweit ihnen auch die On-
lineangebote der Anbieter und Vermittler weiter-
helfen, zeigt unser Bericht auf Seite 22.

Laut Heidekamp ist eine individuelle Beratung
der Kunden fiir Vermittler wichtig, um ,tickende
Zeitbomben“ im Bestand zu entschdrfen. Diese
drohen, wenn Versicherte mit teilweise Jahr-
zehnte alten Policen aufgrund von Deckungslii-
cken, die in modernen Tarifen abgesichert gewe-
sen waren, im Schadensfall leer ausgehen. Denn:
,In den vergangenen 20 Jahren hat es eine starke
Entwicklung bei der Qualitét der privaten Unfall-
versicherungen gegeben.“ Verbesserte Klauseln
aus Kundensicht gibt es beispielsweise bei Infek-
tionskrankheiten, dem Mitwirkungsanteil, der
Eigenbewegung oder Fristen. Der Makler emp-
fiehlt seinen Berufskollegen dringend, die Prii-
fung dlterer Vertrdge zu dokumentieren.

Drohende Vermittlerhaftung

Eine drohende Haftung der Vermittler sieht Hei-
dekamp auch bei der Unfallrente im Pflegefall,
die in vielen Tarifen ausgeschlossen ist. Hierauf
solle aber nicht verzichtet werden. Denn den re-
lativ hohen Leistungen stiinden nur geringe oder
keine Zusatzbeitrdge gegeniiber. Bei der Tarif-
wahl warnt der Makler aber vor der geringen Aus-
sagekraft von Preisvergleichen fiir Tarife mit glei-
chen Versicherungssummen.

»Wichtig fiir einen sauberen Schutz bei Unfal-
len sind gute Bedingungen im Kleingedruckten®,
betont Heidekamp. Typische Anlésse fiir Rechts-
streitigkeiten nach einem Schaden béten kurze
Meldefristen oder Mitwirkungsanteile. Negativ
wirken sich auch Ausschliisse aus. Sie gelten bei-
spielsweise fiir Eigenbewegungen oder Knorpel-
leiden, bestimmte Geistes- und Bewusstseinssto-
rungen sowie diejenigen Herzprobleme, die kein
mitversicherter Herzinfarkt sind.

Ergdnzend verdient seiner Ansicht nach der
Fahrerschutz in der Kfz-Haftpflichtversicherung
Beachtung. Ein selbstverletzter Unfallverursa-
cher ohne PUV habe nur tiber diesen ,Kasko-
schutz fiir den Fahrer Anspruch auf Schadener-
satz. Sehr kritisch sieht der Makler hingegen pri-
vate Unfallversicherungen mit Pramienriickge-
wahr. ,Es handelt sich hier um eine kombinierte
Unfallversicherung mit Sparvorgang®, warnt
auch der BdV. Die Kunden ,erhalten nur die zu-
satzlich zu den Unfallversicherungspramien ge-
zahlten Sparanteile zuriick.

Die private Unfallversiche-
rung zahlt, wenn ein Unfall
schwere und dauerhafte
kdrperliche oder geistige
Beeintrachtigungen nach
sich zieht oder sogar zum
Tod fuhrt. Laut einem erfah-
renen Versicherungsmakler
haben die Anbieter ihre
Leistungen in den vergan-
genen 20 Jahren deutlich
verbessert. Auch fir Be-
standskunden ist demnach
der Blick auf die Leistungen
neuer Tarife sinnvoll.
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Uwe Schmidt-Kasparek

Im Ernstfall den Lebensstandard aufrechterhalten

Foto: ©Uwe Schmidt-Kasparek/Privat

Uwe Schmidt-Kasparek ist aus-
gebildeter Kaufmann und studier-
ter Publizist, arbeitet seit 1999 als
freier Journalist und Buchautor

Kundenberatung zur privaten Un-
fallversicherung stets auch die Fra-
ge nach dem Sinn dieses Produkts er6r-
tern. Sehr elegant hat das der Versiche-
rungsmakler und Influencer Bastian
Kunkel geldst. Denn er schreibt: ,Wenn
du herausfinden willst, ob eine private
Unfallversicherung sinnvoll fiir dich
und deine Familie ist, stof3t du im Inter-
net oft auf sehr einseitige Meinungen in
die eine oder andere Richtung
yDamit du dieses Thema fiir dich ein
fir alle Mal kldaren kannst, wollen wir
dir in diesem Experten-Artikel zur pri-
vaten Unfallversicherung alle Informa-
tionen zur Verfiigung stellen, die dafir
noétig sind, damit du eine rationale Ent-
scheidung fiir dich treffen kannst®, so
Kunkel weiter. ,Wie so oft gilt: Es gibt
auch hier keine allgemeingiiltige rich-
tige Entscheidung fiir jedermann.

Die Vermittlerschaft sollte bei der

BU-Versicherung Alternative?

Tatsdchlich gibt es sehr einseitige Dar-
stellungen. So schreibt etwa der Baye-

3[2026

rische Rundfunk: ,Die Absicherung des
Arbeitseinkommens ist durch eine Be-
rufsunfihigkeitsversicherung viel bes-
ser moglich.“ Und die Verbraucherzen-
trale erlautert: ,In mehr als 90 Prozent
aller Falle werden Menschen durch eine
Krankheit berufsunfdhig - und nicht
nach einem Unfall.“

Doch das heif3t noch lange nicht, dass
die private Unfallversicherung sinnlos

I p,

ist. Sie ist sogar in vielen Fillen sehr
empfehlenswert. Das gilt zum einen fiir
alle Menschen, die gar keinen BU-
Schutz erhalten koénnen, weil sie zu
krank sind oder als Handwerker hohe
Beitrdge zahlen miissen. Die letztere
Gruppe hat - wie auch Hobbysportler —
ein deutlich erh6htes Unfallrisiko.

Absicherung fiir den Ernstfall

Fiir bald ausheilende Alltagsunfalle lei-
stet die private Unfallversicherung
nicht. Sie ist stattdessen eine wichtige
Absicherung fiir den Ernstfall — wenn
beispielsweise nach einem schweren
Unfall Amputationen notwendig wer-
den. Dann steht das Leben Kopf. Mit
den Invaliditatsleistungen konnen je-
doch wichtige Umbauten im Auto und
Haus finanziert werden und auch Ein-
kommensverluste koénnen ausgegli-
chen werden. Im wirklichen Ernstfall
sorgt die private Unfallversicherung
also dafiir, dass der Lebensstandard
aufrechterhalten werden kann.

Und ganz wichtig: Sie zahlt als Sum-
menversicherung immer obendrauf -
egal, was das Unfallopfer von anderer
Seite erhdlt. Zudem hat sich die private

Unfallversicherung in den vergangenen
Jahren gemausert. Schon die Musterbe-
dingungen der Branche beinhalten ei-
nen erweiterten Unfallbegriff. Versi-
chert ist so die erhdhte Kraftanstren-
gung und auch Vergiftung durch Gase
oder Dampfe sowie Gesundheitsschadi-
gungen durch Unfille unter Wasser.

In leistungsstarken Tarifen ist zudem
Invaliditat durch Zeckenbiss oder Un-

falle durch Bewusstseinsstorungen so-
wie durch Krankheiten wie Herzin-
farkt, Schlaganfall oder Medikamente
abgesichert. Die private Unfallversiche-
rung entwickelt sich somit immer star-
ker in Richtung Krankenschutz.

Professionelles Reha-Management

Last but not least: Immer mehr Tarife se-
hen nach dem Unfall ein professionelles
Reha-Management vor. Damit schlief3en
die privaten Versicherer zu den Berufs-
genossenschaften auf, die nach Arbeits-
unfallen alles versuchen, die Unfallfol-
gen zu mildern. Mit der Privaten sind
also alle Unfalle abgedeckt, egal, wann
oder wo sie sich ereignen.

Das professionelle Reha-Manage-
ment kann zudem vor dem maroden
gesetzlichen Gesundheitssystem schiit-
zen. Schon eine Verlegung ins ,rich-
tige“ Krankenhaus zum ,richtigen Be-
handler kann Wunder wirken. Somit
lasst sich die Frage nach dem Sinn der
privaten Unfallversicherung leicht und
fair beantworten: Fir viele ist sie ein
wichtiger Schutz. Dies muss deutlich
erlautert werden, um den Kunden das
Produkt umfassend darzustellen.



Eric Bussert, Vorstand

Mission Beamte

Mit den neuen herausragenden KV-Tarifen posi-
tioniert sich die HanseMerkur bestens in der
Privaten Krankenvollversicherung fiir Beamte:
Top Leistungen auch fiir preissensible Kunden
und starker Rundum-Schutz im Premium-Segment.
Und fir alle gilt natarlich ein Gesundheitsrabatt
sowie eine garantierte Beitragsriickerstattung —
fur zufriedene Kunden und Ihren Vertriebserfolg,
denn Hand in Hand ist HanseMerkur.

(J
i
Hand in Hand ist

HanseMerkur
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30%

Bewertung von Unfall-Tarifen

Mehr als 30 Angebote
mehrfach spitze

Der Vermittler ist gefragt: Welches ist die richtige Wahl aus mehreren Hundert Angeboten
in der privaten Unfallversicherung? Ratings und Scorings helfen bei der Auswahl.
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BJORN WICHERT

onell den Tarifdschungel in der privaten Un-
fallversicherung zu durchleuchten. Die Re-
daktion des VersicherungsJournal-Extrablatts hat
sich daher die aktuelle Bewertungslandschaft an-
geschaut. Dafiir nutzte sie exemplarisch die Er-
gebnislisten (abgerufen jeweils am 27. Juli 2026)
+ der Ascore Das Scoring GmbH,
+ der Franke und Bornberg GmbH (FuB) und
+ der Morgen & Morgen GmbH (M&M).

P roduktanalysen helfen Vermittlern, professi-

Franke und Bornberg vergibt sieben Noten

In ihren Untersuchungen setzen die drei Hauser
auf verschiedene Systematiken und Bewertungs-
kriterien. FuB nutzt als Quellen fiir das Rating
nach eigenen Angaben ausschliellich die Versi-
cherungsbedingungen sowie gegebenenfalls ver-
bindliche Verbraucherinformationen, Antragsfor-
mulare, Versicherungsscheine, Geschéftsberichte
und per Stichprobe verifizierte Daten.

Die Analysten tiberpriifen die Produkte zunachst
dahingehend, in welchen Auspragungen bezie-
hungsweise Varianten welche Regelungen angebo-
ten werden. Die Qualitét der Klauseln ordnen sie in
einem ndchsten Schritt auf einer Skala von null fiir
die schlechteste Auspragung bis 100 fiir die aus
Versichertensicht beste Ausprigung ein. Danach
werden die einzelnen Leistungskriterien entspre-
chend ihrer Bedeutung aus Kundensicht gewichtet.

Zur Bewertung der untersuchten Angebote
greifen die Hannoveraner auf ein siebenstufiges
Notenschema zurtick. ,FFF+“ stellt die Hochst-
note dar und bedeutet ,hervorragend® Die Ab-
stufungen reichen von ,sehr gut (,FFF“) tiber
ygut® (,FF+) und ,ausreichend” (,F+“) bis hi-
nunter zu ,ungentigend” (,F-“).

Mindeststandards fiir die hochsten
Ratingklassen

Das Analysehaus gibt fiir die héchsten Rating-
klassen Mindeststandards vor. Damit wird si-
chergestellt, dass hoch bewertete Produkte in al-
len Bewertungskategorien durchgdngig tber-
durchschnittlich hohe Qualitdt aufweisen und
tiberdies Mindestanforderungen in besonders
wichtigen Kriterien erfiillen, heifdt es in den Be-
wertungsrichtlinien.

In den insgesamt 62 Detailkriterien, die auf 18
Absicherungsfelder aufgeteilt sind, sind maximal
2.725 Punkte zu erreichen. Fiir die Hochstnote
muss eine Offerte mindestens 85 Prozent davon
erzielen. Fir die weiteren Noten sind jeweils
zehn Prozentpunkte weniger notig.

Offerten mit weniger als 35 Prozent der Maxi-
malpunktzahl bekommen ein ,F-“ (,ungeni-
gend“). Insgesamt hat FuB an 59 von 437 unter
die Lupe genommenen Tarifen und -Tarifkombi-
nationen die Hochstnote ,,FFF+ vergeben.



Fachpersonal in der Versicherungswelt ansprechen ...

al (s

Zwel Stimmen.
Eine Reichweite.

So trifft Ihr Stellenangebot auf iiber
140.000 Kontakte bei Versicherungsprofis:

. 55.000 Newsletter-Abonnenten
- 38.000 Facebook-Kontakte
. 46.000 LinkedIn-Kontakte Mehr Informationen

finden Sie hier

- 7.000 Instagram-Kontakte

VersicherungsJournal mrsicherungsbote
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Anbieter Tarif
Adam Riese GmbH Besser
Riesig
Adcuri GmbH Premium-Schutz
Top-Schutz
Alte Leipziger Versicherung AG classic
comfort
Arag Allgemeine Versicherungs-AG Premium
Askuma AG Premium Plus Internet
Barmenia Allgemeine Versicherungs-AG Premium-Schutz
Top-Schutz
BA die Bayerische Allgemeine Versicherung AG Komfort
Prestige
Baloise Sachversicherung AG Deutschland (auch, Helvetia”) Gold
BGV-Versicherung AG Exklusiv

Charta Borse fiir Versicherungen AG Spezial-Police Unfall Wiiba/AlG
Spezial-Police Unfall-IMMUN

Spezial-Police Unfall,Plus” Baloise

Concordia Versicherungsgesellschaft a.G. Sorglos L
Sorglos XL
Sorglos XXL
Degenia Versicherungsdienst AG optimumT18
Dialog Versicherung AG Premium
die Haftpflichtkasse VVaG Einfach Besser
Einfach Komplett
Domcura AG Komfort-Schutz
Top-Schutz
Ergo Versicherung AG Basic
Best
Smart
Generali Deutschland Versicherung AG Aktiv-Schutz

Individual-Schutz

Gothaer Allgemeine Versicherung AG Klassik
Plus
Premium

Hager Versicherungsverein a.G. Top

Hamburger Feuerkasse Versicherungs-AG S-Privat-Schutz Plus mit Plus-Paket

Unfallversicherung mit Plus-Paket

Hansemerkur Allgemeine Versicherung AG Best Gold
Ideal Versicherung AG UnfallSchutz Exklusiv
Inter Allgemeine Versicherung AG Premium
Interlloyd Versicherungs-AG Eurosecure Plus
Infinitus
Interrisk Versicherungs-AG Vienna Insurance Group Unfall XL
Unfall XXL
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Anbieter Tarif

Janitos Versicherung AG Balance
Best Selection

Konzept & Marketing — ihr unabhangiger Konzeptentwickler GmbH  allsafe bodyguard fine 2.0
allsafe bodyguard perfect 2.0
allsafe bodyguard prime 2.0

Landschaftliche Brandkasse Hannover (VGH) VGH Unfallschutz Premium
LBN Versicherungsverein a.G. LBN-BESSER
LBN-BESSER+
Miinchener Verein Allgemeine Versicherungs-AG Premium
Premium+
Niirnberger Allgemeine Versicherungs-AG Premium
NV-Versicherungen VVaG UnfallPremium 5.0
Oldenburgische Landesbrandkasse Premium
Phodnix Schutzgemeinschaft Assekuradeur GmbH PREMIUM
Prokundo GmbH AUSGLEICH BEST
AUSGLEICH SMART
Provinzial Nord Brandkasse AG S-Privat-Schutz Plus mit Plus-Paket

Unfallversicherung mit Plus-Paket
Provinzial Versicherung AG S-Privat-Schutz Plus mit Plus-Paket

Unfallversicherung mit Plus-Paket

Qualitypool GmbH VARIO Komfortschutz-Plus
VARIO Vollschutz
Rheinland Versicherungs AG Plus
Premium
Rhion Versicherung AG Plus
Premium
SLP Swiss Life Partner Vertriebs GmbH & Co. KG Primus Plus
SHB Allgemeine Versicherung VVaG SHB-Komfort-Schutz
Stuttgarter Versicherung AG Unfallvorsorge aktiv Komfort

Unfallvorsorge aktiv Premium

SV Sparkassenversicherung Gebaudeversicherung AG SV PrivatSchutz mit, Alltagsmanager” und,, BeitragsSchutz”

VHV Allgemeine Versicherung AG KLASSIK-GARANT
Waldenburger Versicherung AG Premium
Premium-Plus
Wecoya Underwriting GmbH best protect
premium protect
Wiirzburger Versicherungs-AG best4you Exklusiv
WWEK Allgemeine Versicherung AG Unfallversicherung Plus mit,, XtraPaket”

Zurich Insurance Europe AG PrivatSchutz Top

Ascore
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Am Markt sind laut den
Produktbewertungen der
drei berlcksichtigten Analy-
sehduser viele gute und sehr
gute private Unfallversiche-
rungen verflgbar: 31 Ange-
bote erhielten von mindes-
tens zwei Testern die jeweili-
ge Hochstnote.
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M&M-Rating basiert auf Fragen

Grundlage des ,M&M-Rating Unfallversiche-
rung” sind allein die Versicherungsbedingungen.
Kriterien wie die Qualitit der Anbieter, deren
Annahmerichtlinien oder die Gesundheitsfragen
blieben unberiicksichtigt. Die Analysten sehen
50 Produkteigenschaften als ratingrelevant an.
Diese werden mit Multiplikatoren zwischen eins
und fiinf unterschiedlich gewichtet.

Die Leistungsfragen kénnen entweder ,voll er-
fullt“ (entspricht 100 Prozent der Punkte), ,ein-
geschrankt erfiillt“ (50 Prozent der Punkte) oder
ynicht erfillt“ (entspricht null Punkten) sein.
Grundsatzlich gilt eine Antwort als ,einge-
schrankt erfiillt, wenn weder ,voll erfiillt“ noch
L nicht erfullt“ erreicht ist.

Merkmale und deren Gewichtung im Rating

Zu den am starksten bewerteten Kriterien gehort
unter anderem, ob Gesundheitsschiden durch
erhohte Kraftanstrengung oder Eigenbewegung
versichert sind. Zu den Finf-Punkte-Fragen zahlt
ferner, ob Unfalle durch Bewusstseinsstorungen
durch Trunkenheit beziehungsweise Bewusst-
seinsstorungen durch drztlich verordnete Medi-
kamente versichert sind.

Die verschiedenen Merkmale und deren Ge-
wichtung sind in der Ratingdokumentation auf-
gefithrt. Dort werden auch eventuelle Min-
destanforderungen fiir bestimmte Ratingstufen
genannt.

Die untersuchten Tarife konnen nach dem Be-
rechnungsschema bis zu 156 Punkte erhalten. Ab
120 Zahlern wird die Ratingnote ,fiinf Sterne*
(,ausgezeichnet®) vergeben. Diese Hochstbewer-
tung haben 141 der 291 unter die Lupe genom-
menen Angebote erreicht.

Scoring statt Rating

Die Analysten von Ascore unterziehen die Tarife
ausdriicklich keinem Rating, sondern einem Sco-
ring-Verfahren. Dieses umfasst nach Unterneh-
mensdarstellung ,einen Kriterienkatalog, der alle
wesentlichen Produktaspekte berticksichtigt.
Neben diversen mit ,Ja“ oder ,Nein“ zu beant-
wortenden Fragen wurde fiir ausgewahlte Anfor-
derungen jeweils eine Benchmark definiert. Wird
diese Hiirde erfiillt, erhdlt der Versicherer jeweils
einen Punkt. Wie gut der vorgegebene Maf3stab
erfiilllt wird, bleibt unberiicksichtigt. Wird die
Messlatte verfehlt, vergeben die Analysten keine
Punkte. Das Unterschreiten einer Benchmark
kann auch nicht durch ein Ubererfiillen bei
einem anderen Kriterium kompensiert werden.
Das Bewertungsraster besteht aus 50 Score-
Kriterien. Hinzu kommen 65 sogenannte Indivi-

dual-Research- beziehungsweise Info-Kriterien.
Verglichen werden dabei Merkmale von B wie Be-
wusstseinsstorung tiber G wie Gliedertaxe bis Z
wie Zahnersatz.

Im letzten Schritt wurden die Scoring-Ergeb-
nisse in ,Kompasse“ umgerechnet. Die sechsstu-
fige Bewertungsmatrix reicht von sechs dieser
Richtungsanzeiger (,herausragend) bis zu
einem Kompass (,schwach®).

Hohes Bedingungsniveau

Ascore listet im Online-Ergebnisrechner Bewer-
tungen fir 145 Unfall-Offerten von rund vier
Dutzend Produktgebern auf. An mehr als jeden
vierten Testkandidaten wurden sechs Kompasse
vergeben. Im Internetangebot von Franke und
Bornberg werden die Bewertungen fiir 441 Tarif-
konfigurationen von etwa sieben Dutzend An-
bietern aufgefiithrt. Von diesen bekam knapp jede
siebte die Bestnote ,FFF+“ Bei M&M erhielt
knapp jeder zweite der 291 unter die Lupe ge-
nommenen Offerten von gut drei Dutzend Ge-
sellschaften die Top-Note ,fiinf Sterne.

Insgesamt wurden 68 Prozent (M&M), 53 Pro-
zent (Ascore) beziehungsweise 44 Prozent (FuB)
der untersuchten Produkte in die beiden jeweils
besten Notenstufen eingruppiert.

In der Tabelle auf den Seiten 14 und 15 sind der
besseren Ubersichtlichkeit halber nicht alle von
den Analysehdusern mit der Hochstnote be-
dachten Tarifvarianten enthalten. Verzichtet
wurde auf um bestimmte Bausteine ergdnzte L6-
sungen, wenn bereits das Grundprodukt die
Ho6chstnote erhalten hat.

Recht kleine Schnittmenge

Die Sterne, F-Anzahl oder Kompasse weisen un-
ter dem Strich den Weg zur Einschitzung der Be-
dingungsqualitdt. Der Preis bleibt bei allen Tes-
tern aufen vor. Der Vermittler muss im Kunden-
gesprach ausloten, welches Produkt das passende
Preis-Leistungs-Verhaltnis bietet.

Insgesamt erhielten 83 Angebote von mindes-
tens einem Analysehaus die Spitzennote. Trotz
der unterschiedlichen Bewertungssystematiken
und der Anzahl der untersuchten Tarife gibt es
bei den Topergebnissen der Analysehduser eine
relativ grofde Schnittmenge von 17 Offerten.

Sie bekamen von allen Vergleichern die Best-
note, teilweise aber nur in Verbindung mit wei-
teren Bausteinen (siehe Fuf$noten). Dies sind in
der Tabelle die gold gefarbten Tarife. 14 weitere
Angebote bekamen von zwei Testern die jewei-
lige Hochstnote. Das sind die in der Tabelle sil-
ber eingefdrbten Tarife.



Der neue Risikoleben-Tarif

v" Preis- und Bedingungsverbesserungen
v" Neue, vereinfachte Berufsliste

v’ Viele Berufe wurden durch die Neuausrichtung
glnstiger eingestuft!

v Wegfall Filhrungsverantwortung und
Birotatigkeit

v Kein Motorradzuschlag
v’ Der neue Tarif ist in die vers.diagnose integriert
v” Verlangerungsoptionen bereits im XL-Konzept

v’ Verbesserte Nachversicherungsgarantien

DIE RISIKOLEBENSVERSICHERUNG

Franke | Bornberg
Risikoleben

InterRisk Lebensversicherungs-AG ISR
Vienna Insurance Group Produkt  12[2025

RLV XXL B931 Rating  08]2026
Tarif AR1

f-b-rating.de

" Informieren Sie sich jetzt:
0611 2787-381 oder

www.interrisk.de/risikoleben

InterRisk Wi’

VIENNA INSURANCE GROUP
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Dr. Florian Sallmann ist promovierter
Versicherungsokonom und war knapp zwei
Jahrzehnte lang bei der Generali-Gruppe tatig.
Seit Februar 2025 ist er Vorstandsvorsitzender
der Interrisk Versicherungen, die er im Rahmen
derVienna Insurance Group (VIG) zu einem
fihrenden Maklerversicherer entwickeln will.

auf den Vollschutz unserer Kunden®

VersicherungsJournal-Extrablatt-Redaktion:
Sie beschaftigen sich seit mehr als 20
Jahren mit der Versicherungsbranche.
Welche Verinderungen haben Sie ins-
besondere im Markt und in der Pro-
duktpalette der privaten Unfallversi-
cherer beobachtet?

Dr. Florian Sallmann: Die private Unfallver-
sicherung ist ein ertragreiches Geschift,
leidet jedoch seit rund zwei Jahrzehnten
unter einem leichten, aber stetigen Ab-
rieb. Das Thema Unfall ist ndmlich un-
angenehm und wird von Verbrauchern
gern verdrangt. Viele Menschen glau-
ben daher, dass sie keine private Unfall-
versicherung brauchen. Wir erleben
aber tiglich im Rahmen unserer Lei-
stungsregulierung, dass Betroffene nach
einem Unfall auf professionelle Hilfe
angewiesen sind.

Aber braucht es hierfiir die private
Unfallversicherung? Inwiefern hat
sie heute noch eine Existenzberechti-
gung?

Sallmann: Es liegt in der Verantwortung
von Versicherungsunternehmen, Men-
schen in ihrer Existenz zu sichern und
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sie in Notsituationen nicht ihrem
Schicksal zu tberlassen. Aufgrund der
steigenden Lebenserwartung und der
damit wachsenden Zahl betagter Mit-
menschen einerseits sowie aufgrund der
wachsenden Zahl von Single-Haushalten
andererseits nimmt der Bedarf an Assis-
tance-Leistungen zu. Auch die privaten
Unfallversicherungen sind mit der Zeit
immer komplexer und anspruchsvoller
geworden, um den Kunden vollumfang-
lich Hilfe bieten zu kdnnen.

Aber welchen Sinn macht eine private
Unfallversicherung aus Kundensicht
mit Blick auf den weitergehenden
Schutz einer Berufsunfihigkeitsversi-
cherung?

Sallmann: Unfélle verursachen zwar nur
acht Prozent aller Berufsunfdhigkeiten,
fihren bei den Betroffenen aber oft zu
starken Einschrankungen. Trotz Schnitt-
mengen sind Unfall und Berufsunfihig-
keit unterschiedliche Versicherungs-
bilder mit unterschiedlichen Versiche-
rungslosungen. Die BU-Versicherung
schiitzt die Kunden wahrend ihres Be-
rufslebens. Fiir die Unfallversicherung

ist hingegen die Versicherbarkeit in je-
dem Alter von tibergeordneter Relevanz.
Wir sind auch Anbieter von BU-Versi-
cherungen und legen grofden Wert auf
den Vollschutz unserer Kunden.

Was empfehlen Sie Versicherungs-
maklern, die Thre privaten Unfallver-
sicherungen vermitteln, hinsichtlich
der Progressionsstaffel und Glieder-
taxe?

Sallmann: Das kommt ganz auf den indivi-
duellen Bedarf an. So ist zum Beispiel fiir
einen praktizierenden Musiker eine sehr
gute Gliedertaxe, die auch Daumen und
Zeigefinger absichert, wichtiger als das
eigentliche Deckungskonzept oder die
Progression. Fiir Beschiftigte in Heilbe-
rufen stellen wir zudem eine gesonderte
Gliedertaxe zur Auswahl. Um den Ernst-
fall bestmoglich abzusichern, ist grund-
satzlich fir alle Kunden eine hohe Pro-
gressionsstaffel sinnvoll.

In welchen Zielgruppen sehen Sie be-
sonderes Wachstumspotenzial?

Sallmann: Zukiinftig wollen wir verstarkt
jungere Menschen ansprechen und unse-



re Rolle als Begleiter, Berater und Unter-
stiitzer starker herausstellen. Denn nach
einem Unfall brauchen die Betroffenen in
der Regel auch Hilfe im Alltag. Beispiele
hierfiir sind Fahrten zu Arzten oder zum
Einkaufen, das Zubereiten warmer Mahl-
zeiten, die Kinderbetreuung oder der
Wohnungsputz. Deswegen werden wir
den Assistance-Bereich einschliefdlich
Reha-Leistungen weiter ausbauen. Unse-
re bisherige Fiille an mehr als 50 Assis-
tance-Leistungen in der Unfallversiche-
rung ist im Markt konkurrenzlos. Insbe-
sondere zielgruppenspezifische Leistun-
gen stellen eine grof3e Hilfe und Erleichte-
rung fiir die Betroffenen dar. Einen wach-
senden Bedarf hierfiir sehen wir durch die
zunehmende Zahl von Single-Haushal-
ten: Werauf'sich allein gestellt ist, braucht
rasche Hilfe und Unterstiitzung aus der
Unfallversicherung. Aufgrund des demo-
grafischen Wandels nimmt zudem die
Zahl der Senioren zu, so dass sich hier
weiteres Wachstumspotenzial ergibt.

Inwieweit konnen Sie als reiner Mak-
lerversicherer hiervon profitieren?
Den Vertrieb privater Unfallpolicen
dominieren bislang die Versiche-
rungsvertreter.

Sallmann: Die Zahl der gebundenen Ver-
mittler nimmt stetig ab, die der Versiche-
rungsmakler zeigt sich hingegen sehr
stabil. Der Vertriebsweg Makler stellt fiir
mich auch zukiinftig eine verldssliche
Grofle dar. Denn ich bin davon tber-
zeugt, dass die personliche Beratung
auch zukiinftig einen hohen Stellenwert
bei Verbrauchern haben wird und diese
weiterhin Wert auf eine unabhdngige Be-
ratung legen. Gerade die private Unfall-
versicherung ist ein Thema, mit dem sich
Menschen nicht gern befassen und daher
fiir fachkundigen Rat dankbar sind. Laut
Erhebungen des Branchenverbands GDV
steigerten Makler und Mehrfachagenten
ihren Anteil im privaten Neugeschéft mit
Kompositpolicen zwischen 2020 und
2024 um 6,4 Prozentpunkte auf 23,9

Prozent. Ich erwarte, dass sich dieser
Trend fortsetzt.

Blicken wir zum Abschluss in die Zu-
kunft: Was diirfte sich Ihrer Ansicht
nach im Vertrieb privater Unfallversi-
cherungen durch Makler verindern?

Sallmann: Kiinstliche Intelligenz fiihrt
hier vor allem zu schnelleren Ablaufen,
einer besseren Bestimmung von Risiko-
faktoren, einer beschleunigten Kalkula-
tion und einer schnelleren Bearbeitung
von Leistungsfallen. Makler konnen sich
in der Folge vermehrt denjenigen Dingen
zuwenden, die fiir sie wichtiger sind: Die
mitmenschlichen Beziehungen und die
Sorgen um die Genesung riicken starker
in den Vordergrund. Speziell in der pri-
vaten Unfallversicherung kann moderne
Technologie dem Kundenservice also
mehr Raum geben und zu einem inten-
siveren Serviceerleben fithren.

Die Fragen stellte Eva-Bettina Ullrich

ARAG Trendmonitor Recht

Rechtsschutz
gefragt wie
noch nie.

Immer mehr Menschen miissen ihren Lebensstan-
dard rechtlich verteidigen. Konflikte rund um Arbeit

und Wohnen erreichen ein Flinfjahreshoch. Der ARAG
Trendmonitor Recht zeigt, wie das Bedirfnis nach
Sicherheit wachst — und welche Anldsse sich daraus
fr Ihre Beratung ergeben.

Jetzt informieren und Impulse nutzen.
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Private Unfallversicherung

Erfolg mit glanzendem
Online-Auftritt

Die private Unfallversicherung ist komplex, sodass Kunden Beratung suchen.
Solche Recherchen beginnen fur die meisten Verbraucher heute im Internet.
Da die Vermittlerschaft dort aber kaum stattfindet, konnte mehr Online-Power
ihre Vertriebschancen erhéhen.
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UWE SCHMIDT-KASPAREK

portal Finanztip Verbraucherinformation
GmbH werden schon auf der ersten Google-
Seite angezeigt, wenn man ,private Unfallversi-
cherung“ (PUV) eingibt und gesponserte Links
ausblendet. Erst auf Seite zwei kommt mit Bas-
tian Kunkel von ,Versicherung mit Kopf“ (VMK
Versicherungsmakler GmbH) ein Einzelvermitt-
ler. Vorher findet man in der Google-Suche vor
allem Versicherer, die das Thema PUV besetzen.
Etwas besser sieht es aus, wenn man ,Private
Unfallversicherung - Versicherungsmakler” ein-
gibt. Hier findet man immerhin die Rhein-Ruhr-

D ie Stiftung Warentest und das Tippgeber-

Versicherungen Andreas Beckmann & Till Hor-
ning auf Seite eins. Seite zwei ist dann schon
recht erfolgreich, wenn man nach Vermittlern
sucht. Hier gibt es einen Link zu dem Finanzver-
trieb MLP Finanzberatung SE, dem Finanz-
dienstleister Inpunkto AG und der Meidericher

Makler Konzept GmbH.
Eine Seite weiter tauchen die Gentele & Kol-
legen Internationaler Versicherungsmakler

GmbH, die Impuls Finanzmanagement AG und
die Horbach Wirtschaftsberatung GmbH auf.
Die Stichprobe - die natiirlich einem dyna-
mischen Wandel unterliegt - zeigt: Die Vermitt-



lerschaft hinkt in puncto Suchmaschinenopti-
mierung zum Thema PUV noch den Asseku-
ranzen hinterher.

Mehr Online-Abschliisse

Versicherungsprodukte sind jedoch oft komplex
und schwer verstandlich, stellt der Marketingbe-
rater Pascal Strzoda von der Zoda Media GmbH
fest. Daher sei es wichtig, sie auf verstandliche
Weise zu prasentieren. ,Essenziell ist eine Con-
version-optimierte Website mit verstindlichen
und gut strukturierten Inhalten. Kein Kunde
mochte sich durch lange Textwiisten quélen’, er-
lautert der Marketingfachmann.

Die sogenannte Conversion-Rate-Optimie-
rung (CRO) bezeichnet den Prozess der systema-
tischen Verbesserung von Webseiten und Marke-
tingmafinahmen. Ihr Ziel ist es, die Zahl der Ak-
tionen, die ein Besucher durchfiithren soll (Con-
version), zu erhohen.

Ebenso wird die personliche Beratung immer
digitaler. Reine Online-Anbieter - allen voran die
Check24 Vergleichsportal GmbH - machen den
Versicherungsmarkt transparenter und wettbe-
werbsintensiver. Mittlerweile haben sogar 83
Prozent der Deutschen bereits mindestens eine
Police online abgeschlossen, geht aus einer 2025
durchgefiihrten reprasentativen Umfrage des Di-
gitalbranchenverbands Bitkom e.V. hervor.

Digitales Aushangeschild

Doch der digitale Wettbewerb ist hart. Regionale
Versicherungsmakler konkurrieren nicht nur mit
Grofdbrokern wie Check24, sondern auch mit
dem Direktvertrieb von Assekuranzen tber im-
mer intelligentere und individuellere Webseiten
der Konzerne. Lokale Vermittler sind zwar haufig
Experten, sind aber im Vergleich dazu im Netz
nicht dhnlich sichtbar.

Schaffen sie dies, haben sie die groffe Chance,
einer breiten Onlinekundschaft personlich eine
passende Losung zu vermitteln. Dieser Service
geht - als Teil einer ganzheitlichen Beratung ge-
mafd dem Selbstverstindnis vieler Makler - tiber
den reinen Preisvergleich und papierlosen Ver-
tragsabschluss hinaus.

Sichtbar sein, heifdt bei Google und natiirlich
auch von der immer wichtigeren kiinstlichen In-
telligenz (KI) - wie ChatGPT - gefunden zu wer-
den. ,Denn die Interessenten und Empfehlungs-
kunden googeln dich, bevor sie zum Telefon grei-
fen®, erlautert Wolfram Lefévre vom Softwarhaus
Digidor GmbH. Findet die Kundschaft eine veral-
tete Seite ohne klare Positionierung, sei der erste
Eindruck dahin. ,Dann verlierst du potenzielle

Kunden, noch bevor du zeigen konntest, was du
draufhast®, erklart Lefévre.

Der richtige Einstieg

Wie ein schneller Einstieg gelingt,
zeigt die Seite Check24.de/unfall-
versicherung. Ohne zu scrollen,
kénnen sich die Nutzer ganz
schnell in Kiirze einen Eindruck
von der PUV verschaffen. Neben
Einfachheit hilft der Hinweis: ,Ge-
prift”. Wer dorthin klickt, wird
zwar nicht genau tber den fach-
lichen Background des Experten
aufgeklart, erhdlt aber ein kleines
Foto und eine Fiille von Links zur
Unfallversicherung, fiir die Marco
Eichmann verantwortlich ist. Und
mit ,Stand: Mai 2026 ist die ,Prii-
fung” Ende Juni noch recht aktuell.

Bei Check24 ist auch die Uber-
sicht ,Unfallversicherung schnell
erklart“ mit zehn Punkten neben
der Kurzerlduterung zu finden.
Die Schnellerklarung passt eben-
falls ohne Scrollen auf den Bild-
schirm. Der Einstieg fiihrt tiber
»Worin unterscheiden sich gesetz-
liche und private Unfallversicherung?“ Fortge-
setzt wird sie mit der beliebten Sinnfrage: ,Fir
wen ist eine private Unfallversicherung sinn-
voll?“ Als Antwort folgt: ,Besonders fiir Selbst-
standige, Hausfrauen/-manner, Rentner, Kinder
und Hobbysportler. Denn sie alle sind ohne ge-
setzlichen Schutz oder haben ein erhohtes Un-
fallrisiko in der Freizeit.

Eine spezielle Seite zur Unfallversicherung hat
zudem Bastian Kunkel auf der VMK-Webseite
aufgebaut. Auch hier kdnnen die Kunden eine
kleine Ubersicht zur privaten Unfallversicherung
anklicken und sich dort weiter informieren. Sie
startet mit der Erlauterung ,Wie die private Un-
fallversicherung funktioniert und geht dann
weiter mit den Punkten ,Wichtige Leistung“ und
sWann eine private Unfallversicherung zahlt®
Lange vor den ersten Corona-Lockdowns hat der
mittlerweile einem Millionenpublikum bekann-
te Versicherungsmakler die Onlineberatung in
ganz Deutschland gestartet - teilweise von sei-
nem Zweitwohnsitz auf Mallorca aus.

Die einfache ,Anleitung”
Auch eine einfache ,Anleitung“ zum Funktions-

umfang der privaten Unfallversicherung ist ein
wertvoller Eyecatcher. Dazu schreibt die Stiftung

Bastian Kunkel ,Versicherung mit Kopf”

(VMK Versicherungsmakler GmbH)
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Leistungen bei 50.000 Euro Versicherungssumme

Invalidititsarad ohne Proaression mit Progression mit Progression mit Progression
g 9 225 Prozent 500 Prozent 1.000 Prozent

25 Prozent 12.500 Euro 12.500 Euro 12.500 Euro 12.500 Euro
50 Prozent 25.000 Euro 37.500 Euro 50.000 Euro 62.500 Euro
75 Prozent 37.500 Euro 75.000 Euro 125.000 Euro 187.500 Euro
100 Prozent 50.000 Euro 112.500 Euro 250.000 Euro 500.000 Euro

Quelle: Huk-Coburg

Warentest auf ihrer Seite: ,Das Herzstiick jeder
privaten Unfallversicherung ist die Invaliditats-
summe - eine einmalige Kapitalauszahlung bei
dauerhaften gesundheitlichen Beeintrachtigun-
gen nach einem Unfall. Sie soll vor allem eines
ermoglichen: dass Betroffene ihr Leben nach
einem schweren Unfall méglichst gut neu orga-
nisieren konnen.*

Und weiter: , Ein wichtiger Faktor fiir die H6he
ist die sogenannte Gliedertaxe. Sie legt fest, wel-
chen Invalidititsgrad in Prozent ein Tarif vor-

Ubersichtliche, gut beschriftete Progressionsta-
bellen konnten dies sehr schon veranschaulichen,
sind im Netz allerdings Mangelware. Insgesamt ist
die Onlineprasenz zur PUV der Huk-Coburg-All-
gemeinen Versicherung AG zwar deutlich zu text-
lastig. Adaptieren konnte die Vermittlerschaft je-
doch die einfache Ubersicht zur Progression — um
hiermit aufzeigen, dass sich die Versicherung bei
einem wirklich schlimmen Unfall lohnt.

Was beim Thema Gliedertaxe moglich ist, zeigt
die plakative Ubersicht der Stiftung Warentest.

Liicken der gesetzlichen Unfallversicherung

Bei Unfllen in der Freizeit und im Haushalt besteht kein Anspruch auf Leistungen aus der gesetzlichen Unfallversicherung.

%h 2%h 2%h
I I I
Arbeitnehmer Schulkind
an Arbeitstagen an Schultagen Hausfrau
I
12h 12h 12h

kein Versicherungsschutz durch gesetzliche Unfallversicherung

Quelle: Versicherungskammer Bayern

[ Versicherungsschutz durch gesetzliche Unfallversicherung
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sieht, wenn ein Korperteil nicht mehr funktions-
fahig ist oder fehlt. [...] Wie viel Geld fiir welchen
Invalidititsgrad ausgezahlt wird, hangt vom Ta-
rif-Typ des Versicherers ab. Die meisten Tarife ar-
beiten mit einer Progression, einer Leistungsstei-
gerung. Das heifdt, bei niedrigen Invaliditats-
graden bis 25 Prozent steigt die Summe linear,
also gleichméfig an. Danach geht die Leistungs-
kurve steiler nach oben.*

Diese Basiswerte der GDV-Musterbedingungen
konnten Makler um die typische Gliedertaxe
eines Toptarifs erweitern.

Die Signal Iduna Allgemeine Versicherung AG
bringt die Kernleistungen ihrer PUV in nur einer
Grafik sehr intuitiv auf den Punkt. Als Besonder-
heit ist ein Youtube-Video mit Aussagen eines
schwer verunfallten Motorradfahrers eingebun-
den. Der Biker schildert sehr authentisch seinen



Standard-
Gliedertaxe
des GDV

Bei Verlust oder vollsténdiger
Funktionsunfahigkeit der folgenden
Korperteile oder Sinnesorgane
gelten als Invaliditatsgrade:

Auge

30% Gehorauf einem Ohr
® 10 % Geruchssinn

5% Geschmackssinn

@ )

Arm oberhalb des
65% Ellenbogengelenks

®10%

Bein unterhalb
des Knies

Bein bis zur Mitte
des Unterschenkels

Bein iiber
der Mitte des
Oberschenkels

Bein bis
zur Mitte des
Oberschenkels

FuB

2% Andere Zehe

Daten: Musterbedingungen des Gesamtverbands der Deutschen Versicherungswirtschaft e.V. (GDV) fiir private Unfallversicherungen (Stand: Juni 2025)

5% GroBe Zehe

\
Arm unterhalb des
\ Ellenbogengelenks

Bei einem Teilverlust oder teilweiser Funktions-
beeintréchtigung qilt der entsprechende Teil der
Invaliditatsgrade.

Beispiel: Ist ein Arm um ein Zehntel in seiner
Funktion beeintrachtigt, ergibt das einen
Invaliditatsgrad von sieben Prozent.

Unfall und verdeutlicht, dass er seinen aktuellen
Lebensstandard der PUV zu verdanken hat. Der
Auftritt kann der Vermittlerschaft als nachah-
menswertes Modell dienen.

Auch auf der Internetprasenz der Versiche-
rungskammer Bayern ist eine Grafik zu finden. Sie
verdeutlicht mithilfe dreier symbolisierter Uhren
fiir einen Arbeitnehmer, ein Schulkind und eine
Hausfrau plakativ, wann der gesetzliche Unfall-
schutz greift beziehungsweise wann der private.

Homepage-Beratung gefordert

Diese Beispiele konnen fiir den Auf- und Ausbau
der Internetprasenzen von Vermittlern hilfreich
sein. Mit ihnen kénnen sie eine grofde Zahl an In-
teressenten auf sich aufmerksam machen und
ein vertiefendes Beratungsgesprach dariiber an-
bieten, inwiefern eine PUV zu ihrem Absiche-
rungsbedarf bei Invaliditdt und/oder Pflegebe-
durftigkeit passt.

Alle kleinen und mittleren Unternehmen in
Deutschland kénnen sich bei ihren Online-Of-
fensiven durch bundesweite Forderprogramme
unterstiitzen lassen. In der Kombination mit
manchen Initiativen auf Landesebene ist eine
Gesamtforderung von bis zu 80 Prozent der Pro-
jektkosten moglich.

Konkret zahlt das Bundesamt fiir Wirtschaft
und Ausfuhrkontrolle (Bafa) beispielsweise bis
zu 3.200 Euro als Zuschuss fiir eine professio-
nelle Digitalisierungsberatung durch akkredi-
tierte Partner. Die deutsche Férderbank KfW ver-
gibt Kredite fiir Digitalisierungsinvestitionen
von mindestens 25.000 Euro, die tiber die eigene
Hausbank beantragt werden kénnen. 1

Alle genannten Webseiten sind in einem
Online-Artikel verlinkt. Gehen Sie auf Versi-
cherungsJournal.de/-156432 oder scannen Sie
einfach den abgebildeten QR-Code.

Die private Unfallversiche-
rung bietet weltweiten
Rund-um-die-Uhr-Schutz,
dessen Notwendigkeit sich
gut darstellen ldsst. Um die
zunehmend online aktiven
Kunden auf ihre Angebote
hierzu aufmerksam zu ma-
chen, setzen Produktgeber
und die Vermittlerschaft
verstarkt auf informative
Internetprasenzen.
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Versicherungsvertreter berichtet aus der Praxis

Bausteine nicht

einzeln verkaufen

In der von Mike Borths geflihrten Generalagentur ist die private Unfallversicherung
laufend ein Thema. Warum sie seiner Ansicht nach einen hohen Stellenwert verdient
und was er anderen Vermittlern zu dieser Produktkategorie auf den Weg gibt.
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EVA-BETTINA ULLRICH

private Unfallversicherung hat auch heute
noch ihre Existenzberechtigung - sowohl
aus Vermittler- als auch aus Kundensicht. ,Sie ist
kein reines Abschlussprodukt, sondern ein lau-
fendes Beratungsthema: Lebenssituationen, be-
rufliche Tatigkeiten, Freizeitrisiken und Bedin-
gungswerke verdndern sich. Daraus entstehen
regelmaflig Anldsse fiir qualifizierte Bestandsbe-
ratung.
Fir Kunden sei diese Versicherung besonders
greifbar, weil schwere Unfallfolgen sofort kon-
krete Fragen auslosen: Wie wird die Wohnung

G eneralagent Mike Borth ist iiberzeugt: Die

angepasst? Wer organisiert Hilfe? Wie werden
Reha-Mafdinahmen, Pflege- und Hilfsleistungen
oder ein Fahrzeugumbau finanziert? ,Genau dort
liegt der Beratungswert‘, so Borth weiter.

Ergdnzung statt Ersatz

Eine Berufsunfdhigkeits- oder Grundfdhigkeits-
versicherung kann und soll die private Unfallver-
sicherung demnach nicht ersetzen, aber perfekt
ergdnzen. Denn die zwei erstgenannten Policen
sichern vorrangig den Verlust des laufenden Ein-
kommens beziehungsweise bestimmter Fihig-



keiten ab. Die Unfallversicherung stellt dagegen
Kapital und organisatorische Unterstiitzung
nach Unfallfolgen bereit.

Genau dieser Kapital- und Assistance-Bedarf
wird in der Praxis hdufig unterschatzt, beobach-
tet Borth. Bei schweren Unfallfolgen entstehen
oft sofort Kosten: Umbau von Haus oder Woh-
nung, Fahrzeuganpassung, Hilfsmittel, private
Reha-Leistungen, Haushaltshilfen, Pflege- und
Betreuungsleistungen oder die Organisation me-
dizinischer und sozialer Unterstiitzung.

Emotionen, Nutzen, Details

Eine grofere Rolle als viele Kunden und Vermitt-
ler zundchst vermuten, spielt aber beispielsweise
auch die Kosteniibernahme fiir kosmetische
Operationen. Relevant ist sie insbesondere bei
sichtbaren Unfallfolgen, Narben, entstellenden
Verletzungen, Zahnersatzmaffnahmen oder zur
Wiederherstellung von Tattoos. ,Besonders bei
juingeren Kunden und bei Verletzungen im Ge-
sichts- oder Zahnbereich kann dieser Baustein
einen hohen praktischen und psychologischen
Wert haben.

Auch nach mehr als 20 Jahren findet Borth die
Verbindung aus Emotionen, konkretem Kunden-
nutzen und fachlicher Detailtiefe ,spannend
,Ein Unfall kann das Leben eines Kunden oder
einer Familie innerhalb weniger Sekunden veran-
dern. Gleichzeitig entscheidet die konkrete Ver-
tragsgestaltung dariiber, ob im Leistungsfall aus-
reichend Kapital, Reha-Management und Assis-
tance zur Verfiigung stehen.

Individuelle Risikosituation

Der Meinung, dass die Unfallversicherung ei-
gentlich fir nahezu jeden relevant ist, schliefdt
sich der Generalagent an. Ob Kinder, Jugendli-
che, Erwachsene, sportlich aktive Menschen, Se-
nioren, Selbststandige, Unternehmer oder Beleg-
schaften: Kapital und Assistance-Leistungen
werden nach einem Unfall immer gebraucht, al-
lerdings in unterschiedlicher Form und unter-
schiedlichem Ausmaf. Denn:

+ Bei Kindern steht die langfristige finanzielle
Absicherung im Vordergrund. Schwere Unfall-
folgen konnen ein ganzes Leben pragen; des-
halb sind hohe Invaliditatsleistungen, Reha-

DER EXPERTE
Mike Borth

(58) ist seit 1990 in der Versi-
cherungswirtschaft téatig. Zu
seinen beruflichen Stationen
zéhlen Tatigkeiten als Makler-
betreuer, Geschéftsstellenlei-
ter und Versicherungsmakler.
Aktuell berét er als Leiter
einer Generalagentur der
Signal Iduna Versicherungen
in Stahnsdorf rund 2.000
Privat- und Gewerbekunden.
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und Kapitalmarkt tun sich auch bei freien Berufen groRe Vorsorge-
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Borth fasst die wesentlichen Unterschiede einzelner Bausteine zusammen

Baustein / Klausel Worum geht es? Beratungsrelevanz

Mitwirkungsanteil

Gliedertaxe

Progression

Eigenbewegung

Reha-Management

Assistance

Regelt, ob und ab welchem Anteil Krankheiten oder Gebrechen die
Unfallfolgen mit verursacht haben und die Leistung gekiirzt wird.

Legt Invaliditatsgrade fiir Verlust oder Funktionsunféhigkeit
bestimmter Korperteile und Sinnesorgane fest.

Erhht die Leistung bei hoheren Invaliditétsgraden iiberproportional.

Erweitert den Unfallbegriff auf Verletzungen durch eigene Bewe-
gung, etwa Umknicken oder Verrenkung, ohne duRere Einwirkung.

Organisierte Unterstiitzung bei medizinischer und beruflicher

Rehabilitation nach schweren Unfallfolgen.

Praktische Hilfeleistungen, zum Beispiel Haushaltshilfe, Fahrdienste,

Pflegeberatung oder Hilfsmittelorganisation.

Eine kundenfreundliche Regelung ist wichtig, inshesondere bei
dlteren Kunden oder bestehenden Vorschadigungen.

Fiir Handwerker, Arzte oder kbrperlich titige Kunden kénnen verbes-
serte Taxen entscheidend sein.

Nicht nur auf die maximale Progression achten, sondern auf konkrete
Leistungen bei 25, 50 und 75 Prozent Invaliditat.

Wichtig, weil viele Alltags- und Sportverletzungen sonst streitig sein
konnen.

Nicht nur Geldleistung, sondern aktive Koordination der Riickkehr in
Alltag und Beruf.

Gerade bei Senioren, Familien und Alleinstehenden ein zentraler
Nutzen im Alltag.

Management und Hilfeleistungen besonders
wichtig.

+ Bei Erwachsenen geht es hdufig um einmali-
gen Kapitalbedarf nach schweren Unfallfolgen,
etwa fiir Umbaumafinahmen, Fahrzeuganpas-
sungen, Unterstiitzung im Haushalt oder Ein-
kommensiiberbriickung.

ch halte eine ausreichend hohe Grundsumme
und eine sinnvolle Progression fiir wichtiger als
eine nur optisch hohe Maximalleistung.”

Mike Borth, Signal Iduna Versicherungen
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+ Bei Senioren gewinnen Assistance, Pflege-
und Hilfsleistungen, Reha-Unterstiitzung so-
wie Leistungen bei Knochenbriichen oder un-
fallbedingter Einschrankung an Bedeutung.

* Bei Unternehmern spielt die betriebliche
Unfallversicherung zusatzlich als Instrument
der Firsorge und Mitarbeiterbindung eine
Rolle.

Wichtige Stellschrauben

In der Praxis sind vor allem die Leistungshéhe
und die Qualitdt der Bedingungen entscheidend,
sagt Borth. Er zdhlt auf, was er fiir besonders rele-
vant halt:

+ ausreichend hohe Invaliditdtsgrundsumme,

+ sinnvolle Progression mit guter Leistung bereits
bei mittleren Invaliditatsgraden, nicht erst bei
Vollinvaliditat,

+ kundenfreundlicher Mitwirkungsanteil, also
eine faire Regelung dazu, ab welchem Anteil

Krankheiten oder Gebrechen die Leistung kiir-

zen konnen,

passende Gliedertaxe mit berufsgruppenspezi-

fischen Verbesserungen,

Leistungen bei Eigenbewegungen und erhoh-

ter Kraftanstrengung,

Leistungen bei Unféllen infolge eines Herzin-

farkts, eines Schlaganfalls oder epileptischer

Anfalle, soweit bedingungsseitig vorgesehen,

+ Reha-Management und Assistance-Leistun-
gen,

+ Kosteniibernahme fiir kosmetische Operatio-
nen, Zahnersatz, Bergungskosten und Umbau-
mafdnahmen und

 klare, verstandliche Gesundheits- und Risi-
kofragen.

Nicht isoliert verkaufen

Borths Tipp: Nicht jeden Baustein isoliert ver-
kaufen. Entscheidend ist, welche finanzielle und
organisatorische Liicke im konkreten Haushalt
geschlossen werden soll.

Bei der Progression rechnet er genau. Welche
Summe erhalt der Kunde bei 25, 50, 75 oder 100
Prozent Invaliditat? Nur so wird erkennbar, ob
die Absicherung wirklich zum Kapitalbedarf
nach einem schweren Unfall passt.

Entscheidend ist seiner Ansicht nach also nicht
ein moglichst hoher Endwert. Aus Kundensicht
sei wesentlich wichtiger, welche Leistung bereits
bei mittleren und schweren, aber nicht vollstan-
digen Invaliditdtsgraden erreicht wird. ,Ich halte
eine ausreichend hohe Grundsumme und eine
sinnvolle Progression fiir wichtiger als eine nur
optisch hohe Maximalleistung®, sagt Borth.

Verbesserte Gliedertaxen

Auch bei der Beratung iiber die Gliedertaxe gilt fiir
ihn: Die Losung muss zum Beruf, zur Tatigkeit,



Beispielfall

,Hier ist besonderes Engagement gefragt’, sagt
Borth. Der Kunde ist ein 49 Jahre alter Polizeibeam-
ter einer Spezialeinheit, der formal der,GSG 9"
zugeordnet ist, tatséchlich jedoch ausschlielich im
organisatorischen und beobachtenden Bereich
tatig wird.,Solche Risiken werden von Versicherern
sehr unterschiedlich beurteilt, weil die reine Zuge-
horigkeit zu einer Spezialeinheit hdufig zundchst
als erhdhtes Berufsrisiko eingestuft wird." Entschei-
dend war daher eine prazise Tatigkeitsbeschrei-
bung, berichtet er aus der Praxis.

In dem konkreten Fall lagen keine operativen Tatig-
keiten, keine Auslandseinsdtze und keine weiteren
besonderen Zusatzrisiken vor.,Durch diese saubere
Risikodarstellung konnte der tatsachliche Aufga-
benbereich des Kunden nachvollziehbar eingeord-
net werden.” Borth verweist auf besondere De-
ckungskonzepte flr Polizeibeamte und Spezialein-
heiten.,Auf dieser Grundlage liel3 sich vermeiden,
dass der Kunde allein wegen der formalen Zugeho-
rigkeit zu einer Spezialeinheit mit einem erheblich
hoéheren Beitrag belastet wurde.”

zum Gesundheitszustand, zum gewiinschten Lei-
stungsniveau und zum Budget des Kunden pas-
sen. Fiir bestimmte Berufsgruppen, etwa Hand-
werker, Arzte oder andere Titigkeiten mit beson-
derer Bedeutung einzelner Korperteile, konnen
verbesserte Gliedertaxen besonders relevant sein.

Ein Beispiel: Wenn der Verlust oder die Funkti-
onsunfdhigkeit eines Daumens in einer Standard-
Gliedertaxe mit 20 Prozent bewertet wird, eine
verbesserte Gliedertaxe aber 60 Prozent vorsieht,
hat das erhebliche Auswirkungen auf die Lei-
stungshdohe.

Vorsicht bei Gesundheitsfragen

Egal, ob Sach- oder Personenversicherung: Bei
der Risikoerfassung sollte der Kunde begreifen,
welche Folgen falsche Angaben im Leistungsfall
haben. Deshalb rat Borth Vermittlern,

+ dem Kunden den abgefragten Zeitraum, die Art
der Erkrankungen und die Tragweite seiner An-
gaben verstdndlich zu erklaren,

+ alle Angaben sauber und nachvollziehbar zu do-
kumentieren,

* bei Unklarheiten Riickfragen zu stellen und

VersicherungsJournal-Handbiicher - die Ratgeber mit der Kompetenz der Branche.

Auch ein Arzt wird

mal zum Notfall

Nur keinen Neid aufkommen lassen: Mediziner gelten landldufig als
wohlhabend wie auch gut abgesichert und versorgt. Doch viele von
ihnen wiegen sich in triigerischer Sicherheit. Ein Versicherungsver-
mittler sollte es daher besser wissen. Das notige Beratungswissen zu
Einkommensschutz sowie Haftungs- und Praxisrisiken von Arzten

liefert dieses Buch.

Rebekka Sophia FriihbuR: Zielgruppenanalyse Arzte

VersicherungsJournal-Verlag 2021, 144 Seiten, DIN A5
ISBN 978-3-938226-63-6 fiir 29,90 Euro
E-Book: ISBN 978-3-938226-64-3 fiir 18,90 Euro

www.versicherungsjournal.de/buch/-404.php

Jetzt direkt bestellen, auf
www.versicherungsjournal.de
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Bei der Absicherung ihrer
personlichen Risiken unter-
schétzen viele Menschen in
Deutschland ihren Bedarf an
Kapital und Assistance-
Leistungen nach einem
schweren Unfall. Was genau
abgedeckt sein sollte, kann
ein erfahrener Versiche-
rungsvermittler fachlich
einordnen.

VersicherungsJournal

+ bei Bedarf drztliche Unterlagen anzufordern.

Auf diese Punkte legt er besonderen Wert bei
Tarifwechseln und Umdeckungen im Bestand.
Denn ein neuer Vertrag kann andere Gesund-
heitsfragen, andere Ausschliisse und andere
Rechtsfolgen haben.

Dabei sind Umfang und Tiefe der Gesund-
heitsfragen je nach Versicherer duferst unter-
schiedlich. Auch Altersgrenzen und der Um-
gang mit Vorerkrankungen sind alles andere als
einheitlich. ,Fir Versicherungsmakler ist es
deshalb wichtig, nicht nur Beitrdage zu verglei-
chen, sondern Annahmerichtlinien und Bedin-
gungen zu kennen‘, betont Borth. ,Zwei Tarife
konnen aufderlich ahnlich wirken, sich in der
Praxis aber bei Annahme, Ausschliissen, Mit-
wirkungsregelungen und Leistungspriifung
deutlich unterscheiden.

Schwierige Sonderrisiken

Kaum Probleme gibt es, wenn keine besonderen
beruflichen oder sportlichen Risiken vorliegen,
keine schweren gesundheitlichen Einschran-
kungen bestehen und keine Pflegebediirftigkeit
gegeben ist. Wie in der Lebens- oder Berufsun-
fahigkeitsversicherung lassen sich Standardri-
siken - klare Angabe eines nicht gefahren-
geneigten Berufs, ,normale“ Hobbys und Sport-
arten, nachvollziehbare Gesundheitshistorie —
meist gut versichern.

»Schwieriger wird es bei Sonderrisiken wie be-
stimmten Einheiten von Polizei oder Sicher-
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heitsdiensten, Berufssportlern, Motorsport,
Luftfahrtrisiken oder erheblichen Vorerkran-
kungen, erzahlt Borth (siehe Beispielfall auf
Seite 25).

Besonders schwierig ist es, wenn die Eintritts-
wahrscheinlichkeit und/oder die Hohe eines
Schadens vom Versicherer als schwer kalkulier-
bar eingeschétzt werden. Auch hohere Eintritts-
alter kénnen die Auswahl deutlich einschranken:
Bei Personen oberhalb bestimmter Altersgren-
zen bieten viele Versicherer nur eingeschrankte
Tarife an oder lehnen eine Neuversicherung ab.

Einordnung erforderlich

Zum Alltag der Vermittler gehort heute auch die
Online-Kommunikation per Kunden-App, mit
der die Vertrage digital verwaltet und Schiaden
gemeldet werden koénnen. ,Das entlastet den
Vermittler erheblich®, begriift Borth diese Ent-
wicklung. Prozesse werden demnach schneller,
transparenter und fiir die Versicherten einfacher
nachvollziehbar. Er mahnt jedoch auch, dass di-
gitale Prozesse keine Beratung ersetzen.

,Bei den Themen Gesundheitsfragen, Tarif-
wechseln, Bestandsumdeckungen, Progression,
Gliedertaxe, Mitwirkungsanteil, Assistance-
Leistungen oder Reha-Management bleibt eine
fachliche Einordnung erforderlich. Fir Versi-
cherungsvermittler ist zudem wichtig, dass digi-
tale Abschlussstrecken nicht zu einer ver-
kiirzten oder liickenhaften Beratungsdokumen-
tation fithren.”

© 2026 VersicherungsJournal Verlag GmbH:

Alle Rechte vorbehalten. Die Inhalte dieses Hefts sind urhe-
berrechtlich geschiitzt. Das bedeutet fiir Sie, dass die Inhalte
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Das VersicherungsJournal Extrablatt erscheint vier Mal im
Jahr. Bestellungen iiber www.versicherungsjournal.de.
Das Abonnement ist fiir Empfénger in Deutschland und als
E-Paper kostenlos.
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Alle Informationen in diesem Heft wurden sorgfaltig gepriift.
Der Verlag kann aber keine Haftung fiir die Richtigkeit sowie fiir
das Befolgen von Hinweisen und Ratschldgen iibernehmen.



TESTEN SIE IHR WISSEN

Unfallversicherung
fir fremde Rechnung:
Wer erhalt die Leistung?

Die Aufgabe

Foto: ©contrastwerkstatt/fotolia.com

Herr Bauer will sich als Versicherungsnehmer und erste versi-
cherte Person und seine Ehefrau als zweite versicherte Person
bei der Proximus Versicherung AG gegen Unfélle versichern.
Im Rahmen des Beratungsgespraches ergibt sich die Frage,

wer im Schadenfall die Leistungen erhalt. e

Erlautern Sie, durch welche vertraglichen Vereinbarungen Quelle: Schriftliche Priifung zum, Gepriifte/-n Fachwirt/-in fiir

. . - Versicherungen und Finanzen”, Herbst 2019, Handlungsbereich
festgelegt werden kann, wer die Leistung erhalt, ,Kranken- und Unfallversicherungen — Produktmanagement fiir

a) wenn Herr Bauer einen Unfall erleidet, Versicherungs-und Finanzprodukte

© DIHK-Gesellschaft fiir berufliche Bildung — Organisation zur

b) wenn Frau Bauer einen Unfall erleidet. Forderung der IHK-Weiterbildung gGmbH, Bonn. Die gesamte
. . . . . Priifung ist in der Reihe,,Aufgaben und Losungshinweise”

Unterscheiden Sie dabei auch die Regelungen, wenn die Ver- vollstandig abgedruckt. Diese erhalten Sie direkt unter

sicherung fiir fremde oder eigene Rechnung abgeschlossen www.dihk-bildung.shop.

wurde. Nennen Sie jeweils die vertraglichen und rechtlichen

Grundlagen.

LOSUNGSHINWEISE
Zu a)
Unfall von Herrn Bauer: bezugsberechtigte Person die Leistung, §§ 185, 159, 160 VVG, Ziffer
= Bezugsrecht: in der Regel fiir die Todesfallleistung, dann erhalt die 12 AUB.

bezugsberechtigte Person die Leistung, §§ 185, 159, 160 VG, Ziffer = Versicherung fir eigene Rechnung des Versicherungsnehmers,

12 AUB. dann erhalt Herr Bauer die Leistung. Frau Bauer muss bei Vertrags-
= Keine Regelung im Vertrag: Dann erhélt die Leistung Herr Bauer, schluss der Vereinbarung schriftlich zustimmen, § 179 WG, Ziffer 12

Ziffer 12 AUB. AUB.

= Keine Regelung: Versicherung fir fremde Rechnung, dann erhalt

Zub) der Versicherungsnehmer, Herr Bauer, die Leistung. Frau Bauer hat
Unfall von Frau Bauer: einen Herausgabeanspruch, § 179 WG Ziffer 12 AUB.

= Bezugsrecht: in der Regel fiir die Todesfallleistung, dann erhalt die

Die Frage wahlte Eva-Bettina Ullrich aus.
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