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VERSICHERUNG

Der Begriff „Gewerbeversicherung“ 
umfasst viele Sparten und enorm 
viele Produktarten: Von Cyberri-
siken bis Betriebshaftpf licht, von 
Landwirtschaftsversicherung bis 
Transportversicherung. Der Versiche-
rungsabschluss über Makler gewinnt 
an Bedeutung und auch das Interesse 
an Online-Services sowie an digita-
len Abschlussmöglichkeiten hat diese 
Sparten erfasst. 

INDUSTRIE- UND GEWERBE- 
VERSICHERUNGEN

Aufgrund der besonderen Anforderun-
gen werden Industrieversicherungen 
in der Regel separat betrachtet. Versi-
cherungsnehmer sind große Indust-
rie-, Handels- und Dienstleistungsun-
ternehmen. Charakteristisch für die 
zu versichernden Risiken sind hohe 
Schadenpotentiale bei relativ geringer 
Eintrittshäufigkeit bzw. Eintrittswahr-
scheinlichkeit, eine hohe Komplexität 
des Risikos und häufig eine grenzüber-
schreitende Tätigkeit des zu versichern-

den Unternehmens. Der Umfang des 
Versicherungsschutzes wird individuell 
ausgestaltet und die Beiträge werden 
in Abhängigkeit vieler Rahmenbedin-
gungen kalkuliert. Für diese Versi-
cherungslösungen ist eine besondere 
Firmenkundenbetreuung gepaart mit 
hohem Spezialwissen erforderlich.

Enormes Kundenpotential für gewerb-
liche Versicherungen eröffnen dagegen 
kleine und mittelständische Unter-
nehmen. In Deutschland existieren 
rund 3,6 Millionen kleine und mittlere 
Unternehmen, sogenannte „KMU“. 
Differenziert wird dabei zwischen 
Kleinstunternehmen mit weniger als 
10 Beschäftigten, Kleinunternehmen 
mit weniger als 50 Beschäftigten und 
mittleren Unternehmen mit bis zu 500 
Beschäftigten.

UNTERNEHMENSGRÜNDER 
ÜBERSEHEN OFT DIE RISIKEN

Bezogen auf den Gesamtbestand der 
Unternehmen umfasst die Gruppe der 

KMU mit 99,3 Prozent anzahlmäßig 
die mit Abstand meisten Unterneh-
men. Fast 50 Prozent der KMU haben 
null bis drei Versicherungen in ihrem 
Unternehmen – und je jünger das 
Unternehmen, desto größer die Lücke. 
Betriebsversicherungen sind insbe-
sondere für junge Unternehmen zu 
empfehlen und schützen vor Risiken, 
die mit einer Gründung einhergehen. 
Der Absicherungsbedarf ist vielfältig, 
beginnend bei der Betriebshaftpflicht, 
der betrieblichen Gebäudeversiche-
rung, Geschäftsinhalt, Elektronik, 
Cyberpolice bis hin zur Betriebsun-
terbrechungsversicherung. Aber viele 
fühlen sich in Versicherungsfragen 
überfordert oder haben Angst vor den 
Kosten - daher sollte sich der Unter-
nehmer vor Abschluss der Versiche-
rungen Zeit für eine umfangreiche 
Beratung nehmen. Welche Risiken 
durch eine Gewerbe- oder Betriebs-
versicherung abgesichert werden soll-
ten, hängt dabei immer von der Art des 
Betriebes und den möglichen Risiken 
ab. Viele der KMU sind Dienstleis-

G E W E R B E V E R S I C H E R U N G

Lösungen mit Potential

  GEWERBESCHUTZVERSICHERUNG – hohe Schadenpotentiale bei relativ geringer Eintrittshäufigkeit
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tungsunternehmen unterschiedlichs-
ter Ausprägung, aber auch Handel und 
Handwerk sind stark vertreten. Die 
Versicherungslösungen müssen daher 
flexibel auf die Bedürfnisse des jewei-
ligen Unternehmens oder der selbstän-
digen Tätigkeit reagieren können.

BERATUNG UND  
DIGITALISIERUNG

Sowohl für Versicherer als auch für 
Vermittler ist es bedeutsam, dass 
rund 3,3 Millionen der KMU1, das 
heißt rund 90 Prozent, weniger als 10 
Mitarbeiter beschäftigen – also eine 
große Menge sehr kleiner Betriebe. Für 
diese Zielgruppe, für die Betriebsver-
sicherungen existenziell wichtig sind, 
sind standardisierte Versicherungsan-
gebote wie Bausteintarife die Lösung. 
Flexible Anpassungsmöglichkeiten 
für Veränderungen im Unternehmen 
ermöglichen zum Beispiel Pakete 
für Grundabsicherungen mit Entfal-
tungspotential. Zunehmende Bedeu-
tung für Unternehmer gewinnen die 
Möglichkeiten sich im Internet zu 
informieren und gerade Web-affine 
Jungunternehmer haben eine ent-
sprechende Erwartung an die Nutzung 
moderner Medien in der Beratung. Der 
Markt reagiert und das Internet wird 
vermehrt für die Vermarktung von 
gewerblichen Versicherungen sowohl 
von Versicherern als auch von Mak-
lern genutzt. Eine Kundengenerierung 
erfolgt dabei über eine qualitätsori-
entierte Interessentengewinnung im 
Netz, beispielsweise mittels aussa-
gekräftiger Informations- oder Ver-
gleichstools. Der Anteil der Betriebe, 

die über einen Makler abschließen, 
wächst genauso wie der Trend, sich 
über andere Wege, zum Beispiel über 
das Internet, abzusichern. Vorteile 
im Wettbewerb verschafft sich daher 
der Makler, der auch in der Lage ist, 
online zu beraten und Abschlüsse 
online anzubieten. Damit sichert man 
sich Web-affine Kunden, Kunden die 
Telefon oder Live-Chat einem persön-
lichen Besuch vorziehen und Kunden, 
für die eine Video-Beratung die beste 
Lösung in ihrem dicht gedrängten Ter-
minkalender ist. 

POTENTIAL MIT FLEXIBLEN  
VERSICHERUNGSLÖSUNGEN

Die Ausgaben der Unternehmen für 
den Versicherungsschutz sind abhän-
gig von der Größe und der Ausrichtung 
des Unternehmens sehr unterschied-
lich. Mehr als 50 Prozent der Betriebe 
geben für ihre betrieblichen Versiche-

rungen mehr als 6 000 Euro pro Jahr 
aus. Erfolgschancen liegen bei dem 
großen Potential der KMU vor allem 
in Bausteinlösungen, die sich mit 
vergleichsweise geringem Aufwand 
dynamisch an die Geschäftsausrich-
tung und -entwicklung anpassen las-
sen – die individuelle Kalkulation, wie 
in der Industrieversicherung, entfällt 
meist. Aufgrund von Veränderungen 
im Unternehmen besitzt die Aktuali-
sierung des Gewerbe-Versicherungs-
schutzes eine andere Bedeutung als 
in der Altersvorsorge oder der Gesund-
heitsabsicherung. Jahresdurchspra-
chen ermöglichen dem Vermittler viel-
fältige Beratungsansätze und über die 
gewerblichen Versicherungen kommt 
der Vermittler mit dem Unternehmen 
auch zu Beratungen in der privaten 
und betrieblichen Kranken- sowie 
Altersvorsorge.

ELLEN LUDWIG, [ASCORE] DAS SCORING GMBH

Größenklassen
Unter- 

nehmen
Tätige 

Personen Umsatz
Bruttoinvesti- 
tionen in Sach- 

anlagen

Bruttowert-
schöpfung zu 
Faktorkosten

%

Wirtschaftsabschnitte insgesamt

Kleine und mittlere Unter- 
nehmen (KMU) insgesamt 99,3 60,9 32,7 43,9 47,4

  Kleinstunternehmen 82,2 19,5 6,7 13,2 12,2

  Kleine Unternehmen 14,5 22,4 11,3 14,1 16,9

  Mittlere Unternehmen 2,7 19,0 14,6 16,6 18,3

Großunternehmen 0,7 39,1 67,3 56,1 52,6

Wirtschaftsabschnitte ingesamt1

1| �Wirtschaftsabschnitte B bis N (außer K), S95 der nationalen Klassifikation der Wirtschaftszweige (WZ 2008).  
Zahlen basieren auf den jährlichen Unternehmensstrukturstatistiken.

Anteile kleiner und mittlerer Unternehmen 
an ausgewählten Merkmalen 2014

1 | Quelle Statistisches Bundesamt
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Mein Geld im Interview mit Herrn 
Michael Preugschat, Geschäftsfüh-
rer accaris Prisma Dobrick insurance 
management GmbH & Co. KG.

Wie schätzen Sie die Marktlage in 
Bezug auf Gewerbeprodukte ein?

MICHAEL PREUGSCHAT: Aufgrund 
verringerter Provisionseinnahmen und 
verlängerter Stornohaftungszeiten im 
Vorsorgegeschäft nehmen immer mehr 
Vermittler das Gewerbegeschäft in den 
Fokus – das sorgt für mehr Wettbewerb. 
Hier sind die Vermittler besonders 
gefordert, ihre Bestandskunden wei-
terhin gut zu betreuen und zu sichern. 
In den letzten 3 Jahren gab es entspre-
chend viel Bewegung und auch Wei-
terentwicklungen in diesem Bereich. 
Die Versicherer sind aktiv dabei, ver-
besserte Gewerbeprodukte anzubie-
ten und für den Versicherungsnehmer 
attraktive Lösungen zur Verfügung zu 
stellen. Es ist daher ratsam, auch bei 
bestehenden Kundenverbindungen 
die Risikoanalyse zu erneuern und die 
bestehenden Gewerbeversicherungen 
neu zuordnen.

Wie müssen sich Versicherer 
aufstellen, um im Gewerbe- 

bereich mit ihren Produkten  
erfolgreich zu sein?

MICHAEL PREUGSCHAT: Um wirk-
lich erfolgreich zu sein, müssen die 
Versicherer sehr schnell und kom-
petent im Angebotswesen sein – 
kostengünstige Lösungen sind vor 
allem im kleinpreisigen Segment 

wichtig. Hilfreich sind auch kombi-
nierte Produkte wie die Multi-Risk-
Versicherung oder die Kombination 
Vermögensschadenhaftpflicht und 
Betriebshaftpflicht mit der günstigen 
Ergänzung um Cyber, Geschäftsin-
halts- und Elektronikversicherung. 
Zusätzlich zum Produktangebot 
müssen Versicherer den Vermittler 
entsprechendes, praktisch anwend-
bares Verkaufsmaterial und unter-
stützende Programme bieten, damit 
der Leistungsumfang optimal auf 
die Kundenbedürfnisse angepasst 
werden kann. Es besteht sonst die 
Gefahr, dass es sich nur um einen 
reinen Preiswettbewerb handelt und 
die Leistung in den Hintergrund tritt.

Welchen Stellenwert nimmt 
das Geschäftsfeld Gewerbe-
versicherung bei unabhängigen 
Vermittlern ein?

MICHAEL PREUGSCHAT: Bis zum 
letzten Jahr hatten viele unabhängige 
Vermittler die Gewerbeversicherung 
stiefmütterlich behandelt. Durch den 
Rückgang im Vorsorgegeschäft, hat 
sich dies bereits im Laufe des letzten 
Jahres sehr stark geändert und im 
Jahr 2017 sind weitere Verlagerungen 

I N T E R V I E W

Verbesserte Gewerbeprodukte und attraktivere  
Lösungen für Versicherungsnehmern

„Um wirklich  
erfolgreich zu  
sein, müssen die 
Versicherer sehr 
schnell und kom- 
petent im Angebots-
wesen sein – kosten-
günstige Lösungen 
sind vor allem im 
kleinpreisigen Seg-
ment wichtig.“

MICHAEL PREUGSCHAT
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in Richtung Gewerbeversicherung zu 
erwarten. Es ist aber zu beobachten, 
dass nicht immer die notwendige 
Fachkompetenz vorhanden ist. Hier 
ist es ratsam einen Spezialisten an 
seiner Seite zu haben, der die Risiken 
optimal einschätzen kann. Beson-
ders Einzelkämpfer, die nicht in der 
Gewerbeversicherung zuhause sind, 
sollten sich entsprechenden Unter-
nehmen anschließen und sich die 
Unterstützung der vorhandenen Spe-
zialisten holen.

Welche Bedeutung hat die Ziel-
gruppe der klein- und mittel-
ständischen Unternehmen?

MICHAEL PREUGSCHAT: Die Ziel-
gruppe der klein-und mittelständi-
schen Unternehmen ist natürlich sehr 
bedeutungsvoll. Sie ist das Rückgrat 
der deutschen Wirtschaft und aufge-
schlossen für eine umfangreiche und 
kompetente Beratung. Hier schlum-
mert noch ein sehr großes Potenzial an 
Kunden, die noch nicht oder unzurei-
chend betreut werden und bei denen 
es gilt, existenzbedrohende Versiche-
rungslücken zu schließen.

Wie wichtig ist die „Digitalisierung“ 
in diesem Geschäftsfeld?

MICHAEL PREUGSCHAT: Da sowohl 
Versicherer und als auch Versiche-
rungsvermittler unter permanentem 
Kostendruck stehen, ist gerade die 
Digitalisierung einfacher Geschäfts-
vorfälle unumgänglich. Besonders 
bei kleinen Gewerbepolicen muss 
eine standardisierte digitale Abwick-
lung vom Angebot bis zum Online-
abschluss möglich sein. Aber auch 
die Vermittler müssen reagieren und 
ihren Kunden Möglichkeiten bieten, 
wie zum Beispiel online auf beste-
hende Versicherungen zuzugreifen 
und Schäden zu melden.

Was sind die größten Heraus-
forderungen in der Beratung?

MICHAEL PREUGSCHAT: In der Bera-
tung steht immer der Geschäftskunde 
mit seinen individuellen Risiken im 
Vordergrund. Produkte und Prozesse 
müssen so gestaltet sein, dass man 
auf die individuellen Gegebenheiten 
des Kunden eingehen kann. Besonde-
res Augenmerk sollte der Vermittler 
neben den „Standard-Risiken“ eines 
Betriebs auch auf die sogenannten 
Randsparten legen. Themen wie Straf-
rechtsschutz, Cyber, Vermögensschä-
den oder Kreditversicherungen wer-
den oft nicht oder nur unzureichend 

beraten. Eine Beratung muss für jeden 
Geschäftskunden umfassend, unab-
hängig und bezahlbar sein. Für den 
Vermittler ist dabei die Herausforde-
rung, auch kleine Geschäftskunden in 
der gleichen Qualität wie große bera-
ten zu können. Dafür braucht es tech-
nische Unterstützung und moderne, 
flexible Produktkonzepte.

VIELEN DANK FÜR DAS GESPRÄCH.

  �MICHAEL PREUGSCHAT –   
Geschäftsführer accaris Prisma Dobrick  
insurance management GmbH & Co. KG.
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Rückendeckung für  
den wirtschaftlichen Erfolg

Rhion bietet Gewerbeversicherungen für mehr als 2 500 Betriebsarten an

Die passgenaue Versicherung mittel-
ständischer Firmen und Betriebe ist das 
Ergebnis handwerklicher Präzisions-
arbeit. Maßstab sind die individuellen 
Anforderungen von Gewerbekunden 
nach leistungsstarkem Versicherungs-
schutz. Baustein für Baustein ent-
wickelt Rhion hierfür überzeugende 
Lösungen, um Unternehmen echte 
Rückendeckung für ihren wirtschaft-
lichen Erfolg zu geben.

Das Gewerbegeschäft ist nach wie 
vor ein Wachstumsmarkt, denn viele 
kleine und mittlere Unternehmen sind 
de facto noch nicht ausreichend versi-
chert. Trotzdem ist zu beobachten, dass 
viele Makler bislang von einem Einstieg 
ins Gewerbegeschäft zurückscheuen. 
Dahinter steckt vielfach noch die 
Ansicht, Gewerbeversicherungen seien 

sehr komplex. Sind die Versicherer 
also gefordert, die Tarife einfacher zu 
gestalten? Tatsächlich ist die nicht von 
der Hand zu weisende Komplexität der 
Gewerbeversicherung dem Umstand 
geschuldet, dass wir in Deutschland 
so viele Betriebsarten kennen. Diese 
können zwar unter Oberbegriffen wie 
Handel, Handwerk, Dienstleistungen 
usw. zusammengefasst werden, weisen 
aber ungeachtet dessen sehr individu-
elle Risikosituationen auf. Ein Makler 
sollte sich deshalb im Gewerbebereich 
von Anfang an auf bestimmte Zielgrup-
pen und Branchen spezialisieren und 
hierdurch zum Fachmann für seine 
Kunden werden.

Rhion hat auf diese Herausforderung 
mit der Entwicklung von branchen-
typischen Zielgruppenkonzepten 

reagiert. Dabei kann sich Rhion als 
Teil der unabhängigen RheinLand 
Versicherungsgruppe (www.rhein-
land-versicherungsgruppe.de), deren 
Wurzeln bis 1880 zurückreichen, auf 
eine über Generationen gewachsene 
Kompetenz im Versicherungsgeschäft 
stützen. Dieses Knowhow bringt Rhion 
ein, um zusammen mit Maklern ein-
zigartige und bedarfsgerechte Versi-
cherungen zu entwickeln. Am Anfang 
einer Produktauswahl sollten freilich 
immer eine vernünftige Risikoauf-
nahme, Analyse und Bewertung aller 
Unternehmensbereiche gemeinsam 
mit dem Unternehmer stehen.

Zu den Vorteilen von Zielgruppen-
konzepten aus Vermittlersicht: Indem 
Rhion sich auf definierte Zielgruppen 
fokussiert, unterscheidet sich Rhion von 
Mitbewerbern und positioniert sich als 
erster Ansprechpartner, wenn es darum 
geht, für die individuellen Versiche-
rungsbedürfnisse der Gewerbekunden 
einer Branche das richtige Angebot zu 
formulieren. Diese Zielgruppen unter-
liegen Trends und sich stetig wandeln-
den Anforderungen, auf die sich Rhion 
flexibel einstellt. Aus der Sicht des Ver-
sicherten wiederum zeichnen sich Ziel-
gruppenkonzepte in erster Linie durch 
eine hohe Kundenfreundlichkeit aus. Sie 
garantieren Versicherungsschutz, der 
wie ein Maßanzug sitzt.

RHION VERSICHERUNG AG

   Das Zielgruppenkonzept – Das richtige Angebot für die individuellen Bedürfnisse 
der Gewerbekunden einer Branche
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Rhion Gewerbeschutz

W as sind die Highlights  
Ihrer Tarife?

Zu den Hig h l ig hts der Plus-
Deckung gehört der Verzicht auf 
die Prüfung grober Fahrlässigkeit 
bei Schäden bis 25 000 Euro. Selbst-
verständlich sind Überspannungs-
schäden durch Blitzschlag und 
Kosten für Verkehrssicherungs-
maßnahmen bis zur Höhe der 
Versicherungssumme abgedeckt. 
Versichert ist die Reparatur oder 
Neuanschaffung beschädigter Wer-
beanlagen bis 5 000 Euro, ferner die 
Rückreisekosten eines Geschäfts-
führers oder Inhabers bis 5 000 
Euro. Die Zielgruppenprodukte bie-
ten darüber hinaus speziell auf die 
jeweilige Branche zugeschnittene 
Leistungserweiterungen.

Für wen sind die Tarife  
geeignet?

Rhion hat für seine Gewerbelö-
sungen fünf Zielgruppen definiert: 
Bau und Bauhandwerk, Handwerk, 
Gesundheit und Wellness, Fitness 
sowie City. Für rund 2 500 Betriebs-
arten lässt sich so passgenauer Ver-
sicherungsschutz anbieten. Die 
Rhion-Gewerbepolice umfasst 
neben einer Betriebshaftpf licht-
versicherung inkl. beitragsfreier 
PHV für den Geschäftsinhaber und 

seine Familie Versicherungslösun-
gen für Inhalt und Gebäude sowie 
eine kleine bzw. mittlere Ertrags-
ausfallversicherung.

W ie flexibel ist das  
Tarifportfolio?

Der Risikoschutz lässt sich um 
die Zusatzdeckungen Transport, 
Elektronikgefahren oder Betriebs-
technik, Extended Coverage, Ele-
menta rgefa hren, unbena nnte 
Gefahren, Mehrkostendeckung und 
Gebäudetechnik erweitern.

W as decken Sie ab bei  
kleinen und mittelstän- 

dischen Unternehmen?

Interessant zu ergänzen ist, dass 
Rhion mit „Gewerbe Kompakt“ ein 
Produkt entwickelt hat, das den 
Beratungs- und Abschlussprozess 
stark beschleunigt – zum Beispiel 
mit einem Tarifschnellrechner. 
Und das ohne Abstriche beim 
Leistungsumfang. Aus dem Spek-
trum der Betriebsarten sind für 
„Gewerbe Kompakt“ rund 800 aus 
den bereits genannten Zielgruppen 
identifiziert worden. Eine klassi-
sche Versicherungssumme bei der 
„Gewerbe Kompakt“-Inhaltsversi-
cherung gibt es nicht; die maximal 
wählbare Höchstentschädigung 

beträgt 500 000 Euro, die niedrigste 
liegt bei 10 000 Euro. Durch diese 
Höchstentschädigung besteht bei 
der Inhaltsversicherung ein unein-
geschränkter Unterversicherungs-
verzicht: Im Schadenfall wird 
deshalb ohne Anrechnung einer 
möglichen Unterversicherung bis 
zur vereinbarten Höchstentschä-
digungssumme geleistet. Mit Blick 
auf denkbare Fragen zur Maklerhaf-
tung ist dies entscheidend! Über die 
„Kompakt“-Betriebs-Haftpflichtver-
sicherung, die je nach Bedarf eine 
Versicherungssumme von 3, 5 oder 
10 Millionen Euro bietet, sind Unter-
nehmen weit über dem Marktniveau 
abgesichert: So sind zum Beispiel 
keine klassischen Selbstbehalte 
in Sublimits im Vertrag enthalten. 
Auch sind Tätigkeits- und Obhuts-
schäden sowie Mängelbeseitigungs-
nebenkosten abgedeckt. Zudem ist 
das Abhandenkommen fremder 
Schlüssel versichert – und dies 
auch für das eigens angemietete 
Betriebsgebäude. Obendrein sind 
diverse Mietsachschäden an Immo-
bilien und an beweglichen Sachen 
inkludiert. Die für „GewerbeKom-
pakt“ ausgesprochene Geld-zurück-
Garantie ist sicherlich einzigartig im 
Gewerbemarkt.

DIRK FOLKERTS, GEBIETSDIREKTOR MAK-
LERVERTRIEB, RHION VERSICHERUNG AG
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Zielgruppen- und bedarfsgerechte  
Ansprache des Mittelstands

Der Mittelstand wird oft als Herz der 
deutschen Wirtschaft bezeichnet. 
Und dieses pocht in seinem ganz 
eigenen Takt, denn insbesondere mit-
telständische Unternehmen haben 
besondere Ansprüche und Bedürf-
nisse. Sie benötigen daher spezielle 
Versicherungslösungen und eine 
zielgruppengerechte Ansprache. Aus 
diesem Grund hat sich der Makler-
vertrieb der Württembergischen zum 
Ziel gesetzt, kleine und mittelständi-
sche Unternehmen mit passenden 
Produkten und zielgruppenorientier-
tem Service zu unterstützen.

Die Württembergische Vertriebspart-
ner GmbH als „Partner im Mittelstand“ 

bietet dabei besondere Lösungen für 
alle Gewerbekunden und Makler an. 
Die Firmen-Police stellt die Basis dar. 
Als flexible Baustein-Police bietet sie 
individuellen Versicherungsschutz 
für Selbstständige, Unternehmer und 
Freiberufler. Die Vorteile sind umfang-
reich: Neben einem Bündelrabatt, der 
Differenzdeckung und der Update-
Garantie bietet sie auch ein flexibles 
Baukasten-System mit individuellem 
Gefahrenkatalog bis hin zur Allgefah-
ren-Deckung.

Speziellen Branchen und Berufen offe-
riert die Württembergische zudem 
spezielle Zielgruppen-Produkte (siehe 
Kasten), die den Besonderheiten der 
jeweiligen Branche Rechnung tragen.

Die zielgerichtete Ansprache von spe-
ziellen Branchen kann den Versiche-
rungsvermittlern zahlreiche Vorteile 
bringen: Sie haben einen konkreten 
Gesprächsanlass bei Firmen in ihrem 
Wirkungsgebiet und können damit 
i hren Kundensta mm er weiter n. 

Zudem führt eine zielgruppenorien-
tierte Aufbereitung mit entsprechen-
den Argumenten und Unterlagen zu 
einer sichereren Ansprache und erhöht 
damit die Abschlusswahrscheinlich-
keit beim Kunden.

Neben der Identifizierung von Bedürf-
nissen mittelständischer Unterneh-
men und entsprechender Produktkon-
zeptionen hat die Württembergische 
auch die zukünftigen Herausforde-
rungen dieser Firmen fest im Blick. Ein 
wichtiges Thema ist hier die zuneh-
mende Cyber-Kriminalität und der 
damit verbundene erhöhte Absiche-
rungsbedarf. Als Innovationsführer in 
diesem Bereich hat die Württember-
gische Versicherung bereits vor zwei 
Jahren die Cyber-Police für den Mittel-
stand entwickelt. Auch in diesem Jahr 
will sie wieder wichtige Aufklärungs-
arbeit auf dem Gebiet Internetkrimi-
nalität und Versicherungsschutz bei 
den Vermittlern leisten.

WÜRTTEMBERGISCHE  
VERTRIEBSPARTNER GMBH

Zielgruppen-Produkte 

 �Die Genuss-Police: Umfassender 
Versicherungsschutz für Betriebe aus 
den Bereichen Gastronomie, Hotel, 
Bäckerei, Metzgerei, Lebensmittel- 
und Getränkehandel.

 �Die Wellness&Gesundheit-Police: 
Beste Absicherung für Praxen von 
Heilpraktikern, Psychologen und Phy-
siotherapeuten sowie für Ernährungs-
berater, Pflegedienste, Apotheken, 
Studios für Kosmetik und Haarpflege, 
Fitnessstudios, Saunabetriebe und 
Sonnenstudios.

 �Die Kfz-Werkstatt-Police: Umfang-
reiches Versicherungskonzept für 
Kfz-Werkstätten, Auspuff-, Bremsen-
dienste und Kfz-Elektrikbetriebe.
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Der Maklervertrieb der Württem- 
bergischen als „Partner im Mittelstand“

W as sind die Highlights  
Ihrer Tarife?

Mit der Firmen-Police bieten 
wir für jede Branche ein passen-
des Produkt, das als Baukasten-
Prinzip alle gewerblichen Risiken 
abdeckt. Sie zeichnet sich durch 
besondere Produktmerkmale wie 
zum Beispiel die Update-Garantie 
und die garantierte Neuwertent-
schädigung aus.

Die Württembergische hat zudem 
Konzepte wie die Genuss-Police, 
die Gesundheit&Wellness-Police 
und die Kfz-Werkstatt-Police ent-
wickelt, welche branchenspezifisch 
zugeschnitten sind. So sind bei-
spielsweise bei der Kfz-Werkstatt-
Police Reifen in Containern auf dem 
Grundstück mitversichert.

Bei der speziell für die Herausfor-
derungen der virtuellen Welt und 
deren Risiken entwickelten Cyber-
Police sind sowohl Eigen- als auch 
Drittschäden versichert. Zudem 
steht unseren Kunden bereits im 
Falle eines vermuteten Schaden-
eintritts eine Experten-Hotline 
(Forensiker) zur Seite, die schnell 
und unbürokratisch Hilfe leistet. 

Darüber hinaus begleiten diese 
Forensiker die Schadenabwicklung 
gegebenenfalls auch vor Ort.

Für wen sind die Tarife  
geeignet?

Die Firmen-Police sichert a l le 
Gewerbebetriebe perfekt ab. Die 
speziell erweiterte Genuss-Police 
ist für die Bereiche Gastrono-
mie, Hotel, Bäckerei, Metzgerei, 
Lebensmittel- und Geträ nke-
handel konzipiert worden. Die 
Wellness&Gesundheit-Police bie-
tet idealen Schutz für Heilprakti-
ker, Psychologen, Fitness-Studios, 
Studios für Haarpflege, Saunabe-
triebe und viele mehr. Zu guter 
Letzt ist die Kfz-Werkstatt-Police 
beispielsweise für Werkstätten 
und Bremsendienste die richtige 
Lösung. Da wir vor allem kleinere 
und mittelständische Unterneh-
men im Blick haben, wurde spe-
ziell für deren Anforderungen die 
Cyber-Police entwickelt. Diese ist 
für alle Firmen ein Muss. Denn wie 
bereits Robert Mueller, Direktor 
des FBI, feststellte: „Es gibt zwei 
Arten von Unternehmen: Solche, 
die schon gehackt wurden, und 
solche, die es noch werden.“

W ie flexibel ist das  
Tarifportfolio?

Wir zeichnen uns mit unseren 
aus Bausteinen bestehenden Pro-
duktlösungen durch eine hohe Fle-
xibilität aus. Je nach Bedarf können 
Bestandteile hinzugebucht, aber 
auch weggelassen werden. Dabei 
bieten wir einen individuellen 
Gefahrenkatalog bis hin zur Allge-
fahrendeckung an.

W as decken Sie ab bei  
kleinen und mittelstän- 

dischen Unternehmen?

Als „Partner im Mittelstand“ liegt 
unsere Konzentration auf den Anfor-
derungen und Bedürfnissen des Mit-
telstands. Wir bieten neben passge-
nauen Produkten auch einen Service 
an, der mittelständischen Maklern 
ebenso gerecht wird wie den Kun-
den: Unsere dezentrale Struktur 
gewährleistet flächendeckend eine 
hervorragende Betreuung. Die Mak-
lerbetreuer und Underwriter vor 
Ort zeichnen sich dabei durch hohe 
Expertise und Flexibilität aus.

RAINER GELSDORF, GESCHÄFTS- 
FÜHRER WÜRTTEMBERGISCHE  
VERTRIEBSPARTNER GMBH

VERSICHERUNG
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So individuell Unternehmen sind, 
so verschieden sind die Risiken, die 
sie treffen können. Die Absicherung 
der klassischen Gefahren wie Feuer, 
Einbruch, Leitungswasser oder Sturm 
ist durchaus üblich, wenn auch noch 
lange nicht selbstverständlich. Viele 
Firmeninhaber sind immer noch 
der Meinung, eine Feuerversiche-
rung alleine reiche völlig aus. Doch 
auch andere Risiken können die 
Existenz von Unternehmen gefähr-
den. Hinzu kommen branchenspe-
zifische Gegebenheiten, die einen 
passgenauen Versicherungsschutz 
notwendig machen. Produktions-
betriebe etwa sorgen sich um einen 
möglichen Maschinenausfall, Groß-
händler machen sich Gedanken über 
ihre Zulieferer, falls dort wegen eines 
Schadens die Auslieferung stoppt und 
Kfz-Betriebe über eingelagerte Kun-
denradsätze. Angesichts der vielen 

unterschiedlichen Absicherungsbe-
dürfnisse können Betriebsinhaber 
schnell die Übersicht verlieren. Der 
NÜRNBERGER ProfiLine Unterneh-
mensSchutz macht es jedoch einfach, 
denn die Deckungskonzepte für 13 
Zielgruppen haben bereits viele Leis-
tungsextras inklusive.

Verschiedene Bausteine, die optimal 
aufeinander abgestimmt sind, ermög-
lichen eine f lexible Vorsorge gegen 
existenzielle Gefahren. Sachwerte wie 
Einrichtungen, Maschinen und Waren 
können geschützt werden. Ebenso 
alle Dinge, die transportiert werden. 
Hinzu kommt die Absicherung bei 
Schadenersatzansprüchen, die gegen 
ein Unternehmen erhoben werden 
können. Personen-, Sach-, Vermö-
gens- oder Umweltschäden könnten 
ansonsten zu einer nicht finanzierba-
ren Situation führen.

GEWERBEIMMOBILIEN  
SCHÜTZEN

Ob Bürokomplex, Produktionshalle, 
Ladenpassage, Werkstatt oder Lager 
– auch die Gebäude benötigen einen 
passenden Schutz. Hier profitieren 
Betriebe ebenso von hoher Flexibilität 
beim Gestalten des Vertrags und Pro-
dukts, denn aufgrund des modularen 
Aufbaus ist es möglich, verschiedene 
Versicherungsbausteine miteinander 
zu kombinieren und so die relevanten 
Risiken abzudecken.

ATTRAKTIVE SERVICE- 
LEISTUNGEN

Betriebseigentümer und selbststän-
dige Handwerker profitieren darü-
ber hinaus mit dem NÜRNBERGER 
UnternehmensService von Gratisleis-
tungen, die den Versicherungsschutz 
optimieren und Kosten senken. So 
erhalten Unternehmen beispielsweise 
eine Wertanalyse für den exakten 
Versicherungswert ihrer Betriebsein-
richtung – auf Wunsch jährlich, denn 
Werte ändern sich. Für Immobilien 
erstellt die NÜRNBERGER bei Bedarf 
ein Gebäudegutachten.

NÜRNBERGER VERSICHERUNGSGRUPPE

N Ü R N B E R G E R  P R O F I L I N E

Individueller Schutz für jede Branche
Flexibilität ist das A und O, wenn sich Betriebe im Markt behaupten wollen.  

Auch das Risikomanagement muss sich laufend anpassen. Doch nicht alle Risiken lassen sich  
so kontrollieren, dass keine Gefahr mehr davon ausgeht. Dann ist der passende Versicherungsschutz  

gefragt. Die NÜRNBERGER hat mit zwei Versicherungskonzepten die passende Lösung.

  �MICHAEL STASCHIK 
Leiter Haftpflicht-Gewerbe 
NÜRNBERGER

   NÜRNBERGER ProfiLine – Deckungskonzepte für 13 Zielgruppen
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W as sind die Highlights  
Ihrer Tarife?

Alle Leistungen sind genau auf die 
Zielgruppe der Bauhandwerker 
abgestellt, sodass viele branchen-
spezifische Risiken automatisch 
abgesichert sind, ohne dass man an 
extra Einschlüsse denken muss. So 
können sich die Betriebe sicher füh-
len, ausreichend geschützt zu sein. 
Ohne besonderen Beitragszuschlag 
sind beispielsweise Asbestschäden 
mitversichert. Also wenn ein Drit-
ter gesundheitliche Schäden davon 
trägt, weil der Handwerker mit 
Asbestmaterial falsch umgegangen 
ist. Die NÜRNBERGER hat auch auf 
ein EuGH-Urteil sofort reagiert und 
Aus- und Einbaukosten im Rahmen 
der Produkthaftung eingeschlos-
sen. Das kommt beispielsweise 
dann zum Tragen, wenn ein Flie-
senleger dem Kunden in seinem 
Namen Fliesen verkauft, die er im 
Baumarkt erworben hat, auf deren 
Oberfläche sich aber kleine Blasen 
befinden. Wird dies erst bemerkt, 
wenn ein Teil der Fliesen bereits 
verlegt ist, muss der Handwerker 
neben der Neulieferung aber auch 
für den Ausbau der bereits verleg-
ten Fliesen aufkommen. Für das 
Neuverlegen der mangelfreien 

Fliesen steht er außerdem in der 
Pflicht. Der Aufwand des Aus- und 
Einbaus übernimmt dann die 
Betriebs-Haftpflichtversicherung. 
Solche und viele weitere Extras sind 
immer inklusive.

Für wen sind die Tarife  
geeignet?

Dieses Produkt ist speziell für alle 
Bauhandwerker entwickelt worden. 
Darunter fallen Sanitär- und Hei-
zungsinstallateure, Fliesenleger, 
Schreiner, Schlosser, Glaser, Elek-
troinstallationsbetriebe, Maler, 
Tapezierer, Betriebe für Fußboden-
verlegung, Ausbaugewerbe, Dach-
decker und viele mehr.

W ie flexibel ist das  
Tarifportfolio?

Der Schutz wird genau auf den 
Betrieb ausgerichtet. Er kann u.a. 
wählen, welche Höhe die Versi-
cherungssumme haben soll. Wir 
berücksichtigen in der Kalkula-
tion auch die Betriebsgröße und 
Tätigkeitsfelder. Es ist auch mög-
lich, mehrere Gewerke gleichzei-
tig abzusichern. Ebenso sollten 
Umweltschäden geprüft werden. 
Eine Basisabsicherung ist bereits 

inklusive. Doch die Deckung kann 
noch ergänzt werden, sodass eigene 
Böden und Grundwasserschäden 
abgesichert sind.

W as decken Sie ab bei  
kleinen und mittelstän- 

dischen Unternehmen?

Neben der Betriebs-Haftpf licht-
versicherung bieten wir auch für 
alle anderen Risiken, denen ein 
Unternehmen ausgesetzt ist, den 
passenden Schutz. Wichtig ist, das 
Firmeneigentum abzusichern. 
Neben dem Schutz des wertvollen 
Inventars in Werkstatt und Ver-
waltung sowie des Gebäudes gibt 
es auch spezielle Lösungen für 
Elektronik und Maschinen ebenso 
wie für Transporte. Kommt es zu 
Rechtsstreitigkeiten, hilft ein guter 
Rechtsschutz weiter und Geschäfts-
führer können sich mit einer Direc-
tors & Officers-Versicherung vor 
Forderungen schützen. Damit auch 
bei Krankheit und Unfall des Chefs 
der Fortbestand der Firma sicher-
gestellt ist, hilft eine Betriebsunter-
brechungs-Versicherung. Sie zahlt 
Fixkosten und Gewinn, solange der 
Chef ausfällt.

MICHAEL STASCHIK, LEITER HAFT- 
PFLICHT-GEWERBE NÜRNBERGER

NÜRNBERGER Betriebs-Haftpflichtver- 
sicherung für Bauhandwerker
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Unter der Komposit-Versicherung ver-
steht die Fachwelt alle Versicherungs-
zweige, in denen Schaden- und Unfall-
versicherungen angeboten werden. 
Die Bayerische, auch wenn sie vielfach 
stärker als Lebensversicherer wahrge-
nommen wird, ist in dieser Sparte tradi-
tionell zu Hause. Bereits 1962 wurde die 
„Allgemeine Sachversicherungs-Aktien-
gesellschaft der Bayerischen Beamten-
versicherungsanstalt“ gegründet. Viele 
Tarifwerke wurden in den Jahrzehnten 
danach vornehmlich mit Partnern wie 
Assekuradeuren und Beratungsgesell-
schaften erfolgreich betrieben.

Seit zwei Jahren nun ist die Bayerische 
auch mit neuen Komposit-Tarifen unter 
eigenem Namen am Markt. Die Gewer-
bepolice ist die Dritte im Bunde dieser 
neuartigen Policen. Sie verfolgt dabei 
den All-Risk-Ansatz, der im angloameri-
kanischen Markt schon stärker verbrei-
tet ist. Alles ist dabei automatisch ver-
sichert, was in den Bedingungen nicht 
ausdrücklich ausgeschlossen ist. Für 
den Kunden, den Unternehmer vor Ort, 
bedeutet das: mehr Leistung inklusive, 
höhere Transparenz und Verständlich-
keit. Mit eben diesem Ansatz ist neben 
der Gewerbepolice auch das zweite neue 
Komposit-Tarifwerk der Bayerischen, 
die „Meine-eine-Police“, ausgestattet, 
die private Risiken absichert.

MEHR TRANSPARENZ  
UND WENIGER AUFWAND  
IN DER BERATUNG

„Einzeln, aber noch mehr in Kom-
bination, sind beide Tarife echte 
Premium-Angebote und besonders 
für den mittelständischen Unterneh-
mer interessant. Das zeigen auch die 
Gespräche unserer Berater und Ver-

sicherungsmakler vor Ort“, berichtet 
Konrad Häuslmeier, Leiter Marketing 
und Kommunikation bei der Bayeri-
schen. Beide Policen sorgten nicht nur 
für eine besonders umfassende private 
und gewerbliche Absicherung, son-
dern ließen sich auch sehr individuell 
an die jeweilige Lebenssituation der 
versicherten Familien und Betriebe 
anpassen, erläutert Häuslmeier. 
„So sorgen wir dafür, dass unsere 
anspruchsvollen Kunden buchstäblich 
ruhig schlafen können“.

Für den Vermittler ergeben sich durch 
die vielen Bausteine und den All-Risk-
Ansatz noch zwei weitere Vorteile: Sie 
sparen den für sie und die Kunden oft 
aufreibenden Rechercheaufwand, den 

die Kombination verschiedener Ein-
zelversicherungen mit sich bringt, und 
sorgen zugleich für ein geringeres Haf-
tungsrisiko in der Beratung. „Eine echte 
Win-Win-Situation für Kunden und 
Berater. Unsere Vertriebspartner reagie-
ren sehr positiv auf diese Pluspunkte“, 
berichtet Jenny Ortlepp, die die Pro-
dukte in Marketing und Verkaufsförde-
rung bei der Markteinführung begleitet.

DIE BAYERISCHE

D I E  B A Y E R I S C H E

„Unsere Kunden können ruhig schlafen.“

Produkt-Linie I: BusinessSelect
•  �Klassischer Tarif: Grundgefahren 

(Feuer, Leitungswasser, Sturm/Hagel, 
Einbruch/Diebstahl)

•  �Zuwahl/Einschluss einzelner Risiken

Optional zuwählbar:
•  �Elementar-Versicherung
•  �Extended Coverage
•  �Unbenannte Gefahren
•  �Elektronik (erweitert)
•  ��Kl. oder mittl. Betriebsunterbrechung
•  �Glasbruch
•  �Transport

•  �Deckungssumme bis 10 Millio-
nen Euro

•  �Forderungsausfalldeckung
•  �Update-Garabtie

•  �Umweltbasis-Deckung  
(UHV/USV)

•  �Erweiterte Produkthaftpflicht 
(optional)

Produkt-Linie II: BusinessAll-Risk
•  �Premium Tarif: All-Risk 

Mit einer All-Risk-Deckung sind grundsätz-
lich alle Schäden versichert bis auf jene, die 
explizit ausgeschlossen worden sind.

Automatisch mitversichert:
•  ��Echte Allgefahren mit Umkehr  

der Beweislast
•  ��Elementar-Versicherung
•  ��Ertragsuasfall-Versicherung
•  ��Glasbruch
•  ��Unbenannte Gefahren
•  ��Transport
•  ��Extended Coverage

Optional zuwählbar:
•  �Überschwemmung (erweitert)
•  Eletronik (erweitert)
•  �Kl. oder mittl. Betriebsunterbrechung

Betriebs- und Produkt-Haftpflicht-Versicherung

Stand: januar 2017 |  Quelle: Die Bayerische

Geschäftsinhalt-Versicherung mit  
Betriebsunterbrechung (BU)

Kalkulieren Sie Ihren 
Tarif direkt online mit 
dem Online-Rechner 
der Bayerischen

GUIDED CONTENT
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W as sind die Highlights  
Ihrer Tarife?

Einer der stärksten Highlights ist 
das Allgefahren-Prinzip. Klassi-
sche Versicherungen sagen, welche 
Gegenstände oder Personen gegen 
welche Gefahren versichert sind. 
Das heißt, was nicht in den Bedin-
gungen steht, ist nicht versichert. 
Unsere neue Gewerbepolice - genau 
wie im Privatbereich unsere „Meine 
eine Police“ – definiert die „Was-
wäre-wenn-Frage“ genau umge-
kehrt: Was in den Bedingungen 
nicht ausdrücklich anders geregelt 
oder ausgeschlossen ist, ist grund-
sätzlich mitversichert. Auf diese 
Weise kehrt sich die Beweislast zu 
Gunsten der Versicherten um. Es 
gibt aber noch viele andere Vorteile 
wie etwa die Besserstellungsklausel, 
die Forderungsausfalldeckung oder 
der Regressverzicht. Versichert wer-
den können Gesamtschäden von bis 
zu 700 000 Euro.

Für wen sind die Tarife  
geeignet?

Die neue Gewerbepolice der Baye-
rischen richtet sich an Einzelunter-

nehmer und an Betriebe des Mittel-
stands. Optimal geeignet ist sie für 
eine Unternehmensgröße von bis 
zu zirka 45 Mitarbeitern. Durch die 
umfassende Absicherung, die viel-
fältigen und teils modularen Opti-
onen sowie die All-Risk-Deckung 
bieten sich Einsatzmöglichkeiten 
in diversen Branchen. So werden 
auch individuelle Konfigurationen 
für einzelne Gewerke, wie aktu-
ell etwa die Heilberufe und die 
Gesundheitswirtschaft möglich.

W ie flexibel ist das  
Tarifportfolio?

Die zentralen Bausteine der Gewer-
bepolice sind die Inhaltsversiche-
rung – also gewissermaßen die 
„Hausratversicherung“ für das 
Unternehmen – und die Betriebs-
haftpflicht-Versicherung. Sie leistet 
für den Fall, dass Dritte durch die 
betriebliche Tätigkeit oder durch 
die von dem jeweiligen Unterneh-
men gelieferten Produkte Perso-
nen-, Sach- oder Vermögensschä-
den erleiden. Modular versicherbar 
sind zusätzlich Betriebsunterbre-
chung, Glas und Elektronik. Der 
Kunde kann darüber hinaus auch 

entscheiden, ob er die Police als All-
gefahren-Deckung oder als „klassi-
schen“ Tarif abschließen möchte.

W as decken Sie ab bei  
kleinen und mittelstän- 

dischen Unternehmen?

Im klassischen Tarif sind wesent-
liche Grundgefahren, also Schä-
den durch Feuer, Leitungswasser, 
Hagel, Einbruch oder Diebstahl 
versichert. Weitere Risiken können 
gesondert versichert werden. In 
der „Premium“-Variante läuft die-
ser Bereich nach dem Allgefahren-
Prinzip und sichert gegen alles ab, 
was nicht in den Versicherungsbe-
dingungen ausgeschlossen ist. In 
den optionalen Modulen sind dann 
unter anderem die Elementar-Ver-
sicherung, Ertragsausfall-Versi-
cherung, Versicherung gegen Glas-
bruch, gegen unbekannte Gefahren, 
Transportschäden, Überschwem-
mung sowie Elektronikschäden oder 
Schäden aus einer kleineren oder 
mittleren Betriebsunterbrechung 
abgesichert. 

JENNY ORTLEPP, MARKETING/ VERKAUFS-
FÖRDERUNG KOMPOSIT, DIE BAYERISCHE

Die Bayerische BusinessSelect  
und BusinessAll-Risk
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