Produkt & Kritik

Unfallversicherung:

Bedarfsgerechter Versicherungsschutz bei der demal?

Im Januar 2016 ging die DEMA mit dem
Tarif ,,Privatkunden-Police DEMA Exklu-
siv“ an den Start. Das Bedingungswerk
war ein offensichtliches Plagiat des Ei-
genheimtarifs allsafe casa von Konzept
& Marketing. Wieso auch selbst etwas
Innovatives entwickeln, wenn man Be-
dingungen einfach ibernehmen kann?

von Stephan Witte

Der von der DEMA gewahlte Risikotrager
war die Gable Insurance AG mit Sitz in
Liechtenstein. Bereits am 07.09.2016
wurde dem Versicherer vom BaFin das
Neugeschaft in Deutschland untersagt.'

Nun bewirbt die DEMA eine neue Unfall-
versicherung namens DEMA EXKLUSIV
mit Produktstart zum 06.06.2017. Risiko-
trager ist die Stuttgarter Versicherung AG.
Die Ankindigung an die Maklerschaft
thematisiert zu nahezu 40 Prozent die
,2uberdurchschnittlich hohe Abschluss-
provision“. Bei einer vereinbarten Ver-
tragslaufzeit von drei Jahren, profitiere der
Makler von einer Haftungszeit von nur
zwei Jahren. Nahegelegt wird ein Ab-
schlussprovisionsmodell mit Folgeprovi-
sion und einer erneuten Verlangerung der
Laufzeit nach drei Jahren. Der Beispiel-
rechnung nach kénne der Makler damit
alle drei Jahre von einer Gesamtprovision
von 289,78 Euro profitieren. Zudem ver-
bleibe die Courtage auch dann noch beim
Makler, wenn ein anderer Vermittler den
Kunden abwerbe und zukUinftig betreue.

Es stellt sich die Frage, ob es mit den
Maklerstatus und der Funktion der DE-
MA als Dienstleister fir angebundene
Makler vereinbar ist, anstelle der Kun-
deninteressen das finanzielle Eigeninte-
resse von Maklern so stark in den Fokus
zu rlcken.

Werbeaussage irrefiihrend

Die DEMA fihrt weiter aus, dass der
neue Tarif ,,ohne Pramienunterschied fir
die Tarifgruppe A + B* angeboten werde,
auf eine Gesundheitspriifung verzichte
und ,sehr glinstige Tarife” aufweise. Eine
Umstellung auf den Seniorentarif erfolge
mit 67 Jahren, ohne dass es zu einer
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automatisierten Kindigung kommen
werde. Tatséchlich unterscheiden sich
die Pramien fir die Berufsgruppen A und
B jedoch erheblich.

Die Anklindigung fir Makler weist inhalt-
lich insbesondere auf eine verbesserte
Gliedertaxe fur Invaliditatsleistung und
Unfallrente, eine ,kundenorientierte Pro-
gressionsstaffel deutlich Uber dem
Marktniveau und bis zu 1.000%" hin.
Selbstverstdndlich seien die Bedin-
gungen Uberdurchschnittlich. Tatséch-
lich muss der Kunde sich zwischen einer
350%, einer 500% und einer
1.000%-Progression entscheiden. Der
Verzicht auf eine Progression ist nicht
vorgesehen.

Aus den Verbraucherinformationen ge-
hen unter anderem eine optionale Ein-
malleistung bei Eintritt definierter schwe-
rer Erkrankungen, bei Organschaden
oder bei Krebserkrankungen, der Ein-
schluss von Unféalle infolge willensge-
steuerter Eigenbewegungen sowie eine
verbesserte Gliedertaxe (u.a. 75% bei
Verlust einer Hand, 100% bei Stimmver-
lust und 25% bei Verlust einer Niere),
hervor.

Eine Kirzung der Leistung wegen Mit-
wirkung von Krankheiten und Gebre-
chen findet erst ab einem Mitwirkungs-
anteil ab 35 Prozent statt. Die Infektions-
klausel ist verbessert, insgesamt aber fur
den Maklermarkt eher unterdurchschnitt-
lich. Fur die Invaliditatsleistung sind allein
Bewusstseinsstérungen durch Alkohol
(beim Fihren eines Kfz bis 1,1 Promille)
sowie durch Einschlafen/Ubermiidung
(jedoch nur beim Fihren eines Kfz) mit-
versichert. Nach Vollendung des 67. Le-
bensjahres betrdgt die maximale Lei-
stung fur Unfalle infolge einer Bewusst-
seinsstérung 100.000 Euro.

Mangeilnde Transparenz

Das Bedingungswerk ist sehr uniber-
sichtlich. Diverse Leistungen werden als
optional beschrieben werden, sind Uber
den selbstrechnenden pdf-Antrag jedoch
nicht anwahlbar sind (z.B. abweichende
Progressionsmodelle, Dynamik, Beitrags-
befreiung bei Arbeitslosigkeit). Im Antrag
eingestellt ist, dass der Kunde eine ,,For-
derung des Hilfswerks des Konzerns“
winsche. Weder besteht die Méglichkeit,
das entsprechende Kreuz zu streichen,
noch wird in den Verbraucherinformati-
onen erldutert, was genau die Zielset-
zungen dieses Hilfswerks sind. Teil des
Antrags ist eine teilweise vorausgefillte
Beratungsdokumentation, die dem Mak-
ler offensichtlich viel Arbeit abnehmen
soll. Nur die nachfolgend mit ,nein“ an-
gekreuzten Leistungen kdnnen Uber-
haupt abgewahlt werden, der Rest ist
voreingestellt (siehe Abb. unten).

Unter anderem wird auch die Wahl des
Anbieters automatisch fiir den Vermittler
begrindet, diese Voreinstellung kann je-
doch zumindest manuell ersetzt werden.

Negativ sind auch sehr hohe Verwal-
tungsgebuhren von z.B. 7,50 Euro flur
Lastschriftrickldufer oder 10 Euro fur
Vertragsverdnderungen mit Nachtrag.
Das muss so verstanden werden, dass
jeder Berufswechsel nicht nur anzeige-
pflichtig ist, sondern zudem automatisch
Kosten bedeutet.

Es stellt sich die Frage, ob ein seridser
Makler auf von einem Versicherer teilwei-
se vorgefasste Dokumentation zurlick-
greifen sollte und nicht eher gemaB VWG
eine bedarfsgerechte, individualisierte
Dokumentation vornehmen sollte.

T https://www.bafin.de/SharedDocs/Veroeffentli-
chungen/DE/Verbrauchermitteilung/weitere/2016/
vm_160922_gable_insurance.htm|

Wir empfehlen zuséatzlich folgenden Versicherungsschutz  Kundenwunsch
Einschluss von Infektionen, Insektenbisse- und Stiche und Impfschaden ja O nein
Einschluss der verbesserten Gliedertaxe ja O nein
Einschluss der verbesserten Mitwirkungsregelung von Vorerkrankungen ja O nein
Einschluss der verlngerten Anmeldefrist ja O nein
Einschluss der Kapitalzahlung als einmalige Leistung auch nach dem 65. Lebensjahr ja O nein
Einschluss der tauchtypischen Gesundheitsschadigungen ja O nein
Einschluss der kosmetischen Operationen ja O nein
Einschluss der Mitversicherung von Unfallen durch Herzinfakt bzw. Schlaganfall ja O nein
Einschluss krankheitsbedingter Invaliditat Oja @ nein




