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Rundum sorglos

Versicherungen: Installateure können Versicherungsangebote für ihre Kunden als 

wirkungsvolles Marketinginstrument einsetzen. Das Angebot ist groß, und die Preise sind 

deutlich gefallen. 

Vor solchen Schäden können Installateure ihre Kunden im ersten Jahr schützen, indem sie  
eine  Allgefahrenversicherung ohne zusätzlichen Aufpreis für das erste Jahr direkt mitliefern.
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Es war eine böse Überraschung für den 
Kunden von Bernd Masur, als plötzlich 
fünf Wechselrichter der 130-Kilowatt-
Anlage verschwunden waren. Anders als 
bei den im ländlichen Raum sonst übli-
chen Versteckspielchen in der Nacht zum 
1. Mai tauchten die Geräte aber nicht wie-
der auf. Der Kunde hatte jedoch Glück  
im Unglück: Der Diebstahl wurde von 
einer Anlagenversicherung ersetzt, die 
Masur als Geschä�sführer des in Aalen 
ansässigen „Solarzentrum Ostalb“ seinen 
Kunden inzwischen standardmäßig beim 
Verkauf einer Anlage mitliefert.

„Das kommt gut an, denn die Betrei-
ber fühlen sich dadurch nicht nur tech-
nisch optimal beraten, sondern auch 
wirtscha�lich gut abgesichert, wenn wir 

auch an solche kaufmännischen Aspekte 
denken“, beschreibt Masur die Reaktion 
seiner Kunden. Diese erhalten ein Jahr 
Versicherungsschutz ohne zusätzlichen 
Aufpreis, was den Installateur pro Kilo-
watt nur ein paar Euro kostet.

Die Versicherung bietet aber nicht nur 
dem Kunden einen besseren Schutz sei-
ner Investition, auch der Verkäufer pro-
�tiert. „Anlass war für uns die Feststel-
lung, dass es während der Montage eine 
Versicherungslücke gibt, sowohl für den 
Kunden als auch für uns“, erklärt Bernd 
Masur. „Wenn die Module ausgeliefert 
wurden, zahlt der Kunde einen Großteil 
des Anlagenpreises und der Eigentums-
übergang ist erfolgt. Unsere Installa-
teursversicherung grei� dann nicht mehr 

für die gelieferte Ware.“ Da kann es 
schnell zum Streit zwischen Bauherr und 
Installationsbetrieb kommen, wer für 
den Verlust geradestehen muss, wenn 
beispielsweise Module von der Baustelle 
gestohlen werden oder vor Abschluss der 
Montage bereits befestigte Module von 
Hagel oder Sturm beschädigt werden.

„Bei uns ist die Anlage des Kunden ab 
Lieferung ein Jahr geschützt“, so Masur. 
Abgeschlossen hat er dafür einen Rah-
menvertrag mit der W&W-Versicherung. 
„Wir melden dort jeweils am Jahresan-
fang die voraussichtlich zu installierende 
Leistung und zahlen dann die Prämie im 
Voraus.“ Bei einer Mindestprämie von 
1.500 Euro im Jahr für diesen Rahmen-
vertrag ließen sich einige hundert NN
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Kilowatt Anlagenleistung versichern. 
Der Installateur meldet dabei die Kun-
denanlagen dem Versicherer, und der lie-
fert dann vierteljährlich eine Übersicht 
der versicherten Kundenanlagen.

Für den Betreiber handelt es sich bei 
der Versicherung um einen Schutz der 
Anlage vor praktisch allen denkbaren 
Gefahren. Heinz Liesenberg, Versiche-
rungsspezialist für erneuerbare Ener-
gien, emp�ehlt Betreibern ausschließlich 
derartige „Allgefahrenversicherungen 
auf Basis einer Neuwertversicherung“. 
Das heißt, nicht der restliche Zeitwert der 
Photovoltaikanlage wird im Schadensfall 
ersetzt, sondern die Anlage bei einem 
Totalschaden, zum Beispiel nach einem 
Brand, komplett neu errichtet. Das Ver-
sicherungskonzept wurde aus der Elekt-
ronikversicherung entwickelt. Anders als 
bei einer üblichen Gebäudeversicherung 
sind damit auch Diebstahl, Vandalismus, 
Konstruktionsmängel und der Ertrags-
ausfall abgedeckt.

Schutz vor allen Gefahren

Für größere Photovoltaikanlagen ist ein 
solcher Schutz in der Regel unverzichtbar 
und o� auch Bedingung für eine Banken-
�nanzierung. Kleine Anlagen lassen sich 
alternativ auch problemlos in die Wohn-
gebäudeversicherung integrieren, manch-
mal sogar ohne Aufpreis. Doch diese Ver-
sicherung deckt nur die ausdrücklich 
vereinbarten Risiken ab. Diese Variante 
kommt auch in Betracht, wenn das vom 
Installateur bezahlte Versicherungsjahr 
für den Kunden abgelaufen ist. Dann 
sollte sich der Betreiber rechtzeitig um 
einen unterbrechungsfreien Schutz der 
Anlage kümmern.

Bernd Masur emp�ehlt seinen Kun-
den, das direkt nach der Inbetriebnahme 
der Anlage mit dem eigenen Versiche-
rungsmakler zu regeln, also schon wenn 

der Versicherungsschutz gerade erst 
begonnen hat. „Wir wollten aus vertrieb-
lichen Gründen nicht, dass der Versiche-
rer auf jeden unserer Kunden direkt 
zugeht“, begründet er diese Vorgehens-
weise. Andreas Lietz vom Industrieversi-
cherungsmakler BDJ in Hamburg emp-
�ehlt bei Rahmenverträgen dagegen, den 
Versicherer sogar zu verp!ichten, dass 
dieser rechtzeitig vor Ablauf der vom 
 Installateur bezahlten Laufzeit den 
 Anlagenbetreiber darüber informiert. 
Der Betreiber kann dann für eine 
Anschlussversicherung sorgen. 

„Formal wird der Anlagenbetreiber bei 
einem Rahmenvertrag zum ‚Mit-Versi-
cherungsnehmer‘ und erhält ein bankfä-
higes Versicherungszerti�kat mit dem 
Charakter eines ‚Ersatz-Versicherungs-
scheins‘“, präzisiert Lietz. Wichtig sei, 
dass der Rahmenvertrag regelt, wer wel-
che Rechte und P!ichten hat. Der Anla-
genbetreiber muss informiert werden 
und die Möglichkeit bekommen, die Prä-
mie zu bezahlen, wenn der Installateur 
dies vergisst oder nicht mehr kann, zum 
Beispiel im Fall der Insolvenz.

Eine Allgefahrenversicherung für Pho-
tovoltaikanlagen kostet derzeit etwa 0,2 
bis 0,3 Prozent des Anlagenwertes als 
Jahresprämie, je nach Versicherungsum-
fang und Bedingungen. Besonders die 
verschieden hohen Selbstbeteiligungen 
im Schadensfall und Variationen beim 
Ertragsausfall sorgen für Preisunter-
schiede. Die Mindestprämie für die Ver-
sicherung einer einzelnen Anlage liegt 
bei rund 60 Euro. Für kleine Anlagen 
wäre das verhältnismäßig viel. Für den 
Installateur sind die Kosten innerhalb 
eines Rahmenvertrages zum Teil erheb-
lich günstiger. 

Dabei sind die Preise für Photovoltaik-
Versicherungen in den letzten Jahren fast 
im selben Tempo wie die Anlagenpreise 
gesunken. Bei einer 100-Kilowatt-Anlage 
beispielsweise von 1.000 Euro auf 400 
Euro (plus Versicherungssteuer), rechnet 
Andreas Lietz vor. Er sieht inzwischen 
aber ein Ende dieser Entwicklung  
und befürchtet eine ähnliche Situation 
wie bei der Windenergie vor sechs Jah-
ren, als die Räder zeitweise nicht versi-
cherbar waren.

Die Versicherer hatten ohne Qualitäts-
kontrolle alles versichert, und größere 
Schadensfälle machten die Verträge 
unwirtscha�lich. Zahlreiche Kündigun-
gen von Versicherungsverträgen und 
Preiserhöhungen waren die Folge. Der 

aktuelle Bauboom bei der Photovoltaik 
könnte der Solarbranche eine ähnliche 
Situation bescheren.

Lietz rechnet damit, dass die Prämien 
der Versicherer wieder steigen, weil auf-
grund der hohen Zubaudichte die Gefahr 
besteht, dass bei einem größeren Natur-
ereignis reihenweise Photovoltaikanla-
gen beschädigt werden könnten. Schäden 
seien bisher selten, aber wenn sie au�rä-
ten, seien die Kosten im Einzelfall sehr 
hoch.

Vertragsprüfung kann sich lohnen

Betreibern rät Lietz daher: „Wer vor Jah-
ren seine damals noch teure Anlage ver-
sichert hat, sollte seinen Vertrag aktuali-
sieren. Die Versicherungssumme deckt 
üblicherweise die Wiedererrichtung der 
Anlage im Totalschadensfall ab. Da Pho-
tovoltaik heute nur noch halb so viel kos-
tet wie vor einigen Jahren, lassen sich die 
Versicherungsprämien dadurch deutlich 
senken.“ Die Versicherungssumme für 
den Ertragsausfall sollte aber gleich blei-
ben, weil sich die Vergütungshöhe und 
damit der Verlust bei Anlagenstillstand 
nicht verringert hat. Bei größeren Anla-
gen sei eine solche Überprüfung der Kon-
ditionen ohnehin alle drei Jahre üblich 
und ein Wechsel unproblematisch, so 
Lietz, vor allem wenn kein Schadensfall 
aufgetreten ist und der Betreiber die 
regelmäßige Prüfung und Wartung der 
Anlage belegen kann.

Auch Installateure sollten ihre Rah-
menverträge für Kundenanlagen regel-
mäßig überprüfen. Das Solarzentrum 
Ostalb sparte allein durch das Einschal-
ten eines Maklers beim gleichen Versi-
cherer ein Viertel an Versicherungsprä-
mie ein.

Sich an einen Makler zu wenden emp-
�ehlt sich noch aus anderen Gründen: 
Die Versicherungsbedingungen der ver-
schiedenen Anbieter unterscheiden sich 
erheblich. Neben den Standardverträgen 
der Versicherungsgesellscha�en bieten 
Makler eigene, o� für spezielle Betreiber-
bedürfnisse entwickelte Konzepte an. Für 
Betreiber und Installateure ist der Markt 
derzeit kaum zu überblicken.

Heinz Liesenberg rät deshalb Betrei-
bern und Installateuren, nicht selbst 
Angebote einzuholen, sondern einen auf 
Photovoltaik spezialisierten Makler zu 
beau�ragen, der nicht die Interessen ein-
zelner Versicherungsgesellscha�en ver-
tritt, sondern die für den Betreiber pas-
sende Lösung �ndet. S Thomas Seltmann

Eine Allgefahrenversicherung kostet derzeit  
etwa 0,2 bis 0,3 Prozent des Anlagenwertes als 
Jahresprämie.
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