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Verkaufen — die Alternative zur Kiindigung der

Lebensversicherung!

Die deutschen Lebensversicherungen erfreuen
sich zunehmenden Beliebtheit bei Kapitalanle-
gern. Der Zweitmarkt Lebensversicherung ver-
zeichnet ein rasantes Wachstum.

Der Zweitmarkt fiir deutsche Lebensversicherun-
gen entwickelt sich seit nunmehr drei Jahren mit
riesigen Schritten. Immer mehr Investoren entde-
cken die Anlage “Second Hand Lebensversiche-
rungen®. Allein in Deutschland belduft sich das
Volumen des Zweitmarktes pro Jahr auf iiber 230
Millionen Euro — Tendenz steigend. Trotz der all-
gemein schwierigen Lage der Versicherer sind vie-
le Vertrage fiir die Investoren weiter interessant.
Dies bietet dem Versicherungsnehmer die Chan-
ce auf einen besseren Erlds wenn er seinen Ver-
trag nicht wie {blich kiindigt, sondern auf dem
freien Markt verkauft. Bisher konnten die Versi-
cherungsnehmer, die Ihren Vertrag aus den un-
terschiedlichsten Griinden stornieren wollten,
nur den Riickkaufswert der Gesellschaft akzep-
tieren. Durch die steigende Beliebtheit deutscher
Lebensversicherungen bei europdischen Anle-
gern, kann nun sogar ein Gewinn erzielt werden.

Vorteile fiir den Versicherungsnehmer: Der wich-
tigste Punkt ist offensichtlich: Da die Kaufange-
bote immer tiber der Auszahlungssumme der Ver-

sicherungsgesellschaft liegen, bietet der Verkauf
eine lukrative Alternative zur Vertragskiindigung.
Zusatzlich wird der Erlos bei Verkauf des Vertra-
ges nicht zusatzlich besteuert.

Wird der Vertrag hingegen bei der Versicherung
innerhalb der ersten 12 Jahre der Vertragslaufzeit
gekiindigt, wird dieser steuerpflichtig. Kapitaler-
tragsteuer (Kest) und Solidaritdtszuschlag (Soli)
werden abgezogen. Insofern entsteht bei einem
Verkauf zusatzlich zum moglichen Mehrerlds ein
Zusatzvorteil.

Beispiel

Riickaufswert 182.106,00 €
abziigl. Kest /Soli -17.328,00 €
Auszahlung 164.778,00 €
Kaufpreisangebot 184.375,00 €

Kunden Vorteil 19.597,00 €
Vorteile fiir Versicherungsgesellschaften und
Kreditinstitute: Nicht nur der Versicherungsneh-
mer hat durch den Verkauf einen Vorteil, sondern
auch die Versicherer: Die Stornoquote bleibt
niedriger, der Bestand bleibt erhalten und es
findet kein Liquiditatsabfluss statt. Also besteht
hier eine vorteilhafte Situation fiir alle Beteilig-

Finanzen auf
den Punkt gebracht
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ten. Auch fiir Kreditinstitute ist es sinnvoll, die
Alternative Verkauf zu priifen. Die gdngige Praxis,
bei notleidenden Krediten eine abgetretene Le-
bensversicherung einfach zu kiindigen, ist oft mit
vermeidbaren Nachteilen fiir Kreditnehmer und
Kreditgeber verbunden. Es kann ein Haftungsan-
spruch gegen das Kreditinstitut entstehen. Denn
nach den Grundsatzen, die der Bundesgerichts-
hof zu den Pflichten eines Sicherungsnehmers
entwickelt hat, ist dieser verpflichtet, im Falle ei-
ner Verwertung des Sicherungsgutes, die berech-
tigten Belange seines Kunden in angemessener
und zumutbarer Weise zu beriicksichtigen, sofern
nicht seine eigenen schutzwiirdigen Interessen
dem entgegenstehen.

Das Kreditinstitut muss also bestrebt sein, das
bestmogliche Verwertungsergebnis zu erzielen.
Verletzt es diese Pflicht, so ist dem Sicherungsge-
ber der aus dieser Vertragsverletzung entstande-
ne Schaden zu ersetzen (BGH NJW 97, 1063, 1064

li. Sp).

Daraus folgt, dass der Sicherungsnehmer priifen
muss, welches Verwertungsverfahren zum best-
moglichen Ergebnis fiihrt. In vielen Fallen ist der
Policenverkauf der Vertragskiindigung vorzuzie-
hen. Die AURES Finanz AG & Cie. KG arbeitet mit
institutionellen und privaten Investoren aus meh-
reren europdischen Landern zusammen. Da nicht
jeder Investor an allen Vertragen gleichgroBes In-
teresse hat, sind die Kaufangebote teilweise sehr
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unterschiedlich. AURES holt alle notwendigen Da-
ten zu den Vertragen ein und bietet diese allen in
Frage kommenden Investoren an. Das interessan-
teste Angebot wird an den Kunden weitergeleitet.
Der Kunde entscheidet erst dann, ob erverkaufen
will oder nicht.

Diese Priifung durch AURES ist fiir den Versiche-
rungsnehmer kostenfrei. AuBerdem bietet AURES
auch eine Verkaufsberatung an, in der geklart
wird, ob es fiir den Kunden sinnvoll ist, zu verkau-
fen oder beispielsweise besser die Police weiter-
zuzahlen oder pramienfrei zu stellen.

AURES priift selbstverstandlich alle Vertrage,
unabhangig bei welcher Gesellschaft sie abge-
schlossen wurden. Der Riickkaufswert sollte aber
mindestens 10.000 Euro betragen. Die Wahr-
scheinlichkeit, dass fiir einen Vertrag ein Investor
gefunden wird, steigt mit der Finanzkraft des Ver-
sicherungsunternehmens, bei dem der Vertrag
abgeschlossen wurde.

Herzliche GruRe aus Milheim
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Andreas Biirse-Hanning,
Vorstand
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