ben lang Dienstleistung mit Qualitit, sie
haben selbst im Alter auch eine gewisse
Qualitit verdient.“ Ein bisschen Egoismus
sei da durchaus empfehlenswert. Hand-
werksunternehmer sollten mal nachse-
hen, wie viel ihre eigenen Angestellten
fiir die Altersvorsorge aufwenden: Zihlt
man die Beitrdge von Arbeitgeber und Ar-
beitnehmer zusammen, kommt man einem
Durchschnittsverdienst im Ost-Handwerk
von 1.500 Euro monatlich auf rund 280
Euro, bei einem Gutverdiener mit einem
Monatsgehalt von 3.000 Euro fast 560 Eu-
ro. ,Warum sollte sich ein Unternehmer
schlechter stellen als seine Angestellten?“
Der Versicherungsexperte geht sogar noch
einen Schritt weiter. ,Wer sich keine ver-
niinftige Altersvorsorge leisten kann, soll-
te sich {iberlegen, ob er sich {iberhaupt
selbststdndig macht.“ ULRIKE LOTZE
lotze®handwerksblatt.de
handwerksblatt.de/aktuell

VERSORGUNGSWERKE

Die Versorgungswerke des Handwerks ent-
standen Mitte der 60er-)ahre. Bis dahin konn-
ten nur GroRbetriebe ihren Arbeitnehmern
eine giinstige zusatzliche Altersversorgung
mit einer Firmengruppenversicherung bieten.
Mit den Versorgungswerken bekamen auch
die kleinen Handwerksbetriebe diese Moglich-
keit. Seitdem kénnen selbststandige Hand-
werker nicht nur sich selbst und ihre Famili-
enangehdrigen absichern, sondern auch ihre
Mitarbeiter und so im Wettbewerb um quali-
fizierte Fachkrafte dem Angebot der Indus-
trie etwas entgegensetzen. Die Versorgungs-
werke sind Selbsthilfeeinrichtungen, die
meist von Handwerkskammern oder Kreis-
handwerkerschaften getragen werden. Koope-
rationspartner sind die berufsstindischen
Versicherer Signal lduna, Miinchener Verein
und Inter Versicherung. Rund 35 Prozent der
Handwerker nutzen derzeit dieses Angebot.
Dazu gehtrt in erster Linie eine giinstige Al-
tersvorsorge - der Vorteil betrdgt im Durch-
schnitt acht Prozent, so Dirk Schnittger, der
bei der Signal lduna fiir die Zusammenarbeit
mit den Versorgungswerken verantwortlich
ist: ,Es gibt kaum Altersarmut bei den Hand-
werkern, die iiber die Versorgungswerke ah-

gesichert sind.” versargungswerke.de
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Checken Sie Ihre

Vorsorge!

INTERVIEW: DIE HAUPTRISIKEN FUR ALTERSARMUT
HAT KLAUS-JORG DIWO SCHNELL AUSGEMACHT:
NEBEN DEM KONKURS GEHOREN EINE SCHEIDUNG UND
DIE HOFFNUNG AUF DEN BETRIEBSVERKAUF DAZU.

achen Sie Thre Lebensversi-

cherung insolvenzsicher - das

ist einer der wichtigsten Rat-
schlédge von Klaus-J6érg Diwo. Der Fachan-
walt fiir Versicherungsrecht gehért zum
Arbeitskreis Personen- und Krankenver-
sicherung in der Arbeitsgemeinschaft
Versicherungsrecht des Deutschen An-
waltsvereins.

DHB: Wie hoch ist das Risiko der Altersarmut
fiir Handwerksunternehmer?

Diwo: Das kommt auf die Art der Absiche-
rung an. Viele &ltere Hand-
werksunternehmer haben
mit der klassischen Kapital-
Lebensversicherung vorge-
sorgt. Das Problem: Sie ist
nicht insolvenzgeschiitzt.
Wenn der Betrieb in finan-
zielle Bedrdngnis gerit, ist
sie im Insolvenzfall weg. Sie
wissen als Selbststindiger
ja nie, was passieren wird.
Denn Banken verlangen Le-
bensversicherungen und Im-
mobilien - die ja auch fiir die Altersvor-
sorge gedacht sind — als Sicherheiten fiir
Kredite. Viele iibertragen deshalb das Ein-
familienhaus auf die Ehefrau — aber die
Banken fordern hiufig, dass als Sicherheit
fiir den Kredit darauf eine Grundschuld
eingetragen wird. Wenn der Unternehmer
zum Beispiel einen Kredit will, muss er
nicht nur die bestehende Kapitallebensver-
sicherung an die Bank abtreten, sondern
héufig auch noch eine Risiko-Lebensversi-
cherung bei der Bank abschliefen. Das ist
ein beliebtes Nebeng;:schéift der Banken.

DHB: Wie kénnen sich Handwerksunterneh-
mer dagegen schiitzen?

Klaus-Jérg Diwo rit, die
Kapital-Lebensversicherung
insolvenzsicher zu machen

Diwo: Am wichtigsten ist, die Kapital-Le-
bensversicherung insolvenzsicher zu ma-
chen, das ist auch bei einer bereits beste-
henden Versicherung seit der Reform des
Versicherungsrechts im Jahr 2008 méglich.
Das muss die Versicherung bis zu einer Sum-
me von 238.000 Euro mitmachen. Viele hof-
fen auerdem, dass sie durch den Verkauf
ihres Betriebes sich fiir das Alter absichern
kénnen. Das geht aber héufig nicht gut aus.
Denn sie wissen nie, was ihr Betrieb wert
ist. Gerade bei den kleinen Handwerks-
betrieben sind die Geschéftsbeziehungen
eng an die Persdnlichkeit
des Unternehmers gekniipft.
Aullerdem wird der Wert des
Betriebs oft weit iiberschitzt.

DHB: Welche weiteren Gefah-
ren gibt es aus Ihrer Sicht?

Diwo: Das zweite groRe Risiko
neben der Insolvenz ist eine
Scheidung. Dann miissen die
Ehepartner die vorhandene
Altersvorsorge teilen, wenn
nicht beide tiber etwa gleich
hohe Versorgungsanspriiche verfiigen. Hat
etwa der Betriebsinhaber das Hiuschen
auf seine Frau iibertragen — was bleibt ihm
dann fiir das Alter? Wenn er klug ist, hat er
ein lebenslédngliches Wohnrecht vereinbart
oder nur die Hélfte des Hauses iibertragen.
Empfehlenswert ist ein Ehevertrag, damit
beide Seiten wissen, was im Fall einer Schei-
dung auf sie zukommt, das vermeidet auch
unnétigen Streit. Denn ein Streit bindet
Kréfte und Zeit, die im Betrieb dringender
gebraucht werden. Muss im Fall der Schei-
dung ein Zugewinnausgleich durchgefiihrt
werden, zieht dies meist erhebliche liquide
Mittel aus dem Unternehmen ab, die Firma
kann an den Rand der Insolvenz geraten.




