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Patentrechtsschutzversicherung — GMP weist auf Risiken durch das neue EU-Patentsystem hin

(ac) Europa will fir Erfinder attraktiver werden. Ab Frih-
jahr 2014 soll ein Patentsystem mit einheitlicher Wir-
kung die Rechtssicherheit innerhalb der EU erhohen
und den Schutz von Erfindungen insbesondere fiir KMU
erleichtern. Zusammen mit der geplanten Zentralisie-
rung des Gerichtssystems soll die Neuregelung zu einem
effizienteren Verfahren und niedrigeren Kosten fiir An-
melder fithren. Das System birgt jedoch auch Risiken.
Eine Patentrechtsschutzversicherung kann vor Schadens-
ersatzklagen schiitzen und helfen, Anspriiche im Fall ei-
ner juristischen Auseinandersetzung geltend zu machen.

»Sobald das neue System voll funktionsfahig ist, konnte
ein EU-Patent nur noch 4.724 Euro kosten, weit weni-
ger als die heute Gblichen 36.000 Euro lieR das
Europiische Parlament nach der Abstimmung Mitte
Dezember 2012 verlauten. Das gilt jedoch nur fir den
Erwerb des Schutzes. ,Bei Patentstreitigkeiten wird die
Rechtslage komplexer und die Prozesse vor dem neuen
EU-Patentgericht (EEUPG), das dafiir geschaffen werden
soll, dauern lingert sagt der Patentrechtsexperte
Alexander Harguth von der Kanzlei McDermott Will &
Emery. Obwohl das EU-Patent fiir Unternehmer den
groffemoglichen Schutz bietet, kann es jederzeit von
Wettbewerbern angegriffen werden. Im Extremfall konn-
te man die Rechte an seinen Entwicklungen auch auf ei-
nen Schlag in allen Lindern verlieren. Wie teuer die juris-
tischen Auseinandersetzungen dadurch werden, ist unklar.

Abbhilfe durch EU-weite Patentrechtsschutzversicherung

,Kleine und mittelstandische Unternehmen werden bei-
spielsweise die Ausgaben im Fall von Schadensersatzan-
sprichen nicht aus der Portokasse zahlen konnen®; meint
Jurgen Friedrich, Geschiftsfihrer der Gesellschaft fiir
Marken- und Patentrechtsschutzversicherung Vertriebs-
gesellschaft mbH (GMP). Auch Andreas Haberl, der bei
Preu Bohlig & Partner groffe und mittelstindische Unter-
nehmen im Gewerblichen Rechtsschutz berat, ist tuber-
zeugt: ,Es bleibt deutlich giinstiger, in Deutschland ein
rein nationales Patent durchzusetzen oder zu verteidigen:*

Eine Gefahr beim EU-Patent ist auch, dass nicht nur Mit-
bewerber aus Deutschland, sondern aus allen teilnehmen-
den Staaten auf eine Erfindung aufmerksam werden.
»Dadurch werden Klagen und Plagiate kiinftig wohl hau-
figer. Es geht also um eine Risikoabwigung fur den
Anmelder® so Friedrich. Da viele deutsche Unternehmen
ihre Produkte in andere europiische Lander exportieren
und sie dementsprechend auch dort vor Plagiaten schiitzen
miissen, ist eine Nichtanmeldung kein Ausweg. Gerade fiir
KMU und Einzelpersonen kann eine erganzende Patent-
rechtsschutzversicherung  hier zusatzliche  Sicherheit
schaffen: ,Mit dieser Riickendeckung konnen selbst klei-
nere Betricbe einen Angriff einigermafen unbeschadet
tiberstehen und haben die Moglichkeit, auch einem Gro-
Beren zu zeigen, dass sie vor einer Konfrontation nicht
zurtickschreckent erklart der Versicherungsexperte. =
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AC Verliert der Versicherungskunde damit an Sicherheit
und an garantierter Auszahlung? Wem nutzt dieses Mo-
dell vor dem Hintergrund des Niedrigzinses mebr: Versi-
cherern oder Kunden?

FR Der Kunde verliert gerade nicht. Die Ergebnisse un-
serer Marktforschung haben die Grenzen bisheriger
Produkte deutlich gemacht hat. Sie zeigen auch, dass die
Mehrheit der Kunden mindestens die Beitrage zuriick-
haben will. Gleichzeitig haben die Kunden eine Ertrags-
erwartung, die klassische Produkte weder im heutigen
Niedrigzinsumfeld noch bei steigenden Zinsen erfiillen
konnen. Es stimmt zwar, dass unser neues Produkt in
der Sparphase keine explizite Garantieverzinsung hat.
Die Garantie des Beitragserhalts ist aber nichts anderes
als eine Zinsgarantie, weil sie die Kosten ,zuriickver-
dient®. Im Vergleich zu klassischen Lebensversicherun-
gen mit derzeit 1,75% Garantiezins wird oft ubersehen,
dass die Zinsen hier zunichst die Kosten decken miis-
sen. Erst dann hat der Kunde eine Garantie auf seine
eingezahlten Beitrige.

Auf fixe Rickkaufwerte haben wir bewusst verzichtet.
Diese Art der Garantie ist sehr teuer und die Mehrzahl
der Kunden ist nicht bereit, diesen Preis zu zahlen. Die
Garantie unseres neuen Produkts begrenzt jedoch die
Wertschwankung von Riuckkaufswerten. Bei einem
Riickkauf zahlen wir nicht nur den anteiligen Wert

der Kapitalanlagen aus, sondern auch den Zeitwert der
Garantie.

AC Glauben Sie, dass die nene Rente im Maklermarkt an-
genommen wird?

FR Die Resonanz ist sehr positiv. Die Experten haben je-
den Tag mit den Herausforderungen der Niedrigzins-
phase zu kimpfen und suchen weiterfithrende Losun-
gen. Alle wissen, dass private Vorsorge heute notiger ist
denn je und langfristig ein Wachstumsmarke sein wird.
Daher gib es grofSes Interesse an neuen Produkten, die
Kundenerwartungen deutlich besser erfillen.

AC Werden Sie auch weiterhin die bisherige klassische
Lebensversicherung anbieten?

FR Die ERGO Rente Garantie ist in den meisten Fallen
die bessere Wahl. Sie ist das bisher einzige nicht klassi-
sche Lebensversicherungsprodukt, das in der sehr wich-
tigen Volatium-Bewertung von MORGEN & MORGEN
die Risikoklasse 2 erreicht hat. Das heifft konkret: sehr
sicher und ertragschancenreich. Nach Marktforschun-
gen gibt es 10 bis 15% der Kunden, die unter Verzicht
auf Ertragsperspektiven Wert auf noch mehr Garantien
legen, also eher der Risikoklasse 1 entsprechen. Fiir
diese Kunden bieten wir klassische Lebensversicherun-
gen weiter an. =
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