BERATER setriebliche Altersversorgung

BAV, WOHIN MAN SCHAUT

Gut ein Jahr seit Inkrafttreten des Betriebsrentenstarkungsgesetzes haben sich zahlreiche

Anbieter fiir Sozialpartnermodelle in Stellung gebracht. Doch die Tarifparteien zaudern noch.
Ein Uberblick iiber Anbieter und einige Griinde fiir die Zuriickhaltung

- TEXT: DETLEF POHL -

Ein reichliches Jahr Wirkung des Betriebs-
rentenstirkungsgesetzes (BRSG) zeigt, dass
Arbeitgeber, Berater und Produktgeber die
neuen Chancen in der betrieblichen Alters-
versorgung (bAV) auf zwei Wegen nutzen.
Theoretisch wird an dem tariflich organi-
sierten Sozialpartnermodell (SPM) gewer-
kelt, das auf Garantien und Haftung zu-
gunsten einer hoheren Zielrente verzichtet.
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Praktisch dominiert bisher einzig und allein
die ,,alte bAV-Welt“, die durch das BRSG
insbesondere mit hoherer Forderung in den
versicherungsformigen Durchfithrungswe-
gen Direktversicherung, Pensionskasse und
Pensionsfonds punkten kann und zudem
von einer neuen Forderung von Geringver-
dienern sowie einem verpflichtenden Arbeit-
geberzuschuss fiir Entgeltumwandlungsver-

einbarungen ab 2019 profitiert. Gefiihlt gibt
es nahezu tiglich neue Meldungen rund um
die bAV auf Produktebene, darunter auch
zum SPM. Mitte Februar etwa brachten R+V
und Union Investment mit ,,UniRendite
eine Direktversicherung (fondsgebundene
Rentenversicherung) auf den Markt. Die-
se kapitalmarktorientierte bAV sei ,,gerade
fiir jiingere Arbeitnehmer sehr interessant®,

Illustration: Roman Kulon



meint R+V-Leben-Chefin Claudia Andersch.
Die Police bietet 100-prozentige Beitragsga-
rantie bei Rententibergang und ist insofern
alte bAV-Welt. Fiir die neue bAV-Welt hatten
R+V und Union ihre gemeinsame Branchen-
l6sung in Form einer Zielrente (ohne Garan-
tie) bereits im Fruhjahr 2018 vorgestellt.
Ebenfalls Mitte Februar brachte die Si-
gnal Iduna die ,,SI Betriebsrente+*, bisher
nur als Direktversicherung moglich, nun
auch als Pensionskassenlosung heraus.
Die Forderrente fur Geringverdiener ist in
Betrieben, in deren Tarifvertrigen die Ge-
ringverdienerforderung ausdriicklich tber
eine Pensionskasse geregelt ist, einsetzbar.

Konzernvorstand Clemens Vatter erwartet
»uber tarifvertragliche Losungen insbe-
sondere in den unteren Lohngruppen eine
hohere Durchdringung in der bAV“. Diese
Zielgruppe sei nach einer SI-Umfrage fiir
die bAV sehr aufgeschlossen. Mehr als jeder
Zweite mit 1.500 bis 2.500 Euro Monats-
einkommen befiirwortet eine Betriebsrente
und wire dafiir bereit, auf andere geldwerte
Vorteile des Arbeitgebers zu verzichten.

Auch dies hat allerdings mit dem SPM
und seiner reinen Beitragszusage erst mal
nichts zu tun, nutzt aber neue bAV-Foérde-
rung fir Geringverdiener bis 2.200 Euro
Bruttoeinkommen.
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KONSORTIEN POSITIONIEREN SICH

Die Anbieter der neuen bAV trommeln jetzt
verstarkt mit der Zielrente. Die erwarteten
Renten ligen bis um das Vierfache hoher,
sagt ,Das Rentenwerk®. Das Konsortium
aus funf genossenschaftlich gepriagten Ver-
sicherern verglich dazu das eigene Angebot
(fondsgebundene Direktversicherung ohne
Garantie) mit Daten eines grofSen Anbieters
aus der alten bAV-Welt (mit Garantie). So
erhalte ein 25-Jahriger, der monatlich 100
Euro einzahlt, bisher garantierte 170 Euro
Rente — im neuen Modell hingegen bis zu
765 Euro. ,Wir sind startklar, zugunsten
der Arbeitnehmer beim Niedrigzins »

»Neue bAV erfordert personliche Beratung«

LARS GOLATKA, Leiter bAV der Zurich Gruppe Deutschland, CEO der Deutscher Pensionsfonds AG und verantwortlich fUr ,Die Deutsche Betriebsrente”

procontra: Die Zielrente krankt im Moment an
der Umsetzung durch die Tarifpartner. Wo hakt
esdort?

Lars Golatka: Es braucht zeitnah einen Piloten,
der die Leistungsfahigkeit des Sozialpartner-
modells (SPM) beweist - egal ob Haustarif oder
Branchenldsung. Wir sind seit Ende 2018 ange-
botsfahig und moéchten einen solchen Piloten in
naher Zukunft umsetzen.

procontra: KUrzlich hat es im BMAS ein Spitzen-
gesprach der Sozialpartner zum SPM gegeben.
Kommt jetzt endlich der Durchbruch?

Golatka: Das BRSG hat eine spurbare Schub-
kraft entwickelt. Wir begrufien den Vorstofi von

Arbeitsminister Hubertus Heil ausdrucklich.
Gerne verhelfen wir dem SPM als Teil des neuen
BMAS-Expertenkreises zum Durchbruch.
procontra: Wie wollen Sie Vertrauen bei den
Nutzern schaffen, dass Sicherheit auch ohne
Garantie funktioniert?

Golatka: Der Paradigmenwechsel ist erklérungs-
bedurftig. Hinter den Kulissen setzen wir einen
hohen Beratungsaufwand um. Es geht darum zu
vermitteln, dass wir auf Erfahrung und Transpa-
renz setzen und keinesfalls Experimente mit der
Vorsorge der Menschen eingehen.

procontra: Konkret wollen Sie das mit einem
kapitalmarktbasierten Pensionsfonds schaffen.
Worin unterscheidet der sich von einem versi-
cherungsformigen Fonds?

Golatka: Unsere Konsortialldsung ist speziell
auf die Anforderungen des SPM abgestimmt
und stellt ein breit gestreutes Anlageportfolio
dar. Durch den Verzicht auf Garantien kann die
kollektive Anlage flexibel und langfristig ertrag-
reicher erfolgen. Im Ergebnis liefert das deutlich
mehr Rente als klassische Garantieprodukte.
procontra: Mit welchen Zielrenditen liebdugeln
Sie da?

Golatka: Ich bin davon Uberzeugt: Die reine
Beitragszusage verspricht mehr Rente. Sich auf
konkrete Zahlen festzulegen, ware nicht richtig.
Wir entwickeln gemeinsam mit den Sozial-
partnern Losungen und berdcksichtigen die

gewunschten Ertrags- und Risikoprofile.
procontra: Vorgeblich ist damit auch in Jahren
negativer Wertentwicklung eine positive Rendite
drin ...

Golatka: Eine garantielose Anlage kann
schwanken. Damit sich trotz fehlender Garan-
tien eine stabile Zielrente entwickelt, haben wir
Glattungsmechanismen und kollektive Puffer
entwickelt. Ausschltige und Wertschwankungen
an den Kapitalmarkten kdnnen damit abgefedert
und abgesichert werden. So kdnnen wir auch

in Jahren mit negativer Wertentwicklung eine
positive Rendite ausweisen.

procontra: Wie weit ist ,Die Deutsche Betriebs-
rente” bei den Verhandlungen mit Tarifpartnern?
Golatka: Der erste Abschluss kommt noch

in diesem Jahr. Wir intensivieren gerade die
Gesprache mit Sozialpartnern. Es ist nun deren
Aufgabe, anschaulich darzustellen, dass das
Vorsorgeziel im Alter ohne Garantien zu errei-
chenist.

procontra: Die Hoheit Uber das SPM haben die
Tarifparteien. Es soll weitgehend ohne Berater
und Vertriebskosten abgehen. Ist da fur Makler
Uberhaupt Platz?

Golatka: Die ,neue bAV” erfordert weiterhin
personliche Beratung. Berater kdnnen durch
qualifizierte Begleitung von Firmenkunden ein
langfristig funktionierendes Geschaftsmodell
mit Servicevereinbarungen aufbauen. =

procontra 02|19
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ZAHLREICHE ANGEBOTE VON SOZIALPARTNERMODELLEN

Mehrere grofie Versicherer und einige Versichererkonsortien
haben Angebote fur die Sozialpartner entwickelt.

Anbieter Durchfihrungsweg Marktauftritt' Besonderheit

Axa Pensionsfonds solo einfache Portabilitdt bei Jobwechsel

R+V Pensionsfonds solo Spezialfonds: Union Investment

Swiss Life Pensionsfonds solo Swiss Life AM

Signal Iduna Direktversicherung solo Anlagestrategie Uber Tochter: Donner &
Reuschel, SI-AM, Hansainvest

Das Rentenwerk' Direktversicherung Konsortium Anlage in Eigenregie: Debeka AM

Die Deutsche Betriebsrente? Pensionsfonds Konsortium Auswahl Asset-Manager je nach Anlageklasse

Initiative Vorsorge® Direktversicherung Konsortium HSBC Global Asset Management Deutschland

BWV Pensionsfonds solo Anlage in Eigenregie

S-Pensionsmanagement* Pensionsfonds Verbundlosung Anlage Uber DekaBank

" Debeka, Gothaer, Barmenia, Stuttgarter, Huk-Coburg; ?Zurich, Talanx; *Alte Leipziger, LV 1871, Neue Bayerische Beamten, Volkswohl Bund; *Verbundl6sung &ffentlich-

rechtlicher Anbieter (Sparkassen, Provinzial Versicherung, DekaBank)

Quelle: eigene Recherche, Unternehmensangaben

» gegenzusteuern®, ermuntert Debeka-
Vorstand Normann Pankratz, dessen Un-
ternehmen im Konsortium die Kapitalanla-
ge steuert. Der Verzicht auf Garantien biete
die notigen Freiheiten der Kapitalanlage.
Das koénne auch Angste auslosen, doch
»angesichts oft jahrzehntelanger kollek-
tiver Geldanlage spielt Volatilitit kaum
eine Rolle“, so Pankratz.

»Die besten Ergebnisse sind zu erwarten,
wenn man chancenreich anlegt, aber samt-
liche Sicherheitspuffer ausschopft®, so Pan-
kratz weiter. Das Rentenwerk hat sich be-
sonders frith fir das neue Modell engagiert.

»Wir brauchen mehr
Systeme ohne Gewinn-
erzielungsabsicht.«

HUBERTUS HEIL, BUNDESARBEITSMINISTER

Die groflen Versicherer sind dabei solo un-
terwegs (siche Tabelle). Den Beobachter
beschleicht das latente Gefiihl, dass deren
Aktivititen auf Produktebene zunehmen,
doch noch immer halten die Tarifparteien
aller Branchen still.

GEWERKSCHAFTEN EXTREM ZURUCKHALTEND

»In den letzten Tarifverhandlungen haben
die Gewerkschaften zum Teil andere Priori-
tdten gesetzt — etwa Arbeitszeitverkiirzung
bei Metall — und alle scheuen den hohen
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Kommunikationsaufwand“, beobachtet
Alexander Gunkel, Hauptgeschiftsfiihrer
der Bundesvereinigung der Deutschen Ar-
beitgeberverbinde. Tariflohn gehe ihnen
weiter vor Versorgungslohn. Vorreiter in Sa-
chen bAV sind die Branchen Metall/Elektro
und Chemie. Doch der Tarifvertrag fiir die
Metall- und Elektroindustrie, der bis Marz
2020 liuft, brachte wieder nur héhere Loh-
ne und verkiirzte Arbeitszeiten, aber keine
neuen Impulse fur die bAV. Sidwestmetall-
Chef Peer Michael Dick hofft, bis zum Ge-
werkschaftstag der IG Metall im Herbst
2019 etwas in Richtung SPM mit der Ge-
werkschaft nachverhandeln zu konnen.

In der Warteschleife bleiben vorerst die
Produktanbieter, so auch Talanx. Bereits
seit Februar 2018 existiert ein gemeinsames
SPM-Konsortium mit der Zurich Gruppe:
,Die Deutsche Betriebsrente“ bietet Ziel-
renten auf Basis eines kapitalmarktbasier-
ten Pensionsfonds. ,,Es braucht zeitnah
einen Piloten, der die Leistungsfihigkeit
des SPM beweist — egal ob Haustarif oder
Branchenlésung®, betont Lars Golatka,
Leiter des bAV-Bereichs von Zurich und
zugleich Vorstand von ,,Die Deutsche Be-
triebsrente“ (siehe Interview auf Seite 65).

Um einen SPM-Pilotabschluss anzukur-
beln, hatte Bundesarbeitsminister Hubertus
Heil Gewerkschaften und Arbeitgeberver-
binde am 20. Februar ins BMAS einbe-
stellt. Dort mahnte er hoheres Tempo an
und richtet nun bis Ostern im BMAS fiir
die Sozialpartner ein Fachforum zum SPM
ein, zu dem auch BaFin und BMF hinzuge-
zogen werden.

IM FRUHJAHR EIN ERSTER TARIFABSCHLUSS?
Auf der Fachtagung ,,Sozialpartnermodel-
le jetzt!“ am 7. Marz wurde Heil noch et-
was deutlicher: Es miisse sich noch in die-
sem Jahr etwas bewegen, ,kommt aus den
Strimpfen®, rief er den Tarifpartnern zu.
Die Bundesregierung werde sich Abwarten
auf Dauer nicht gefallen lassen. Zum Ende
der Veranstaltung platzte dann die Bombe:
Bei ver.di stehe eine SPM-Tarifvereinbarung
,unmittelbar vor dem Abschluss®, verktn-
dete Andrea Kocsis. Auf Nachfrage hiefS es
von der ver.di-Vizechefin, der Pilot sei ein
Haustarif fir einen Versicherer mit 5.000
Mitarbeitern und werde tuber ein Versiche-
rungskonsortium organisiert. Zudem liefen
Gespriche fiir einen zweiten Abschluss mit
einem Luftverkehrsunternehmen. Namen
nannte Kocsis nicht.

Fiur Makler scheint in diesem Modell
kein Platz zu sein. Zwar betonen alle Ex-
perten, dass eigentlich mehr Beratung notig
sei, doch auch der Arbeitsminister sagte:
»Wir brauchen mehr Systeme ohne Ge-
winnerzielungsabsicht und damit besserer
Versorgung.“ Er hoffe, dass es ohne Bera-
tung abgehe. Talanx-bAV-Chef Fabian von
Lobbecke hilt das fir einen Irrglauben. Er
fiirchtet zudem, dass ,,die meisten Arbeit-
nehmer ohne Beratung nur den Mindest-
betrag, den die Tarifparteien aushandeln,
sparen werden und damit eine Versor-

gungsliicke bleibt. =
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SOZIALPARTNERMODELL
AUS MAKLERSICHT

PRO CONTRA

© Neue bAV erfordert © SPM soll weitgehend
ebenfalls personliche ohne Beratungs- und
Beratung Vertriebskosten aus-

. kommen
© Berater kdnnen

langfristiges Ge-
schaftsmodell fUr Fir-
menkunden ausbauen

© Kontakte zu SPM-
AbschlUssen Uber
Versicherer moglich

© Noch keine Beweise,
dass SPM deutlich
mehr als klassische
Garantieprodukte
bringt

© Arbeitnehmer
bekommen ohne Bera-
tung nur luckenhaften
Mindestbetrag aus
Tarifvertrag
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