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In jüngster Zeit werden für die betriebliche

Altersversorgung auch die potenziellen

Haftungsrisiken herausgestellt. Verstärkt in

der Diskussion sind Fragen rund um das

Thema „Zillmerung“ sowie der Aspekt der

„Wertgleichheit“. Beides bietet sehr star-

ken Rückenwind für den Honorarberater.

Parallel dazu entwickelt sich derzeit eine

Linie, nach der die betriebliche Alters-

versorgung immer mehr als integrativer

Bestandteil eines modernen Vergütungs-

und Entlohnungssystems verstanden wird.

Der betriebswirtschaftlichen Bedeutung

der betrieblichen Altersversorgung vor

dem Hintergrund der Liquiditäts- und 

Ertragssteuerung kommt ebenfalls eine

wachsende Bedeutung zu. Akquise und

Beratung auf diesem Feld werden damit

noch anspruchsvoller. 

Die Anforderungen, die an einen Berater ge-
stellt werden, der sich mit dem Thema be-
triebliche Altersversorgung beschäftigt, sind
derzeit in einem starken Wandel. 

In der Vergangenheit wurde die betrieb-
lichen Altersversorgung im wesentlichen nur
als Entgeltumwandlung betrieben. Anfangs
erfolgten Akquisition und Beratung im we-
sentlichen an der Betriebsbasis. Zwischen-
zeitlich reglementierte jedoch nahezu jedes
Unternehmen seine betriebliche Altersver-
sorgung sinnvoller Weise so stark, dass ei-
ne Beratung nur noch top-down von der
Unternehmensspitze her durchgeführt wer-
den kann. 

Die Hürde des Unternehmens zu neh-
men, statt lediglich die Mitarbeiter anzu-
sprechen, führt bei vielen Finanzdienst-
leistern dazu, dass sie sich diesem Geschäft
mehr und mehr entziehen. 

Unterstützt wird diese Entwicklung da-
durch, dass die Arbeitgeber diesem Thema
kritischer gegenüberstehen, da die Fragen
hinsichtlich Haftung des Arbeitgebers kom-
plexer und anspruchsvoller werden. 

Aus einem reinen Vertriebsthema wird ein
Beratungsthema.
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zum Beispiel die dritten 100 Euro Um-
wandlungsbetrag weniger stark oder auch
stärker gefördert werden als die ersten 100
Euro Umwandlung. Je nach personalwirt-
schaftlicher und / oder geschäftspolitischer
Zielsetzung, des Arbeitgebers. Arbeitgeber-
finanzierte Komponenten als arbeitsrecht-
lich unabhängige Zusagen im Gegensatz zu
einer reinen Erhöhung der Entgeltum-
wandlungszusage bieten darüber hinaus
den Vorteil, dass die Verfallbarkeit in den er-
sten Jahren weiterhin gegeben ist. Die
Mittel können also bei einem Ausscheiden
innerhalb von fünf Jahren im Unternehmen
bleiben, wenn der Arbeitgeber dies wünscht.

Betriebswirtschaftlich ist es möglich, Ge-
haltserhöhungen durch eine arbeitgeberfi-
nanzierte oder mischfinanzierte betriebliche
Altersversorgung zu ersetzen. Damit können
langfristige Sozialversicherungsersparnisse
erzielt werden und gegebenenfalls kann an
Fluktuationsgewinnen partizipiert werden.
Zudem schließt die Möglichkeit der Aus-
gestaltung von Zusagen auf betriebliche Al-
tersversorgung als beitragsorientierte Leis-
tungszusagen statt reiner Leistungszusagen
das bislang nicht unwesentliche Ausfinan-
zierungsrisiko bei langjährigen Mitarbeitern
bei richtiger Gestaltung vollständig aus.

Direktzusage und pauschaldotierte
Unterstützungskasse
Gerade im arbeitgeber- und mischfinan-
zierten Bereich gewinnt die Direktzusage
ebenso wie die pauschaldotierte Unter-
stützungskasse wieder an Bedeutung. Bei
beiden Modellen handelt es sich um Innen-
finanzierungsmöglichkeiten. Die Liquidität
fließt nicht aus dem Unternehmen ab. Sie
steht gegebenenfalls langfristig dem Unter-
nehmen zur Verfügung. Aber letztlich unter-
scheiden sich diese Zusagen nicht von ei-
nem Bankdarlehen, welches nach Ablauf ei-
ner bestimmten Zeit zurückgezahlt werden
muss. 

Beide Formen sind sehr flexible Lösun-
gen, welche, im Bereich der Entgeltum-
wandlung als auch in der arbeitgeberfi-
nanzierten Altersversorgung verwendet wer-
den können. Einmalzahlungen, Tantie-
meumwandlungen, Versorgungsbausteine
im Rahmen eines Bausteinsystems, Mitar-
beiterbeteiligungsmodelle in Verbindung
mit einer betrieblichen Altersversorgung
und ähnliche betriebswirtschaftlich sinn-
volle Lösungen können mit diesen beiden
Instrumenten umgesetzt werden. Sie unter-
liegen dem Schutz des Pensionssiche-
rungsvereins und garantieren dem Mitar-
beiter unabhängig vom Schicksal des Ar-
beitgebers die Erfüllung der zugesagten
Leistungen. 

Unter Ratinggesichtspunkten ist anzu-
merken, dass eine Direktzusage als Rück-

stellung in der Bilanz ausgewiesen werden
muss, während eine Zusage über eine pau-
schaldotierte Unterstützungskasse mit Aus-
nahme eventueller Angaben im Anhang zu
keiner Rückstellungsbildung führt. 

Die qualifizierte, produktneutrale Aus-
bildung bezüglich der arbeitsrechtlichen
und steuerrechtlichen Grundlagen, der
Durchführungswege und der Sichtweise
von Unternehmensberatern und steuer-
lichen Beratern ist eine wesentliche Er-
folgskomponente für die bAV-Beratung.
Hier bietet die VDH bAV-Akademie attrak-
tive Ausbildungsmöglichkeiten für den Ho-
norarberater. Für die laufende Aktualisierung
des Wissens gibt es zudem wöchentliche
bAV-Infobriefe*. 

Ist das Rückdeckungsprodukt der 
zentrale Bestandteil einer bAV? 
Es gibt weder den Königsweg der Durch-
führungswege noch den unter allen Ge-
sichtspunkten optimalen Rückdeckungs-
partner. Rückdeckungspartner, verwendetes
Finanzprodukt und Versorgungsträger haben
aber wesentlichen Einfluss auf die Haf-
tungsthematik. Der Arbeitgeber haftet gem.
BetrAVG auch bei mittelbaren Durchfüh-
rungswegen uneingeschränkt. Deshalb
kommt der Qualität und Bestandskraft des
Versorgungsträgers und / oder der Versi-
cherung eine erhebliche Bedeutung zu.
Hier stehen Ratings zur Verfügung.. Bei ver-
sicherungsförmigen Durchführungswegen
ist auch auf die Teilnahme der Gesellschaft
am Übertragungsabkommen zu achten.
Wesentlicher Punkt bei der Auswahl von
Versicherungsprodukten ist die Frage, in-
wieweit arbeitsrechtliche Notwendigkei-
ten und die Anforderungen der Versor-
gungsordnung analog und kongruent in
entsprechenden Produkten abgebildet sind.
Häufig treten hier erhebliche Mängel auf. 

Zillmerung und Wertgleichheit
Die derzeit am meisten diskutierten Themen
in der betrieblichen Altersversorgung drehen
sich um die Begriffe „Zillmerung“ und
„Wertgleichheit“. Gerade im Bereich der
Entgeltumwandlung ist die Zillmerung sehr
problematisch. Sie dürfte zu erheblichen
Haftungsproblemen des Arbeitgebers füh-
ren. Das Thema „Wertgleichheit“ wird vor
allem im Zusammenhang mit der Treue-
und Fürsorgepflicht des Arbeitgebers dis-
kutiert. 

Im Stuttgarter Urteil aus Januar 2005
wurde ein Arbeitgeber verurteilt, die Diffe-
renz zu den eingezahlten Beiträgen, die sich
bei einem gezillmerten Gruppentarif erge-
ben hat auszugleichen, weil er auf diese
nicht hingewiesen hatte.

Ein Hinweis auf den Verlauf der Versi-
cherung in den ersten Jahren dürfte nicht

ausreichen, den Arbeitgeber von Haftungs-
ansprüchen freizustellen. Auch Tarife, die
häufig von Unterstützungskassen verwendet
werden, korrespondieren hinsichtlich des
Betrags, der für eine beitragfreie Fortführung
erforderlich ist, nicht unbedingt mit den ar-
beitsrechtlichen Abfindungsvorschriften.
Zwangsabfindungen der Versicherung kön-
nen so häufig arbeitsrechtlich nicht umge-
setzt werden. Auch die Frage der garan-
tierten Rentenerhöhungen und verschiede-
ne andere Punkte, die durch das Betriebs-
rentengesetz gefordert werden, sind in vie-
len Tarifen nur unzureichend umgesetzt.
Viele Versicherungsgesellschaften haben
diesbezüglich noch erhöhten Beratungsbe-
darf, nicht nur hinsichtlich der arbeits-
rechtlichen Qualität der Produkte, sondern
auch hinsichtlich der Notwendigkeiten im
bAV-Service.

Schätzungsweise zu 80 % sind die 
betrieblichen Versorgungswerke nicht

adäquat betreut!

Eine neue Tendenz ist der verstärkte Ein-
tritt von Unternehmensberatern/Honorar-
beratern in das Thema „betriebliche Alters-
versorgung“. Der Unternehmensberater/Ho-
norarberater bringt gegenüber dem Fi-
nanzdienstleister zwei Grundvorausset-
zungen mit: Zum einen ist er es gewohnt,
Beratungsleistung zu verkaufen und sich für
diese angemessen entlohnen zu lassen. Er ist
darin geübt, dem Unternehmer den Wert,
den Inhalt und die Bedeutung sowie die
Vorteile seiner Tätigkeit nahe zu bringen.
Zudem ist es der Unternehmensberater/Ho-
norarberater gewöhnt, seine Leistungen
langfristig anzubieten. 

Für viele Finanzdienstleister war in der
Vergangenheit das Thema betriebliche Al-
tersversorgung in einem Unternehmen nach
einer Informationsveranstaltung und meh-
reren Mitarbeitergesprächsrunden erledigt.
Schätzungsweise zu 80 % sind die betrieb-
lichen Versorgungswerke nicht adäquat be-
treut! Hieraus ergeben sich Chancen für den
Beginn einer Honorarberatung.

Die Anforderungen an den Berater stei-
gen, weil zukünftig weniger Produkte als
vielmehr Konzepte vertrieben werden müs-
sen. In den letzten beiden Jahren beschäf-
tigen sich Arbeitgeber mit Modellen der be-
trieblichen Altersversorgung, welche neben
der reinen arbeitnehmerfinanzierten Kom-
ponente auch arbeitgeberfinanzierte Kom-
ponenten aufweisen. Es sindvor allem
mischfinanzierte Modelle, die zunehmend
an Bedeutung gewinnen. Auch ein arbeits-
rechtlich zulässiges Junktim, d. h. die Ver-
knüpfung einer Arbeitgeberzusage in Ab-
hängigkeit von der Entgeltumwandlung,
gewinnt an Bedeutung. Es bietet vielfache
Gestaltungsmöglichkeiten. So kann der ar-
beitgeberfinanzierte Anteil als Prozentsatz
der Entgeltumwandlung oder als fester EUR-
Betrag definiert werden. Auch ist es möglich
Staffeln einzurichten, nach denen bei zu-
nehmender Entgeltumwandlung der Ar-
beitgeberanteil steigt oder sinkt. So können

J Noch immer ist die bAV in der Mehrzahl der
Unternehmen nur ansatzweise umgesetzt.
Es mangelt nach wie vor an kompetenter 
Beratung. Honorarberater können diese
Lücke schließen.
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bAV ist Teamwork
Sieht man die wesentliche Aufgabe des Fi-
nanzdienstleisters darin, neben der grund-
legenden Beratung hinsichtlich Durchfüh-
rungsweg und Ausgestaltungsmöglichkeiten
der betrieblichen Altersversorgung eine op-
timale Rückdeckungsvariante zu finden,
liegt es auf der Hand, dass unabhängige Lö-
sungen im Produkt auch unabhängige und
neutrale Lösungen in den Dienstleistungen
und Services erfordern. 

Betrachtet man ein durchschnittliches
Unternehmen und stellt sich die Frage nach
dem optimalen Durchführungsweg, kommt
als Lösung häufig eine Kombination aus ei-
nem versicherungsförmigen Durchfüh-
rungsweg (i.d.R. Direktversicherung) und ei-
nem nicht versicherungsförmigen Durch-
führungsweg (i.d.R. kongruent rückgedeckte
Unterstützungskasse) in Betracht. Systema-
tisch erklärt sich dies durch die gesetzliche
Portabilität. 

Eine Portabilität ist nur möglich zwi-
schen den externen Durchführungswegen
einerseits (Pflicht und Anspruch) sowie
zwischen den internen Durchführungs-
wegen (freiwillig) anderseits. Häufig decken
sich die optimalen für die Direktversiche-
rung gewählten Partner nicht unbedingt mit
den Partnern, die auch in der Unterstüt-
zungskasse im jeweiligen Fall eingesetzt
werden sollen. 

Die Gestaltung der entsprechenden ar-
beitsrechtlichen Dokumente, die für eine
haftungsrechtliche Sicherheit des Arbeits-
gebers erforderlich sind, werden in der Re-
gel von den Produktpartnern nur für das je-
weilige eigene System zur Verfügung ge-
stellt. Häufig findet dies seine Grenze an der
Ausformulierung eines einheitlichen Ver-
sorgungswerks, der Verfassung von Infor-

mationsschriften für vorhandene und zu-
künftige Mitarbeiter und sonstigen Doku-
mente wie zum Beispiel der Entgeltum-
wandlungsvereinbarung. Teilweise haben
verschiedene Versicherungsgesellschaften
hierzu Beratungshäuser ins Leben gerufen.
Inwieweit diese Häuser tatsächlich unab-
hängig sind bzw. in welcher Stufe des Be-
ratungsprozesses diese Häuser unabhängig
einbezogen werden können, kann nicht ein-
heitlich beantwortet werden.

Die Ansprüche an die Beratung und an
neutrale, unabhängige Konzeptionen wer-
den weiter steigen. Beispielhaft hierfür kann
auch das zukunftsfähige Betätigungsfeld
der Auslagerung von Pensionsverpflichtun-
gen angesehen werden. Der Netzwerk-
partner, der hierzu im Rahmen einer ganz-
heitlichen Beratung unabdingbar ist, sollte
neben seiner Neutralität auch die berufs-
rechtlichen Services von Rechtsanwälten,
Steuerberatern und Sozialversicherungs-
rechtlern haftungsrechtlich verbindlich an-
bieten können, um den Finanzdienstleister
diesbezüglich zu enthaften.

Akquisition
Ein Großteil der Unternehmen hat eine be-
triebliche Altersversorgung, zumindest für
einige Mitarbeiter eine Direktversicherung.
Häufig jedoch bei unterschiedlichen Ge-
sellschaften. Die Chance in der Akquisition
liegt darin, dass die wenigsten dieser Firmen
einen bAV-Betreuer haben. Jemanden, der
sie laufend informiert, der das Versor-
gungswerk pflegt. Ebenso verfügen diese
Unternehmen über kein schriftlich fixiertes
einheitliches Versorgungswerk, in dem alle
Fragen zu dem zulässigen Partner, zu den
Durchführungswegen und sonstigen rege-
lungsbedürftigen Inhalten festgelegt sind. 

Vor einigen Jahren genügte noch der
Hinweis auf den Rechtsanspruch seitens der
Mitarbeiter. Heute will der Unternehmer ei-
nen kompetenten Gesprächspartner, keinen
„Vertreter“. 

Mit den Themen Zeitwertkonten, Über-
prüfung von Pensionszusagen an den Ge-
sellschafter/Geschäftsführer sowie dem An-
gebot einer summarischen Prüfung oder ei-
nem rechtlichen Kurzgutachten zu den
Schwachstellen und Deckungslücken kann
heute gepunktet werden. Diese beratungs-
orientierte Herangehensweise mit konzep-
tionellen Lösungsvorschlägen bietet Chan-
cen für langfristige Mandate.

In Verbindung mit dem richtigen Netz-
werkpartner eröffnen sich hier für die Ho-
norarberatung hervorragende Verdienst-
und Entwicklungsmöglichkeiten. 

* über manfred.baier@roedl.de

J Der Versuch, mit Versicherungsvermittlern
die bAV in die Betriebe zu tragen, ist klar 
gescheitert. Nur ein Netzwerk qualifizierter 
Experten unter unabhängiger Leitung kann 
die besten Lösungen finden und implantieren.

Die Alternative 
zu einem 

guten Fonds?

Ein noch 
besserer FONDS!

Fonds & Finanzen
INDIVIDUELL · STRATEGISCH · KOMPETENT

Im Wiesengrund 1 · 35043 Marburg
Tel. 0 64 21-9 80 54 · Fax 0 64 21-9 80 55

fonds@scm.de
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