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Im Fokus: Betriebsrentenstärkungsgesetz und Lebensversicherer im Run-off

Neugeschäft der deutschen Lebensversicherer und aktuelle Trends
Seit 2005 geht die Zahl der Lebensversicherungsverträge kontinuierlich zurück. Für 2016 weist die GDV-Statistik noch rund 85 Millionen (i. e. S.) aus. Die Beitragseinnahmen betrugen 86,7 Milliarden Euro (minus 1,5 % zum Vorjahr). Für das Neugeschäft mit Verbrauchern gibt es derzeit wenig positive Impulse. Der Zinskollaps nagt an der Überschussbeteiligung bestehender Verträge. Immer weniger Kunden erhalten zum Ablauf ihrer Lebensversicherung, was ihnen bei Abschluss prognostiziert worden war. Wenn die Ablaufleistung innerhalb weniger Jahre um 30 % oder mehr schrumpft, spricht sich das herum, in der Familie, unter Kollegen oder im Sportverein. Wer sich heute für eine klassische Lebensversicherung mit Garantien entscheidet, muss schon hart im Nehmen sein, wenn er die Summe der Beiträge mit dem prognostizierten Endkapital abgleicht. Die steigende Lebenserwartung schlägt sich überdies in den Sterbetafeln nieder. Und welcher Kunde ist ein so unerschütterlicher Optimist, dass er die dort zugrunde gelegte Erlebenswahrscheinlichkeit auch auf sich selbst bezieht? Weniger Neuabschlüsse sind die Folge. 
	LV-Neugeschäft im 5-Jahres-Vergleich

	
	2016
	2012

	Anzahl Verträge in Mio.
	5,1
	6,0

	Beitragssumme in Mrd. Euro
	148,2
	163,5

	davon:
	
	

	· laufender Beitrag
	123,4
	141,4

	· Einmalbeitrag
	24,9
	22,1

	VDVM, Quelle GDV, Statistisches Jahrbuch 2016 



Mittlerweile stammt im Neugeschäft mit laufendem Beitrag jeder dritte Euro aus Dynamik und anderen Erhöhungen der Versicherungssumme. Davon profitieren in erster Linie Ausschließlichkeitsorganisationen sowie Mehrfachagenten. Beide haben ihren Marktanteil geringfügig ausgebaut. 
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In unseren Beratungsgesprächen zeigt sich: Viele Kunden wollen auf Garantien nicht verzichten. Zu groß ist offenbar ihre Risikoaversion. Verluste wiegen schwerer als Gewinne, weiß die Verhaltensökonomie. Das unterstreicht eine aktuelle Studie von Aon Hewitt zur betrieblichen Altersversorgung. Sie stellt darüber hinaus fest: Je älter die Beschäftigten, umso konservativer sind auch ihre Anlagepräferenzen. Während 41 % der Beschäftigten unter 25 Jahren bereit sind, für mehr Rendite auf Garantien zu verzichten, stimmen nur 22 % der 55 bis 65-Jährigen dieser Aussage zu. 

Auch jenseits von Klassiktarifen werden Garantien nachgefragt. Das Versprechen von Indexpolicen, größere Gewinnchancen ohne Verlustrisiko zu bieten, fällt auf fruchtbaren Boden. Dass hier nur geringe Erträge für eine chancenreichere Anlage anfallen und der Index häufig eine Blackbox ist – wen stört das dann noch? Fondspolicen werden ebenfalls häufig mit Garantien ausgestattet. Aus dem Blickfeld gerät hingegen, dass garantierte Rentenfaktoren im Neugeschäft immer seltener werden. Erst die aber machen eine Anlage zur lebenslangen Altersversorgung. 
Aus der neuen Welt – das Betriebsrentenstärkungsgesetz 
Es kam, wie es wohl kommen musste: Im Juni 2017 wurde das Betriebsrentenstärkungsgesetz (BRSG) mit nur wenigen Änderungen zum ursprünglichen Gesetzesentwurf verabschiedet. Nicht zuletzt unter dem Zeitdruck der auslaufenden Legislaturperiode erwies sich die große Koalition als beratungsresistent. Sie setzte sich über gravierende Kritikpunkte hinweg. Das sind zum Beispiel die weitere Zunahme der Komplexität, die Doppelverbeitragung sowie die Einschätzung, dass Beschäftigte in Klein- und mittelständischen Unternehmen (KMU) vom BRSG nicht wie angestrebt erreicht werden. 
Das BRSG tritt im Januar 2018 in Kraft. Herzstück ist das Sozialpartnermodell. Es steht nicht für einen weiteren Durchführungsweg der bAV, sondern begründet ab 2018 eine völlig neue bAV-Welt, die nur an einigen Stellen Berührungspunkte mit der alten Welt aufweist. 
	Das Sozialpartnermodell in Stichworten

	· Grundlage Tarifvertrag (falls dort vorgesehen, auch auf Basis einer Betriebsvereinbarung)

· Ggf. Pflicht zur Bildung eines überbetrieblichen Sicherheitsfonds (im Tarifvertrag geregelt)

· Durchführungswege Direktversicherung, Pensionskasse, Pensionsfonds (keine Pensionszusage, keine Unterstützungskasse); separater Anlagestock bzw. Sicherungsvermögen erforderlich

· Beitragszusage (Leistungen werden nicht zugesagt, Garantieverbot)

· Kein Kapitalwahlrecht

· Rentenschwankungen auch im Rentenbezug möglich

· Keine Anpassungsprüfung

· Bei Entgeltumwandlung Pflicht des Arbeitgebers, Sozialversicherungsersparnisse pauschal 
mit 15 % weiterzugeben (gilt ab 2019 auch für neue DV, PK und PF sowie ab 2022 auch im Bestand der „alten bAV“)




Neben dem Sozialpartnermodell bringt das BRSG Neuerungen, die auch für die alte bAV-Welt gelten: 2018 steigt der steuerfreie Dotierungsrahmen. Statt bislang maximal 4% der Beitragsbemessungsgrenze (West) zur gesetzlichen Rentenversicherung können 8% in eine bAV fließen. Pauschal nach § 40b EStG versteuerte Beiträge werden aber angerechnet. Arbeitgeber, die „Geringverdienern“ (Monatsbrutto bis 2.200 Euro) eine 

bAV zusagen, erhalten auf ihre Beiträge von 240 bis 480 Euro im Jahr 30 % Zuschuss. Dieser ist an weitere Voraussetzungen geknüpft und wird mit der Lohnsteuer verrechnet. bAV-Renten von 100 bis maximal 200 Euro monatlich werden nicht länger auf Grundsicherung angerechnet. Zudem steigt die Riester-Grundzulage von 154 auf 175 Euro, und die Doppelverbeitragung von Riester-bAV entfällt. 
Die Vervielfältigungsregel wird entschlackt. Ab 2018 können 4 % der BBG, multipliziert mit der Dauer des Arbeitsverhältnisses (höchstens zehn Jahre), steuerfrei für eine bAV eingesetzt werden. In vielen Fällen steigt dadurch der steuerbegünstigte Dotierungsrahmen. 
Rente ohne Reue?
Das Garantieverbot im Sozialpartnermodell bewirkt zweierlei: Arbeitgeber sollen mit dem Versprechen „Pay and forget“ zu mehr Engagement in der bAV bewegt werden. Zudem wird ein breiteres Anlagespektrum eröffnet. Damit steigen die Chancen für mehr Ertrag. Die Kehrseite der Medaille: Das Anlagerisiko trägt ausschließlich der Arbeitnehmer. Seine späteren Renten sind nicht planbar und können auch im Rentenbezug sinken. Das passiert schon heute in den USA. Dort hat mit Local 707 der erste Pensionsfonds einer Gewerkschaft offiziell seine Zahlungsunfähigkeit erklärt und laufende Renten gekappt. Für die garantierten Leistungen steht zwar die staatliche Pension Benefit Guaranty Corporation PBGC ein. Trotzdem müssen Rentner schmerzhafte Einbußen verkraften. Einige erhalten gerade mal noch ein Drittel der früheren Rente. 
Licht und Schatten – Wer gewinnt und wer verliert beim BRSG?

Die Tarifpartner, also Gewerkschaften und Arbeitgebervereinigungen, werden gestärkt. Sie weiten ihr Verhandlungsterrain aus. Für Betriebe und Arbeitnehmer ergibt sich folgendes Bild:

	Stärken und Schwächen des BRSG

	
	+
	-

	Arbeitgeber
	Ausbau von bAV als Instrument für Personalmarketing
	Steigende Komplexität; viele Detailregelungen stehen noch aus

	
	Förderzuschuss für Geringverdiener-bAV
	bei Entgeltumwandlung Pflicht zur Weitergabe von Sozialversicherungsersparnis 

	
	Sozialpartnermodell: keine Haftung 
	Sozialpartnermodell: Verlust von Gestaltungs-spielraum in der bAV; ggf. Sicherungsbeitrag (je nach Tariflösung); Unterwerfung Tarifvertrag Voraussetzung

	Arbeitnehmer
	Ausbau der 2. Rentensäule; höherer Dotierungsrahmen
	Steigende Komplexität; bAV muss sinkende gesetzliche Rente kompensieren; 

	
	Förderzuschuss für Geringverdiener 

(Anreiz für Arbeitgeber), weniger Anrechnung auf Grundsicherung, höhere Grundzulage Riester, Verzicht auf Doppelverbeitragung Riester-bAV
	immer noch Doppelverbeitragung 
(bis auf Riester-bAV)

	
	Sozialpartnermodell: höhere Renditen erzielbar
	Sozialpartnermodell: Anlegerrisiko beim AN, nicht planbar, sinkende Renten möglich; keine Anpassungsprüfung; keine Kapitalzahlung; erreicht Beschäftigte in KMU nur eingeschränkt


Und wo bleiben die Makler?

Das Sozialpartnermodell kennt keine unabhängige individuelle Beratung. Alle Details zur Altersversorgung über den Betrieb soll in Zukunft der Tarifvertrag regeln. Trotzdem liefert uns das BRSG eine Steilvorlage. Schon heute fragen unsere Firmenkunden, was auf sie zukommt. Mein Rat an Betriebe: Nicht abwarten, sondern eigenverantwortlich handeln! Und das, soweit möglich, ohne tarifvertragliche Fremdbestimmung. Arbeitnehmern bringt das BRSG einige Verbesserungen – vom Förderzuschuss für Geringverdiener und weniger Anrechnung auf Grundsicherung im Alter bis hin zum höheren Dotierungsrahmen. Das sind zusätzliche Pluspunkte in unseren Gesprächen mit Verbrauchern.  
Run-off – Rette sich, wer kann?

Falls ERGO und Generali ihre Absichten wahr machen, könnte bald jeder neunte Lebensversicherungsvertrag in Deutschland in andere Hände gelangen, in Summe zehn Millionen Verträge. Bei ERGO stehen die Töchter Victoria Leben, Ergo Leben und Ergo Pensionskasse zum Verkauf. Es soll um sechs Millionen Policen mit über 56 Milliarden Euro Kapitalanlagen gehen. Die Generali will 2018 rund vier Millionen Verträge in den Run-off schicken und keine Lebensversicherungen mehr zeichnen. „Diese Reorganisation schließt eine zukünftige Veräußerung des Generali Leben-Portfolios nicht aus“, stellt das Unternehmen klar. Ähnlich sieht das Berichten zufolge auch Axa-Chef Alexander Vollert, zumindest für Teile des Bestandes.
Als Käufer kommen internationale Finanzinvestoren in Betracht. Für sie steht – völlig legitim – die erzielbare Rendite im Vordergrund. Bereits bekannte Aufkäufer sind hierzulande die Frankfurter Leben, die zum chinesischen Fosun-Konzern gehört, Viridium (Cinven, britische Beteiligungsgesellschaft) und Athene (USA und Bahamas). Welche Konsequenzen ziehen sie, falls sich ihre Ertragserwartungen nicht erfüllen sollten? Dann könnten Bestände – geschnitten oder am Stück? – an andere Investoren durchgereicht werden. Mit jedem Verkauf wächst die Distanz zum Kunden und dem ursprünglichen Geschäftsmodell. Lebensversicherungen als strukturierte Anlage? Unter Versicherten löst dieses Szenario Ängste aus. Auch im Alter ohne finanzielle Sorgen leben zu können, ist (oder war?) über Jahre ein wichtiges Leistungsversprechen der Assekuranz. Jetzt könnte sich das viel und gern beschworene Bild der Solidargemeinschaft als Fata Morgana erweisen. 
Allerdings führt ein Verkauf nicht zwangsläufig zu Einbußen für den Kunden. Die Policen laufen weiter und das häufig mit hohem Garantiezins. Die Mindestzuführungsverordnung sorgt darüber hinaus für eine starke Position der Verbraucher. Auch unter neuer Regie bleiben klassische Kapitalversicherungen ein risikoloses Sparprodukt, das unter der strengen Aufsicht der BaFin steht und über Protektor abgesichert ist.
Und dennoch: Für unsere Branche bedeutete der Bestandsverkauf eines großen Lebensversicherers ein riesiges Problem und führte zu massivem Vertrauensverlust. Die aktuelle Berichterstattung zur ERGO gibt einen ersten Vorgeschmack. Deshalb begrüßen wir es, wenn Allianz Leben-Chef Faulhaber betont, der Verkauf von Lebensversicherungsbeständen sei für sein Unternehmen kein Thema. Das Problem ist nur: Andere Versicherer denken offensichtlich, sie könnten sich ungestraft von „schlechten“ weil hoch verzinsten Verträgen trennen und danach unbelastet in eine schöne neue Welt ohne Garantien aufbrechen. Wer wird ihnen da noch folgen?
LVRG – Was kommt? 

Mit dem LVRG sollten die Lasten der Zinserosion auf Versicherer, Versicherte und Vermittler verteilt werden. Dafür wurden unter anderem die zillmerfähigen Abschlusskosten auf 25 Promille reduziert. Nach längerem Zögern aus Angst vor Wettbewerbsnachteilen haben die Versicherer ihre Konsequenzen gezogen. Abschlussvergütungen wurden reduziert, Haftzeiten verlängert. In der letzten Mitgliederbefragung des VDVM 

gaben 91 % der Befragten an, ihre Abschlussvergütung sei zugunsten einer höheren laufenden Vergütung für die Betreuung zurückgegangen. Nach einer Untersuchung der FH Dortmund und Willis Towers Watson sank die 
durchschnittliche Abschlusscourtage für Makler im Zeitraum 2015 bis 2017 von 39 auf 32‰. Gleichzeitig stieg die Dauer der Stornohaftung auf rund sechs Jahre
. 
Im nächsten Jahr steht die Revision des LVRG an. Die Zielrichtung legen Bundesfinanzministerium und Bafin gemeinsam fest. Ein Fragebogen an Versicherer wurde, unabhängig von der künftigen Ressortverteilung zwischen den Koalitionsparteien, bereits auf den Weg gebracht. „Ähnlich wie beim Lebensversicherungs-reformgesetz“ sei „ein ausgewogenes Gesamtpaket“ angestrebt, „in dem die Interessen aller Betroffenen angemessen berücksichtigt werden“, hatte das BMF im September auf eine Anfrage der Grünen erklärt. Dabei werde auch geprüft, ggf. und wie die Vorschriften zur Zinszusatzreserve (ZZR) angepasst werden sollten.
 Die Vermutung liegt nahe, dass Erleichterungen bei der ZZR mit einer Deckelung der Abschlussvergütung erkauft werden könnten. Die Zeche zahlen in diesem Fall vor allem Makler. 
Die VDVM-Mitgliederbefragung ergab folgendes Bild: 
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Eine einheitliche Vergütungsobergrenze setzt sich darüber hinweg, dass Makler ihren Geschäftsbetrieb einschließlich Aufwendungen für IT, Compliance, Marketing und Weiterbildung aus eigenen Mitteln finanzieren müssen. Vertreter hingegen erhalten viele dieser Leistungen von ihrem Prinzipal. Bei identischer Abschlussvergütung liegen die Vertriebskosten für die Ausschließlichkeit deutlich über denen im Maklergeschäft. Die Betreuungsvergütung für Makler zu erhöhen, wäre die logische Konsequenz, wenn auch keine befriedigende Antwort auf mögliche Liquiditätsengpässe. 
Interessant wird sein, ob eine Verrechnung von Gewinnen und Verlusten aus verschiedenen Ertragsquellen nach der Revision weiterhin zulässig ist. Hier besteht derzeit die Möglichkeit, Verluste aus Kapitalanlagen gegen Risikogewinne aufzurechnen. Damit sinkt der Verrechnungsgewinnanteil; bestehende Risiko- und BU-Verträge werden teurer. 
Ausblick
Anstelle konventioneller Garantien brauchen wir für die Altersversorgung neue und intelligente Lösungen. Das darf aber nicht zu Lasten von Transparenz und Verständlichkeit gehen. Mitentscheidend für den Erfolg wird sein, dass Versicherer auch die eigenen Kosten kritisch hinterfragen. 
Mit dem BRSG wird die bAV noch ein Stück komplizierter. Alle fordern Qualität in der Beratung, aber keiner will dafür bezahlen. Eine differenzierte Vergütung könnte Abhilfe schaffen. Es gibt keinen Grund, die Einrichtung einer betrieblichen Altersversorgung aufzuschieben. Makler müssen jetzt Arbeitgeber und Beschäftigte über die Vor- und Nachteile der alten und neuen bAV-Welt aufklären. 
Falls Abschlusscourtagen als Folge der LVRG-Revision weiter sinken, müssen Einnahmeverluste durch erhöhte Bestandsprovisionen für Makler ausgeglichen werden. Andernfalls wird der unabhängigen Beratung ein Bärendienst erwiesen und die Betreuung unserer Mandanten gefährdet. 
� http://www.aon.com/germany/ueber-aon/presse/aon_hewitt_studie_angst_essen_rente_auf.jsp


� http://www.asscompact.de/nachrichten/wandel-der-verg%C3%BCtung-es-ist-viel-passiert


� http://dipbt.bundestag.de/dip21/btd/18/135/1813596.pdf
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