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Getrennt und doch gemeinsam – 
Kooperation von Sparkassen und 
öffentlichen Versicherern in der bAV

Uwe Langohr-Plato

Die öffentlichen Lebensversicherer werden 
zusammen mit den Sparkassen künftig 
mehr betriebliche Altersversorgung (bAV) 
zeichnen als in den vergangenen Jahren. 
Gemeinsam stellen sie sich dem Wett-
bewerb mit den großen Playern im bAV-
Geschäft. Dass dies überhaupt möglich 
werden konnte, liegt an der engen Koope-
ration innerhalb der Sparkassen-Finanz-
gruppe. Bisher konnten die öffentlichen 
Versicherer die bAV nur kleineren Firmen in 
ihrem regional begrenzten Geschäftsgebiet 
anbieten. Über die notwendigen überre-
gionalen Strukturen, um sich auch um 
große Unternehmen kümmern zu können, 
verfügten sie noch nicht. Aber genau sol-
cher Strukturen bedarf es, denn betrieb-
liche Altersversorgung in größeren, stand-
ortübergreifend arbeitenden Firmen lässt 
sich nicht regional begrenzen. Das gilt vor 
allem auch im Hinblick auf Tarifparteien 
und Arbeitgeberverbände. Deshalb haben 
sich die öffentlichen Versicherer in der  
bAV neu aufgestellt und die erforderlichen 
zent ralen Strukturen geschaffen. 

Neue Möglichkeiten bei  
größeren Unternehmen

Im Jahr 2007 gründeten sie zusammen mit 
der Deka-Bank unter dem Dach ihres 
 Gemeinschaftsunternehmens Sparkassen 
Pensions-Management GmbH (SPM) ein 
zentrales Kompetenzcenter, die Sparkassen 
Pensions-Beratung GmbH (SPB). Die SPB 
verfügt über einen qualifizierten Kreis von 
Mitarbeitern mit umfassender Berufs-
erfahrung. Vor allem in den Bereichen 
 Betriebswirtschaft und Recht konnten Per-
sönlichkeiten mit anerkannt herausragen-
der Kompetenz gewonnen werden. Sie ist 
bundesweit zuständig für die bAV- 
Vertriebsunterstützung aller Unternehmen 
der Sparkassen-Finanzgruppe. Als zentrale 
 Beratungsgesellschaft übernimmt sie im 
Kundensegment „Arbeitgeber mit mehr als 

200 Arbeitnehmern, Tarifparteien und Ar-
beitgeberverbände“ die Beratung und Ver-
mittlung im gesamten bAV-Geschäft, die 
Auslagerung von Pensionsrückstellungen 
sowie die verschiedenen Plattformen und 
Ausprägungen von Wertkonten. 

Das Geschäftsfeld der Unternehmen mit 
weniger als 200 Mitarbeitern bleibt wie 
bisher in der Obhut der Landesdirektionen, 
also im Regelfall der zuständigen regio-
nalen öffentlichen Versicherer. Sie sind in 
diesem Geschäftssegment auch weiterhin 

für die Vertriebsunterstützung der Spar-
kassen verantwortlich. Bei Bedarf können 
sie aber jederzeit für das qualifizierte Ge-
schäft – also beispielsweise für Arbeit-
geberfinanzierungen oder Ausfinanzierung 
und Auslagerung von Direktzusagen – die 
SPB als Berater hinzuziehen. Die Sparkas-
sen-Finanzgruppe hat damit einzigartige 
Strukturen im bAV-Geschäftsfeld geschaf-
fen: Die öffentlichen Versicherer sind wei-
terhin regional, und damit unabhängig 
voneinander tätig, überregional jedoch ge-
meinsam aktiv.

Beteiligung am Traditionsunternehmen 
Heubeck

Damit die SPB alle Kunden der Sparkassen-
Finanzgruppe auch im Hinblick auf aktu-
elle Dienstleistungen und die Verwaltung 
von Versorgungseinrichtungen in einer 
fachlichen Tiefe beraten kann, die im 
Markt ihresgleichen sucht, hat sich die 
SPM außerdem einen Wettbewerbsvorteil 
gegenüber anderen bAV-Anbietern im 
Markt verschafft: Sie hat eine 50-Prozent-
Beteiligung an dem Traditionsunter nehmen 
Heubeck AG gekauft, die in den nächsten 
Jahren auf bis zu 90 Prozent ausgebaut 
werden soll. 

Das auf betriebliche Altersvorsorge spezia-
lisierte Unternehmen verfügt über ein her-
vorragendes Renommee und enorme Er-
fahrung im qualifizierten bAV-Geschäft. 
Damit bietet SPB den Sparkassenkunden 
über diese neue Gesellschaft auch Gut-
achten für Pensionsrückstellungen und 
sonstige versicherungsmathematische Be-
rechnungen und Analysen sowie die Mög-
lichkeit des Outsourcing der Verwaltung 
der betrieblichen Altersversorgung für den 
Arbeitgeber. Ziel der Beteiligung ist es, mit 
dem Dienstleistungsspektrum und der 
Kompetenz von Heubeck die SPB als Full-
Service-Berater in der betrieblichen Alters-
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Für das Geschäftsfeld der betrieblichen 
 Altersvorsorge, so klingt es indirekt im Bei-
trag des Autors an, stellten die Eigenstän-
digkeit der Sparkassen wie auch die strikte 
Marktbearbeitung nach dem Regionalprin-
zip in der Vergangenheit eher Hemmnisse 
dar. Denn mit bundes- oder zumindest lan-
desweit vertretenen Unternehmen und den 
zuständigen Tarifparteien war selbst für 
größere Sparkassen in puncto bAV nur 
schwer ins Geschäft zu kommen. Nach der 
Gründung eines bundesweit operierenden 
Kompetenzcenters für dieses Geschäftsfeld 
und dem Erwerb eines anerkannten Be-
ratungs- und Dienstleistungsunterneh-
mens sieht der Autor inzwischen die 
 Strukturen für eine Belebung dieses wich-
tigen Produktbereiches geschaffen und das 
Know-how gestärkt. Seine grundsätzliche 
 Zuversicht hinsichtlich einer besseren Aus-
schöpfung des Marktpotenzials mag an-
gesichts der heute noch niedrigen Markt-
anteile und dem breiten Zugang der 
 S-Gruppe zu potenziellen Kunden berech-
tigt sein. Allerdings bedarf die Akquisition 
neuer Mandanten in der bAV erfahrungs-
gemäß vergleichsweise langer Vorberei-
tungszeiten. (Red.)
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versorgung und bei Zeitwertkonten zu 
etab lieren, und mit der Bekanntheit und 
dem exzellenten Ruf in der Fachwelt dafür 
zu sorgen, dass die Sparkassen-Finanz-
gruppe im bAV-Markt als relevanter Wett-
bewerber wahrgenommen wird.

Enorme Wachstumspotenziale  
im Mittelstand

Mit der neuen Struktur ist die Sparkassen-
Finanzgruppe in der Lage, sämtlichen 
 Firmenkunden die komplette bAV-Palette 
anzubieten. Die öffentlichen Versicherer 
wollen sich mit den etablierten bAV-Ver-
sicherern im Markt nicht nur messen, son-
dern auch – sofern sie ihre Wettbewerbs-
vorteile weiterhin geschickt nutzen – im 
Markt tonangebend werden. Um dies zu 
erreichen nutzen sie die Schlagkraft des 
Sparkassen-Vertriebs. Kein Wettbewerber 
im Markt verfügt über ein derart dichtes 
Vertriebsnetz wie die Sparkassen-Finanz-
gruppe mit ihren 446 Sparkassen und den 
rund 16 000 Geschäftsstellen. Die Spar-
kassen und Landesbanken sind klassischer 
Partner des Mittelstands. Die Firmenkun-
denberater können gezielt Kunden aus-
wählen, ansprechen und den Kontakt zur 
SPB herstellen.

Die Strukturen sind geschaffen, die Pro-
zesse in der neuen Gesellschaft haben sich 
eingespielt und auch schon bewährt. Jetzt 
gilt es für die Sparkassen-Finanzgruppe, 
sich auf das Firmenkundensegment zu 
konzentrieren und die Wachstumspoten-
ziale zu heben. Denn diese sind größer 
denn je. Vor allem das Thema Pensions-
rückstellungen und ihre Bewertung wird 
die Unternehmen in den nächsten Jahren 
weiter stark beschäftigen. Schätzungs-
weise mehr als 420 Milliarden Euro Pen-
sionsrückstellungen schlummern in den 
 Bilanzen deutscher Unternehmen. Die Aus-
lagerung oder Ausfinanzierung dieser Pen-
sionsrückstellungen auf die Pensionsfonds 
wird für Unternehmen also zunehmend 
wichtig, da sie einen wesentlichen Teil ih-
rer Passiva ausmachen können. 

Noch mehr Bedeutung bekommt das 
 Thema vor allem vor dem Hintergrund  
des  geplanten Bilanzrechtsmodernisie-
rungs gesetzes (BilMoG). Mit dem Gesetz 
soll die Bewertung der Pensionsrückstel-
lungen neuen, realistischeren Regelungen 
un terworfen werden. Ursprünglich als 
 Steuerstundungsmodell gedacht, werden 
Pensions rückstellungen inzwischen zu be-

triebswirtschaftlich relevanten Lasten, die 
ein Unternehmen durchaus in die Krise 
führen können. Genau hier setzen die Fir-
menkundenberater der Sparkassen an. Sie 
müssen ihre Kunden auf die möglichen Ri-
siken und Auswirkungen der bestehenden 
Versorgungsverpflichtungen hinweisen und 
bei deren Bewältigung unterstützen. Dies 
spielt auch im Rahmen von Kreditgewäh-
rungen sowie bei Unternehmenskäufen 
und -verkäufen eine wichtige Rolle. Die 
Komplexität des Themas stellt hohe Anfor-
derungen an den Firmenkundenberater der 
Sparkasse, die er alleine kaum mehr bewäl-
tigen kann. Genau hier kommt das Kompe-
tenzcenter SPB ins Spiel. Es steht den 
Sparkassen und Landesbanken mit seinen 
Spezialisten zur Seite und erarbeitet die 
Konzepte und Lösungen für deren Kunden. 

Entscheidet sich ein Unternehmen für ei-
nen Durchführungsweg und einen Partner 
zur betrieblichen Altersversorgung, so bin-
det es sich langfristig. Von großer Wichtig-
keit ist es deshalb, dass es nicht nur einen 
Berater findet, der sämtliche Themenfelder 
abdeckt, sondern auch produktneutral 
berät. Das Konzept der SPB entspricht 
 offenbar dieser Erwartungshaltung der 
Kunden. Dies belegen die mehr als 150 Be-
ratungsangebote, die allein 2008 für 
 Firmenkunden der Sparkassen und Landes-
banken erstellt wurden. Von vier Angebo-
ten der SPB werden drei von den 
Unternehmenskunden der Sparkassen an-
genommen. Das zeigt, dass die Angebote 
wettbewerbsfähig sind. 

bAV auch im Privatkundengeschäft 

Die öffentlichen Versicherer setzen beim 
Thema bAV aber nicht nur auf die engen 
Kontakte der Sparkassen zu ihren Firmen-
kunden, sondern nutzen auch deren brei-
ten Zugang zu den Privatkunden. Ein 
Großteil derer sind rentenversicherungs-
pflichtige Arbeitnehmer und haben An-
spruch, Teile ihres Entgelts für die bAV zu 
nutzen. Allein in der Privatwirtschaft sind 
aber noch 44 Prozent der Beschäftigten 
ohne bAV. Und nur 40 Prozent der deut-
schen Betriebsstätten haben eine Zusatz-
versorgung für ihre Arbeitnehmer etab-
liert. 

Arbeitnehmer können über die bAV Steu-
ern und Sozialabgaben sparen, haben also 
ein berechtigtes Interesse an dem Produkt. 
Zudem haben sie offensichtlich auch einen 
beträchtlichen Einfluss auf die Etablierung 

der bAV bei ihrem Arbeitgeber. So gaben 
laut einer Studie von Infratest im Auftrag 
des Bundesministeriums für Arbeit und 
 Soziales 40 Prozent der Arbeitgeber die 
Anfrage oder den Wunsch ihrer Beschäf-
tigten an. Schon jetzt initiieren deshalb 
viele Sparkassen die bAV-Rahmenverträge 
mit Arbeitgebern über deren Arbeitneh-
mer.

Trotz der besonderen Struktur der Spar-
kassen-Finanzgruppe mit ihren regional 
eigenständigen Sparkassen und Versiche-
rern – oder vielleicht sogar wegen ihrer 
besonderen Struktur – haben die öffent-
lichen Lebensversicherer in der bAV einen 
klaren Wettbewerbsvorteil. Ihre oft als 
Hindernis wahrgenommene regionale Zu-
ständigkeit ist durchaus ein Vorteil. Denn 
die Öffentlichen und die Sparkassen haben 
so den direkten Zugang zu den Privat- und 
Firmenkunden. Die Kundenbeziehungen 
sind oft über lange Jahre gewachsen und 
gründen in der Verankerung in der Region. 
Und für das komplexe bAV-Geschäft ist 
dies kein Nachteil. Neu ist dieses Vorgehen 
nicht. 

Denn obwohl dezentral organisiert und 
rechtlich wie wirtschaftlich eigenständig, 
arbeiten die Öffentlichen über die Grenzen 
ihrer Geschäftsgebiete hinweg schon seit 
Jahren erfolgreich zusammen. Wenn es 
neue Märkte zu erschließen oder Synergien 
zu heben gilt, gründen sie gemeinsame 
Unternehmen als zentrale Produktgeber, 
ohne dabei ihre regionale Verankerung 
aufzugeben. So geschehen auch in der 
bAV. Eine getrennte und gleichzeitig ge-
meinsame Bearbeitung des bAV-Geschäfts-
felds ist demnach durchaus funktional und 
die adäquate Lösung.


