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,WIR HABEN DIE GESAMTE FONDSPALETTE
ERNEUERT UND KOSTENGUNSTIGER GEMACHT*

Die WWK Lebensversicherung a. G. hat ihre Fondsrenten-Familie WWK IntelliProtect von Grund auf
iiberarbeitet und mit neuen Features ausgestattet. Cash. sprach dartiiber mit Vertriebsvorstand Rainer Gebhart,
Marketingchef Thomas He8 und dem Leiter des Produktmanagements Dr. Winfried GafBner.

Herr Gebhart, im vergangenen Jahr sagten Sie in einem Interview
mit uns, dass sich die notwendige Akzeptanz fiir eine aktienba-
sierte Altersvorsorge bei den aktienscheuen Deutschen nur errei-
chen liefle, wenn bei der Produktgestaltung der Spagat zwischen
attraktiver Rendite, breiter Akzeptanz und einem breit akzeptier-
ten Sicherheitskonzept gelingt. Warum setzt die Bevilkerung
angesichts des Zinsdilemmas so stark auf Sicherheit und Garan-
tien und nicht auf Rendite?

Gebhart: Beim Thema Geldanlage und Altersvorsorge setzen die
Deutschen auf Sicherheit. Das ist keine neue Erkenntnis und wird
von vielen unabhédngigen Studien belegt. Die Umfragen zeigen
sogar auf, dass die Riickzahlung des eingezahlten Kapitals in
allen Altersgruppen das wichtigste Kriterium bei der Geldanlage
ist. Auch die schon seit Jahren anhaltende Nullzinspolitik der EZB
konnte daran wenig dndern. Bei der Gestaltung von Altersvorsor-
geprodukten mit Beitragsgarantie verfolgen die Anbieter ver-
schiedene Ansitze, die auf unterschiedlichen Philosophien der
Produktentwickler basieren oder von der technischen Umsetzbar-

WWEK IntelliProtect® 2.0
Die neuen Features auf einen Blick:

* Neue Fondspalette mit tiber 50 Investmentfonds. Die Auswahl der
aktiv gemanagten Fonds berticksichtigt neben qualitativen Kriterien
in Bezug auf die Leistungsfahigkeit der Fondsmanager und die
Konsistenz des Investmentprozesses auch die Fondskosten. Zum
Einsatz kommen kostengiinstige institutionelle Fondstranchen.

* Neun passiv gemanagte Indexfonds, die noch kosteneffizienter sind
und gewissermaBen institutionelle Anlagemdglichkeiten eréffnen,
wie beispielsweise die Umsetzung von Core-Satellite-Strategien.

* Die neu konzipierten Fonds-Baskets ,WWK Basket Offensiv*
und ,WWK Basket moderat” beriicksichtigen unterschiedliche
Risikoneigungen und kénnen jeweils mit aktiv gemanagten Fonds
oder Indexfonds gewéhlt werden.

¢ Drei spezielle Themen-Baskets: ,WWK Basket Vermégensmanage-
ment, ,\WWAK Basket Dividende" und ,WWAK Basket Nachhaltigkeit*

¢ Der im Rahmen der neuen Angebotssoftware AVANTI eingefiihrte
Fondsfinder erleichtert die Fondsauswahl anhand der Wiinsche
und Bediirfnisse der Kunden.

* Nutzung der sogenannten Bruttomethode, um Kunden einen
Einblick zu geben, mit welchen Leistungen sie zu Rentenbeginn
rechnen konnen. Dabei werden auch die Kosten der gewahlten
Fonds bertcksichtigt. Durch eine ,Lock-in-Funktion* wéhrend
der Ansparzeit kann der Kunde bereits erreichte Kursgewinne
sichern und sein Garantieniveau, also die Héhe der garantierten
Ablaufleistung bzw. der garantierten Rente, anheben.
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keit der Losungen abhéngen. Worin auch immer die Beweggriin-
de fiir ein Produktdesign liegen: Im Mittelpunkt steht die Zielset-
zung, einen moglichst hohen Kapitalanlageertrag zu generieren
und als Nebenbedingung die gewiinschte Garantieleistung zu
gewihrleisten.

Wie muss denn ein gelungener Spagat zwischen Rendite und Si-
cherheitskonzept aussehen?

HeB: Mit unseren unter dem Namen WWK IntelliProtect bereits
vor iiber zehn Jahren eingefiihrten Fondsrenten mit Garantie
haben wir gezeigt, wie intelligente Produktideen den aufgezeigten
Spagat hervorragend meistern. Der Garantiemotor hat unseren
Kunden in allen Marktphasen hochstmdgliche Investitionsquoten
in Aktienfonds ermdglicht und zudem die geforderte Garantie
aller eingezahlten Beitrdge und Zulagen sichergestellt. Das Pro-
dukt ist aber nicht nur bei der staatlich geférderten Vorsorge ge-
fragt, bei denen der Gesetzgeber Garantien verpflichtend vorgibt,
sondern auch bei der Riirup- und Privatrente. Hier stellen wir es
den Kunden und Vermittlern frei, selbst iber die Hohe der Garan-
tie zu entscheiden. Im Rahmen unserer Tarife ldsst sich die Ga-
rantie abgestuft von 50 bis 100 Prozent festlegen. Natiirlich steigt
mit abnehmendem Garantieniveau der Investitionsgrad in die
Fonds; die Chancen der Kapitalméarkte erhéhen sich dann ganz
erheblich. Zudem bieten wir auch eine fondsgebundene Renten-
versicherung ganz ohne Garantie an. Kunden und Vermittler
haben also die freie Wahl, ganz nach der individuellen Risiko-
neigung.

Wie hoch ist denn der Anteil der Kunden, der auf die rein fonds-
gebundene Variante zugreift?

GaBner: Das fondsgebundene Geschéft ohne Garantie ist bei uns
weniger stark ausgepriigt. Uber 80 Prozent unseres Neugeschifts
resultieren aus der Produktreihe WWK IntelliProtect, die wir in
allen Vorsorgeschichten anbieten. Dies gilt gleichermaflen fiir
Riirup, bAV, Riester oder die private Altersvorsorge. Hauptgrund
fiir den groBen Markterfolg ist sicherlich das innovative Garan-
tiesystem auf Basis eines iCPPI-Motors, der borsentdglich und
kundenindividuell die Vertragsguthaben zwischen frei wihlbaren
Investmentfonds und unserem Sicherungsvermodgen umschichtet.
Dadurch kénnen wir die hohen Investitionsquoten und damit
hohe Renditechancen fiir unsere Kunden erreichen.

Gebhart: Als finanzstarker Versicherer, der aufgrund seiner
Rechtsform ausschlieBlich seinen Kunden verpflichtet ist, konnen
wir uns dariiber hinaus sehr glaubwiirdig als Garantiegeber am
Markt darstellen. Gepaart mit unseren Alleinstellungsmerkmalen
auf der Produktseite haben wir unser Profil als innovativer An-
bieter von fondsgebundenen Garantiepolicen am Markt deutlich
geschirft. Diese klare Ausrichtung hat uns stark dabei geholfen
bei den namhaften Vertrieben in allen Schichten als Top-Partner
gelistet zu sein. Auch so erklirt sich der hohe Produktionsanteil
von WWK IntelliProtect.
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Wir haben im Mdrz einen enormen Absturz an den Borsen erlebt.
Wie gut hat das Garantiekonzept der WWK IntelliProtect-Familie
funktioniert?

HeB: Dic als ,,Individual Constant Proportion Portfolio Insurance
(iCPPI)* bekannte dynamische Portfolio-Absicherungsstrategie
ist bei allen von uns angebotenen Fondsrenten mit Garantie im
Einsatz. Die notwendigen Portfolioumschichtungen werden dabei
borsentdglich durchgefiihrt und nicht nur zum Monatsende, wie
es bei den meisten Wettbewerbsprodukten der Fall ist. Um auf
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Dr. Winfried GaBner, Rainer Gebhart und Thomas HeB (von links)

Thre Frage Bezug zu nehmen: Der iCPPI-Garantiemechanismus
hat bei den weltweit starken Aktienmarkteinbriichen bei jedem
einzelnen Kunden ebenso rasche wie massive Umschichtungen
in das Sicherungsvermogen der WWK ausgefiihrt. Dort ist das
Kapital sicher verzinst und bei Kursgewinnen an den Aktien-
mérkten unmittelbar verfiigbar fiir eine sofortige rentierliche
Wiederanlage in die gewihlten Investmentfonds. Auch in der
Erholungsphase der Kapitalméarkte nach dem ,,Corona-Crash* hat
unser Produkt genau das gemacht, was es soll. In der aktuellen
Krise zeigt sich, wie wertvoll unsere Garantien sind.

Der Erfolg von WWK IntelliProtect zeigt sich auch an den Ab-
satzzahlen. Sie haben iiber 350.000 Vertrdge mit einer abgerech-
neten Beitragssumme von mehr als zehn Milliarden Euro ver-
kauft. Warum iiberarbeiten Sie gerade jetzt ein so erfolgreiches
Produkt?

Gebhart: Eine sehr gute Frage. In der Tat sind wir seit zehn Jahren
mit dem Produkt erfolgreich am Markt und waren damals mit
diesem Garantiemodell auch ,,First Mover® am Versicherungs-
markt. Wie erwidhnt war die Coronakrise der Hértetest, und das
Produkt hat genau das getan, fiir das wir es entwickelt hatten:
unsere Kunden geschiitzt. Und dennoch haben wir auch in den
letzten Jahren den Markt fiir Altersvorsorge und Investments
beobachtet und festgestellt, dass sich dort einiges verdndert hat.
Vor allem in den letzten vier, fiinf Jahren gab es einen wachsenden
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Trend in Richtung Indexfonds und ETFs. Beinahe tiglich liest
man: ,,Wenn Sie Vorsorge betreiben, gehen Sie in indexorientier-
te Produkte, das ist kostengiinstig und Sie haben nicht das Risiko,
ob das Fondsmanagement mit seiner Einschitzung richtig liegt
oder nicht.”“ Dieser und weiterer Entwicklungen im Markt wollten
wir mit der Uberarbeitung Rechnung tragen.

HeB: Zudem bieten wir im Rahmen von WWK IntelliProtect auch
sehr erfolgreich einen Riester-Tarif. Vor allem bei diesem Produkt
ist medial eine nicht enden wollende Kostendiskussion entstan-

den. Dieser und weiteren Entwicklungen begegnen wir jetzt in
allen Schichten durch den Einsatz von duBerst kostengiinstigen
Indexfonds und durch das Angebot von aktiven Fonds mit kos-
tengiinstiger institutioneller Anteilsklasse. Dariiber hinaus haben
wir das nunmehr immer wichtiger werdende Anlagethema
,Nachhaltigkeit* beriicksichtigt, indem wir einen attraktiven,
vorkonfektionierten Fonds-Basket anbieten.

Eine Frage zur Fondspalette, auf der die iCPPI-Strategie fuf3t.
Haben Sie diese insgesamt ausgetauscht oder nur in Teilen?
GaBner: Wir haben die gesamte Fondspalette erneuert, allerdings
nicht komplett ausgetauscht, sondern teilweise einfach nur ver-
bessert. Insgesamt bieten wir nach wie vor iiber fiinfzig Fonds an.
Das sind in weiten Teilen die gleichen Fonds wie vorher, aber wie
von Thomas Hel3 bereits erwdhnt, mit einer kostengiinstigen
,,Clean-Share-Class®. In Einzelféllen konnten wir sogar erreichen,
dass Fondsgesellschaften bei bestehenden Fonds in unserem
Portfolio ihre Kosten gesenkt haben, weil wir in Sachen Fonds-
kosten eine Obergrenze definiert haben. Vereinzelt wurden auch
Fonds ausgelistet, weil sie uns schlichtweg zu teuer waren.

Ein Kriterium fiir die Fondsauswahl ist die Leistungsfihigkeit des
Fondsmanagements. Auf Basis welcher Ratings oder Rankings
treffen Sie die Auswahl?

GaBner: Wir haben im Produktmanagement eigens einen Spezi-
alisten fiir Investmentthemen, der fiir uns die Fonds professionell
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analysiert und auswihlt. Die Fondsauswahl ist beinahe eine
Wissenschaft — den Prozess kann ich hier nur andeuten. Neben
bekannten qualitativen und quantitativen Ratings, wie beispiels-
weise von Morningstar, werden noch eine ganze Reihe weiterer
Kriterien bertiicksichtigt. Dabei geht es zum Beispiel um Kurslie-
ferzeiten, die die Fondsgesellschaften einhalten miissen damit wir
unsere tdgliche Fortschreibung gewidhrleisten kénnen. Im Kun-
deninteresse miissen wir vorab priifen, dass die Kursentwicklung
eines Fonds zu attraktiven Konditionen abzusichern ist. Auch
KenngroBen fiir die Soliditét eines Fonds betrachten wir wie zum
Beispiel das Fondsvolumen oder den Zeitraum, seit dem ein Fonds
sich am Markt bereits bewidhrt. Mit diesem Priifkatalog stellen
wir sicher, dass Kunden und Vermittler aus einem breiten Portfo-
lio erstklassiger Fonds der renommiertesten Investmentgesell-
schaften auswihlen konnen.

Funktionsweise von WWK IntelliProtect
Steigen die Kurse (1), flieBt das Guthaben in Fonds, fallen die Kurse (2),

steigt das Konventionelle Guthaben und sichert die Beitragsgarantie.

I Fondskurs
Vertragsguthaben in Euro
20.000 @©
18.000
16.000
14.000
12.000
10.000

M Fondsguthaben [ Konventionelles Guthaben

Indexierte Wertentwicklung

11/2009

1172011 11/2013  11/2015  11/2017  11/2019

Berechnungsgrundlagen: Tarif RRO1 NT, Grundphase: 30 Jahre, Beitrag: 100 EUR mtl. zzgl. 154 EUR
Grundzulage p. a., Fonds: DWS Akkumula, 02.11.09 - 31.03.20

Das Thema Nachhaltigkeit— Herr Hef3 erwdhnte es bereits —wird
immer wichtiger. Dennoch ist es hier eine wirkliche Herausfor-
derung — Stichwort Green Washing —, Produkte zu finden, die
auch halten, was sie versprechen. Wie gehen Sie diesbeziiglich
vor?

GaBner: Das Thema hat bei uns zwei Dimensionen. Zunéchst
verlassen wir uns fiir den Moment auf die Angaben der Invest-
mentgesellschaften, wenn es um Nachhaltigkeit in unserer Fonds-
auswahl geht. Fiinf derartige Fonds sind innerhalb des ,,Basket
Nachhaltigkeit™ allokiert. Dies ist aber nur ein erster Schritt in
diese Richtung, die wir im Rahmen der demnéchst in Kraft tre-
tenden EU-Verordnung 2019/2088 tiber nachhaltigkeitsbezogene
Offenlegungspflichten weiterverfolgen werden. Sobald hier Klar-
heit herrscht, tiberpriifen wir Beratungsprozess und Fondsportfo-
lio vor dem Hintergrund der Definitionen und Regelungen, die
von politischer Seite vorgegeben werden. Es ist gut moglich, dass
wir die Fondspalette gerade vor diesem Hintergrund zeitnah
weiter erginzen.

Ich wiirde gern einmal das Thema Fondswechsel in der Police
ansprechen. Wer lost diesen aus? Macht das der Kunde, der Kunde
in Abstimmung mit seinem Berater oder ausschlieplich der Berater?
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HeB: Den sogenannten Switch und/oder Shift, also den Fonds-
wechsel, sehen wir in erster Linie als eine Beratungsaufgabe des
Vermittlers und des Finanzberaters an. Wir beobachten, dass es
Berater gibt, die das sehr haufig machen, weil sie die Méarkte be-
obachten und im Blick haben. Es wird aber auch viele Vermittler
geben, die vermittelte Vertrage einfach laufen lassen. Eine breite
Fondspalette ermdglicht unseren Kunden und Beratern in jedem
Falle aber eine sehr hohe Flexibilitit. Spezialisierte Berater konnen
sich dadurch sogar bei ihren Kunden profilieren und sich durch
qualifizierte Betreuung aktiv von der standardisierten Leistung
wie beispielsweise der eines Robo-Advisors unterscheiden.

Was hat es mit der von IThnen neu angebotenen Lock-in-Funktion
auf sich?

GaBner: Ein weiteres interessantes Merkmal der neuen Policen-
Generation ist die sognannte ,,Kursgewinnabsicherung. Damit
kann der Kunde wihrend der Laufzeit auf Wunsch bereits erreich-
te Kursgewinne sichern und sein Garantieniveau, also die Hohe
der garantierten Ablaufleistung bzw. der garantierten Rente, an-
heben. Diese Option gibt den Kunden weiteren Schutz vor Akti-
enkursriickgdngen auch wihrend der Laufzeit, nicht nur am Ende,
wie das ebenfalls verfiigbare Ablaufmanagement oder die bereits
bestehende Hochststandsabsicherung.

Sie haben es bereits angedeutet, es gibt Vermittler, die wissen, wie
es funktioniert und es gibt Vermittler, die sind nicht so borsen-
affin, schulen Sie Ihre Partner in dieser Hinsicht?

Gebhart: Natiirlich versuchen wir, unsere Vermittler laufend aus-
und weiterzubilden. Als grofler Vorteil erweist sich dabei unser
eigenes Schulungszentrum in der Ndhe von Rosenheim, in dem
wir Vermittlern intensive und teils mehrtégige Prasenzseminare
ermdglichen. Dariiber hinaus haben wir bereits vor vielen Jahren
unsere WWK Akademie Online etabliert, mit der wir allen Ver-
triebswegen ein dulerst breites Webinar-Angebot bieten. Hier
wird auch unser iCPPI-Modell ausfiihrlich behandelt und Exper-
ten von Investmentgesellschaften eingeladen, um Fondswissen an
die Vermittler zu transportieren. Wéhrend der Coronazeit wurde
die WWK Akademie Online deutlich starker in Anspruch genom-
men als zuvor. Die Vermittler nutzen die vermeintlich unproduk-
tivere Zeit offenbar zur eigenen Weiterbildung und Qualifikation,
was wir sehr positiv sehen.

HeB: Wir haben jetzt weit liber 40.000 Teilnehmer in unserer
Online-Akademie in den letzten sechseinhalb oder sieben Jahren
mit stark steigender Tendenz. Aber noch ein Wort zu unserem
neuen Fondsangebot: Wir versuchen natiirlich, unseren Vermitt-
lern den Verkauf auch so einfach wie moglich zu machen. Dazu
bieten wir im Rahmen unserer neuen Angebotssoftware Avanti
jetzt auch einen speziellen Fonds-Finder an, sodass der Vermittler
gar nicht selbst zwingend der Fondsexperte sein muss, um einen
geeigneten Fonds zu finden. Er muss also nicht das gesamte
Fondsspektrum aller 15 Fondsgesellschaften, die wir haben, auf
dem Radar haben. Der Fonds-Finder ermoglicht es ihm, Produk-
te nach bestimmten Kriterien wie zum Beispiel Regionen, Anla-
geschwerpunkten oder Assetklassen zu selektieren.

Stichwort Verstindlichkeit und Transparenz. Das Produkt hat
sehr viele Wahlmoglichkeiten. Wie verstindlich sind die Neuerun-
gen und Anderungen fiir die Kunden?

HeB: Es stimmt natiirlich, dass das Produkt inzwischen sehr
viele Optionen und Méglichkeiten bietet. Es ist aber gar nicht
unbedingt erforderlich zu verstehen, wie der Algorithmus prak-
tisch funktioniert. Entscheidend ist es doch, dass der Berater das
fachliche Know-how besitzt und erklaren kann, welche relevanten



Eigenschaften das Produkt fiir den Versorgungsbedarf des Kun-
den hat. Aufeine derart qualifizierte Beratung bauen wir, und dies
entspricht auch der Philosophie unseres Hauses: Als Servicever-
sicherer legen wir — im Unterschied zu einigen anderen Hiusern
— sehr groflen Wert auf die personliche Beratung durch unsere
qualifizierten Makler, freien Vertriebe und durch unsere Aus-
schlieflichkeitsvertreter. Wir sehen das nicht zuletzt an den
qualifizierten Fragen zum Produkt, denen wir uns im Rahmen
der vielen Webinare immer gern stellen. Ich sehe im Qualifikati-
onsniveau von heute eine deutliche Verbesserung zum Vermitt-
lermarkt aus fritheren Zeiten. Wir sind eben gerade kein Online-
Versicherer, der ein einfaches Produkt benétigt, das sich in drei
Klicks abschlielen ldsst. Das ist nicht unser Weg. Unser Ziel ist
es, dass aus unserer Sicht fiir den Kunden beste und fiir den Ver-
mittler attraktivste Produkt zu bieten und auch zu beraten. Flan-
kiert von modernen digitalen Services wie zum Beispiel Online-
Kundenberatung und sogar der Moglichkeit, Vertragsabschliisse
online mittels digitaler Signatur datenschutzkonform, revisions-
und haftungssicher durchzufiihren, bekommen wir das selbst in
diesen Zeiten gut hin. Gewinner der aktuellen Krise wird der
,hybride Berater sein. Das zeigen schon jetzt die Absatzerfolge.
Gibt es weitere Produkt-Highlights?

GaBner: Vieles wurde schon genannt. Zum Stichwort Transpa-
renz ldsst sich noch das Thema Hochrechnungen und deren
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Vergleichbarkeit anfiihren. In der einen Schicht darf man netto
hochrechnen, in der anderen brutto, d.h. mit oder ohne Fondskos-
ten. Um uns mit dem Wettbewerb vergleichbar zu machen, auch
fiir den Vermittler, bieten wir zukiinftig beide Varianten an. Das
heiflt, der Vermittler kann die Art der Hochrechnungen in allen
Schichten flexibel wihlen und erhdlt so ein korrektes Bild tiber
die Leistungsfahigkeit der Produkte.

Wann ist denn der Launch geplant?

Gebhart: Die neuen Tarife stehen ab dem 1. Juli 2020 unter dem
Namen WWK IntelliProtect 2.0 in allen drei Schichten zur Ver-
fiigung. Der Riester-Tarif wurde bereits vorab von der branchen-
weit renommierten Ratingagentur Franke & Bornberg mit der
Bestnote FFF+ bewertet. Fiir alle anderen Tarife erwarten wir in
Kiirze ebenfalls den Erhalt der Bestnote. Dariiber hinaus wurde
schon die Produktgeneration WWK IntelliProtect vom Institut
fiir Vermogensaufbau (IVA) Ende 2019 mit dem Titel ,,Beste
Fondsrente mit Garantie* ausgezeichnet. Die Tarife bieten laut
den Experten die besten Renditechancen unter allen fondsgebun-
denen Hybridprodukten am Markt. WWK IntelliProtect 2.0
wertet die ausgezeichneten, bewédhrten und etablierten Alters-
vorsorgetarife fiir Kunden und Vermittler noch einmal deutlich
auf.

Das Gespréch fuhrten Jorg Droste und Frank O. Milewski, beide Cash.
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VERSICHERUNGEN | INTERVIEW

Das Jahresendgeschaft
beginnt jetzt!

WWK IntelliProtect® ab Juli mit vielen neuen Features.
Indexfonds, optimierte Fondskosten, Kursgewinnabsi-
cherung und Bruttohochrechnung im Fokus. Sinkende
garantierte Renten ab 2021 durch Rechnungszinsabsen-
kung. Um diese und noch viel mehr Themen geht es im
groBen finanzwelt-Interview mit Vertriebsvorstand Rainer
Gebhart, Marketingchef Thomas HeB3 und Produktchef
Dr. Winfried GaBner von der WWK.

finanzwelt: Corona hat einen groBen Impact, auch auf die
Finanz- und Versicherungsbranche. Bei der privaten Alters-
vorsorge wird es eventuell schwieriger werden. Fokussieren
Sie sich jetzt eher auf den bAV-Markt oder welche Strategie
verfolgen Sie?

Rainer Gebhart» Wir haben unseren vertrieblichen Schwer-
punkt klar auf alle geférderten Altersvorsorgeprodukte ge-
legt. Bei Riester sind wir Marktfihrer im fondsgebundenen
Segment. Wir bieten mit WWK IntelliProtect® seit nunmehr
Uber zehn Jahren ein geniales Riester-Produkt. Es hat unse-
ren Kunden in allen Marktphasen Gberdurchschnittlich hohe
Investitionsquoten in Aktienfonds erméglicht und zudem
die geforderte Garantie aller eingezahlten Beitrdge und Zu-
lagen sichergestellt. Hinzu kommt, dass sich viele Marktteil-
nehmer aus der Riester-Rente zurlickgezogen haben, weil
sie die Garantie im Niedrigzinsumfeld nicht effizient darstel-
len kénnen. Gerade angesichts der Kleinvertrage mittelbar
Zulagenberechtigter gelingt dies nur mit optimalen Prozes-
sen und einer duferst leistungsfahigen IT.

Thomas HeB» Auch in der bAV verzeichnen wir seit Jah-
ren starke Umsatzzuwachse. Unser Produktkonzept WWK
IntelliProtect® ist hier ebenso der wesentliche Erfolgsfak-
tor. Das innovative Garantiesystem basiert auf einem iCPPI-
Mechanismus, der bérsentéglich und kundenindividuell die
Vertragsguthaben zwischen frei wéahlbaren Investmentfonds
und unserem Sicherungsvermdgen umschichtet. Dadurch
kénnen wir hohe Investitionsquoten und damit hohe Ren-
ditechancen fur unsere Kunden erreichen. Das Konzept
hat sich in der Corona-Krise Ubrigens bestens bewahrt. So
wurden die Guthaben unmittelbar in das sicher verzinste Si-
cherungsvermdgen umgeschichtet und die folgenden Auf-

wartsbewegungen an den Aktienmérkten sofort zum Wie-
dereinstieg in die gewahlten Fonds genutzt.

finanzwelt: lhre Strategie geht auf. Die WWK steigerte die
Produktion im Jahr 2019 deutlich um 8,3 %. Worauf fuhren
Sie dieses auBergewdhnliche Wachstum neben hrem er-
folgreichen Produktkonzept zurlick?

Gebhart» Die WWK wéchst im Bereich der Lebensversiche-
rung seit vielen Jahren mit hohen Zuwachsraten. Das aus un-
serer Sicht relevante Gesché&ft mit laufenden Beitrédgen hat
sich sogar deutlich starker entwickelt, als das der Branche.
Die starken Zuwachse spiegeln die insgesamt hohe Wett-
bewerbsfshigkeit unseres Unternehmens wider. Zu nennen
ist insbesondere unsere hohe Substanzkraft, die einerseits
Produktinnovationen auch bei kostenintensiven [T-Kapazi-
téten und andererseits einen fairen Umgang mit unseren
Vertriebspartnern erméglicht. Gepaart mit einer hervorra-
genden Produkt- und Servicequalitdt sowie der Schlagkraft
unserer gesamten Vertriebsmannschaft sind das sicherlich
die Hauptfaktoren fir den Erfolg.

finanzwelt: Wir finden es sehr spannend, wie der Garan-
tiemechanismus der WWK in der Corona-Krise funktioniert
hat. Kénnen Sie uns noch mehr dazu sagen? Gibt es keine
Cash-Lock-Gefahr bei dem System?

Dr. Winfried GaBner» Unser Motor konnte auch in dieser
herausfordernden Zeit durch seine bérsentagliche und kun-
denindividuelle Umschichtung der Guthaben deutlich friher
reagieren als trégere Produkte im Markt. Die Gefahr eines
sogenannten Cash-Locks wird durch die spezielle Funktions-
weise ausgeschlossen. Selbst wenn ein Vertrag nach meh-
reren Jahren Laufzeit aufgrund einer lang anhaltenden, ex-
trem schlechten Bérsenphase komplett ins konventionelle
Sicherungsvermdgen investiert wére, wiirden neue Beitrége
und die Uberschussverzinsung dafiir sorgen, dass das indivi-
duelle Vertragsguthaben allméahlich wieder in chancenreiche
Aktienfonds umgeschichtet wird. Das ist ein weiterer Unter-
schied zu vielen anderen Modellen, die es am Markt gibt.
HeB» Und, Sie haben es gerade schon angesprochen, in der
Corona-Krise hat der Motor extrem gut funktioniert und ge-
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Rainer Gebhart

» Bei Riester sind wir Marktfihrer im fondsgebundenen Segment. «

nau das gemacht, was er tun soll. Wir haben genau beob-
achtet und analysiert, wie das Gesamtvolumen, das in den
Vertragen an Fondsguthaben ist, zwischen Sicherungsver-
mogen und freier Fondsanlage pendelte. Es wurden Volu-
mina im héheren Millionenbereich umgeschichtet und damit
das Guthaben der Kunden im Sinne der zugesicherten Ga-
rantie geschutzt.

finanzwelt: Was hoch kann man sich so eine Umschichtung
prozentual im Vertrag vorstellen? Kénnen Sie eine GroBen-
ordnung nennen?

Dr. GaBBner» Das kommt naturlich immer auf den einzelnen
Vertrag an. Wir haben Vertrdge, vor allem Vertrage in der
Anfangsphase, die zeitweise komplett ins Konventionelle
gegangen sind. Wir haben aber auch durchaus Vertrage,
die bereits langer laufen und trotz der teilweise starken
Verluste am Aktienmarkt zu einem groBen Teil oder so-
gar komplett in Fonds geblieben sind. Hier war eine Um-
schichtung nicht notwendig. Die Vertrage hatten aufgrund
der vielen guten Boérsenjahre der Vergangenheit einen ent-
sprechend groBBen Puffer aufgebaut. Auch hier zeigt sich
die Leistungsfahigkeit unseres Garantiesystems deutlich.
Weil es das Produkt bereits seit zehn Jahren gibt, kénnen
wir das an realen Vertrdgen nachvollziehen und belegen.

finanzwelt: Arbeitet der iCPPI-Motor vollautomatisch oder
schaut da jemand driiber? Wie muss man sich das vorstellen?
Dr. GaBner» Nein, es ist ein rein mathematischer Algorith-
mus ohne jeglichen individuellen Einfluss. Das sehen wir als
groBen Vorteil, weil wir uns nicht anmaBen, die zukinftige
Marktentwicklung voraussagen zu kénnen. Die Corona-Krise
hat aus meiner Sicht belegt, dass auch ausgewiesene Kapi-
talmarktexperten bestimmte Entwicklungen nicht vorherse-
hen kénnen. Unter Fachleuten wird ja auch oft diskutiert, ob
Garantiemodelle mit téglicher Umschichtung wirklich besser
sind als Modelle mit Umschichtung am Monatsanfang. Ich
glaube, durch die Corona-Krise kann man gut sehen, warum
das tégliche Umschichten so wichtig ist. Am 6. Mé&rz sind
die Kurse bereits deutlich eingebrochen, der groBe Crash
war am 13. Mérz. Wenn ein Produkt erst am Monatsende
umschichtet, dann schaut der Algorithmus sozusagen den
ganzen Monat zu bei der Abwartsbewegung, bleibt aber
komplett im Fonds investiert. Schichtet das Produkt dann
Ende Mérz endlich um in das sichere Guthaben, ist der Zug
abgefahren.

finanzwelt: Die WWK hat mit einem umfangreichen Relaunch
die Produktreihe WWK IntelliProtect® noch einmal verbes-
sert. Was wurde bessert und wann wird damit gestartet?
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HeB» Wir haben unsere Fondsrenten mit Garantie stark
Uberarbeitet und mit vielen Neuerungen fir die Kunden
ausgestattet. Gleich geblieben ist der kundenindividuelle,
borsentéglich arbeitende iCPPI-Garantiemechanismus, der
Kunden seit Gber zehn Jahren hohe Renditechancen ermég-
licht und gleichzeitig in schwierigen Marktphasen den voll-
stdndigen Erhalt aller eingezahlten Beitrage sicherstellt. Wir
starten im Juli mit allen Schichten der Altersvorsorge, also in
der Privatrente, der bAV und der Riester- und Rirup-Rente.

finanzwelt: WWK IntelliProtect® ist das erfolgreichste Pro-
dukt der WWK. Was hat Sie dazu bewogen, eine komplette
Runderneuerung durchzufihren?

Gebhart» Mit tiber 350.000 abgeschlossenen Vertrdgen und
einer abgerechneten Beitragssumme von Ulber zehn Mil-
liarden Euro ist WWK IntelliProtect® in der Tat das absatz-
stérkste Produkt, das die WWK je fir ihre Kunden auf den
Markt gebracht hat. Nach Gber zehn Jahren ergénzen wir die
Produktreihe nun um viele Features und machen sie damit
noch zukunftsfahiger. Im Fokus steht dabei eine véllig neue
Fondspalette, mit der wir unseren Kunden nicht nur ausge-
wahlte, renditestarke Anlageméglichkeiten zur Verfugung

stellen, sondern auch Kostenaspekte deutlich starker bertick-
sichtigen. Dariber hinaus tragen wir dem starken Wachs-
tum von indexorientierten und nachhaltigen Investments
Rechnung durch ein entsprechend erweitertes Angebot.

finanzwelt: Wie sehen die neuen Anlageméglichkeiten kon-
kret aus? Was fir Vorteile ergibt das fir die Kunden?

Dr. GaBner» Unser Fondsangebot besteht nun aus tber 50
Investmentfonds. Bei der Auswahl der aktiv gemanagten
Fonds wurde neben qualitativen Kriterien in Bezug auf die
Leistungsfahigkeit der Fondsmanager und die Konsistenz
des Investmentprozesses insbesondere auf die Fondskosten
geachtet. Zum Einsatz kommen kostenreduzierte Fonds-
Tranchen, wo immer diese existieren. Es wurde sogar eine
feste Kostenobergrenze definiert, oberhalb derer wir keine
Fonds in unser Angebot aufnehmen. Der Vorteil fir die Kun-
den: Es werden noch gréBere Teile der Sparbeitrége ange-
legt, die méglichen Ablauf- und Rentenleistungen steigen
deutlich.

HeB» Darlber hinaus bietet die WWK ab sofort auch sieben
passiv gemanagte Indexfonds des Anbieters Vanguard an.

» Die Bestatigung unserer ratingorientierten Produktpolitik:

FFF+ bei Franke & Bornberg! «
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Diese bilden verschiedene Indizes kostenoptimal ab. Es sind
dies unter anderem MSCI World, MSCI Europe, der MSCI
Emerging Markets Index, der MSCI Pacific ex Japan Index
sowie der S&P 500. Gleichzeitig integrieren wir auch zwei
Indexfonds zu Nachhaltigkeit (ESG) von Vanguard in unser
Fondsportfolio. Auch die popularen Enhanced Index Fonds
von JP Morgan nehmen wir auf. Indexfonds sind deutlich
kosteneffizienter als ein aktiv gemanagter Aktienfonds. Da-
riber hinaus bieten wir die Managed Index Portfolios von
BlackRock an. Das sind aktiv gemanagte und &uBerst kos-
tenglinstige Dachfonds, die nur aus ETFs verschiedener As-
setklassen bestehen.

finanzwelt: Die Kosteneffizienz ist also in den Vordergrund
gerickt?

Dr. GaBner» So wurde ich das nicht formulieren. Aus meiner
Sicht sollten bei der Produktauswahl die méglichen Rendite-
chancen und das gewiinschte Sicherheits-Level einer Anla-
ge im Zentrum stehen. So ist das auch bei unserem Produkt.
Der Kostenaspekt ist dabei aus meiner Sicht eine wichtige
Rahmenbedingung. Mit dem neuen Fondsportfolio reduzie-
ren wir die Fondskosten in der Tat deutlich. Die Indexfonds
liegen bei ungefahr 0,2 % Kosten. Bei den BlackRock Mana-
ged Index Portfolios liegen wir bei 0,5 % und bei den ge-
managten Fonds geht es etwas héher. Wir haben in unserem
Fondsportfolio bisher durchschnittliche ,Ongoing Charges’,
also laufende Fondskosten, von 1,72 %. Diese konnten wir
durch die neue Fondspalette auf 0,89 % nahezu halbieren.

finanzwelt: Wie muss man sich die Fondsauswahl vorstel-
len? Wie flexibel werden die vielen Mdglichkeiten genutzt?
HeB» Mit einer breiten Fondspalette haben unsere Kunden
und Berater natlrlich die komplette Flexibilitat. Sie kénnen
frei wahlen und sind nicht begrenzt in der Anzahl der Fonds.
Es kann beliebig oft geshiftet und geswitcht werden, ganz
ohne Zusatzkosten. Ob das genutzt wird, héngt natirlich
sehr stark vom einzelnen Berater und Vermittler ab. Spezia-
lisierte Berater konnen sich durch die neuen Mdglichkeiten
bei ihren Kunden profilieren und sich durch qualifizierte Be-
ratung aktiv von der standardisierten Leistung wie beispiels-
weise der eines Robo-Advisors unterscheiden.

finanzwelt: Das klingt sehr professionell, aber auch durch-
aus anspruchsvoll. Wie behalten Kunden und weniger ver-
sierte Vertriebspartner hier den Uberblick?

Dr. GaBner» Fir Kunden, die ihr Portfolio nicht selbst zu-
sammenstellen wollen, stehen eine Reihe neu konzipierter
Fonds-Baskets zur Verfigung. ,WWK Basket Offensiv’ und
JWWK Basket moderat’ beriicksichtigen unterschiedliche
Risikoneigungen und kénnen jeweils mit aktiv gemanagten
Fonds oder Indexfonds gewahlt werden. Interessant sind zu-
dem auch drei spezielle Themen-Baskets. Wer beispielswei-
se seine Sparbeitrdge unter sozialen, ethischen und umwelt-
bezogenen Kriterien anlegen mdochte, ist im ,WWK Basket
Nachhaltigkeit’ gut aufgehoben. Dariiber hinaus erleichtert
der im Rahmen der neuen Angebotssoftware AVANTI ein-
gefiihrte Fondsfinder die Fondsauswahl deutlich. Mit seiner

finanzwelt 03 | 2020
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Hilfe l&sst sich vom Vermittler anhand weniger Kriterien ein
passgenaues Portfolio nach den Wiinschen und Bedrfnis-
sen des jeweiligen Kunden zusammenstellen.

finanzwelt: Gibt es dariiber hinaus weitere Neuerungen?
HeB» Ein weiteres interessantes Merkmal der neuen Poli-
cen-Generation ist die sognannte ,Kursgewinnabsiche-
rung’. Damit kann der Kunde wéhrend der Laufzeit auf
Wunsch bereits erreichte Kursgewinne sichern und sein
Garantieniveau, also die Hohe der garantierten Ablauf-
leistung bzw. der garantierten Rente, anheben. Diese
Option gibt den Kunden weiteren Schutz vor Aktienkurs-
rickgéngen auch wahrend der Laufzeit, nicht nur am Ende,
wie das ebenfalls verfigbare Ablaufmanagement oder die
bereits bestehende, mégliche Hochststandsabsicherung.
Neu sind auch die Hochrechnungen fiir die Ablaufleistun-
gen nach der sogenannten Bruttomethode. Diese berlick-
sichtigt auch die Kosten der eingeschlossenen Fonds. Da-
mit erhdhen sich die Vergleichbarkeit und die Transparenz
gegeniber anderen Anbietern deutlich.

Dr. GaBBner» Heute ist die Situation so, dass es Gesellschaf-
ten am Markt gibt, die Nettohochrechnung machen und an-
dere rechnen brutto hoch. Deshalb sind die Produkte nicht
miteinander vergleichbar, was die Beratung fur Vermittler
und Makler erschwert. Bei uns wird der Berater zukiinftig
frei wahlen kénnen, ob er Bruttohochrechnung haben will,
das ist Standard, oder ob er sich parallel noch die Netto-
hochrechnung anzeigen lassen mochte. Dann kdnnen sich
die Produkte wirklich einem fairen Vergleich stellen und man
vergleicht nicht Apfel mit Birnen. Die nachste Hiirde fiir den
Vermittler in der Beratung sind die Hochrechnungssatze.
Wir haben im Produktinformationsblatt bei Riester und Ri-
rup die vorgegebenen Hochrechnungssétze je nach Chan-
ce-Risiko-Klassen, bei Schicht 3 rechnen einige Anbieter mit
0%, 3%, 6 % und 9 % hoch, es gibt aber auch Versicherer
am Markt, die verwenden andere Wertentwicklungssatze
fur die Fondsanlage. Das erzeugt natirlich Intransparenz

Was passiert

bei steigenden Kursen? Feels Uberpriifung
eIl des Investments T
guthaben an iedem Beispiel Mérz 2020:
Beispiel Marz 2015: ) . Corona-Krise
Bankarbeitstag

Rekordstdnde an den Borsen

Renditechancen nutzen! Das )
Guthaben ist liberwiegend Konventionelles
. . . Guthaben

in Fonds investiert.

zwischen verschiedenen Produktanbietern, aber vor allem
auch Intransparenz zwischen den Vorsorgeschichten, wenn
man Hochrechnungen mit abweichenden Annahmen mit-
einander vergleichen méchte. Deshalb haben wir uns dazu
entschlossen, einen Hochrechnungssatz variabel zu gestal-
ten. Der Vermittler kann ihn in der Beratung so wahlen, wie
er ihn braucht.

finanzwelt: Die WWK ist am Markt auch fur ihre hohen
Rentengarantiefaktoren bekannt. Wie sieht es bei der neu-
en Produktgeneration aus?

HeB» Die WWK gehértzu denwenigen Anbietern am gesam-
ten deutschen Markt, die auf Basis der aktuellen Sterbeta-
feln und des aktuellen Rechnungszinses den Rentenfaktor zu
100 % auf das Gesamtguthaben garantieren. Einfacher
gesagt erhalten Kunden bei uns pro 10.000 Euro Anspar-
vermdgen in der Rentenphase deutlich héhere Renten-
leistungen als bei anderen Wettbewerbern. Das bleibt
selbstversténdlich auch bei der neuen Produktgeneration
so. Darauf kénnen sich unsere Kunden und Vermittler ver-
lassen.

Gebhart» An dieser Stelle mochte ich hervorheben, dass
die private Rentenversicherung als einziges Produkt das
Langlebigkeitsrisiko absichert. Dies bedeutet, dass die
Versicherung bis zum Tode des Versicherten die monatli-
che Rente ausbezahlt. Bei jedem anderen Vorsorgeprodukt
wird das Kapital aufgezehrt. Die private Rentenversiche-
rung bietet daher Versorgungssicherheit bis ans Lebens-
ende. Aus diesem Grunde greift es auch zu kurz, einfach
die Rendite eines Investmentsparplans zu vergleichen mit
der einer Lebensversicherung. Das sind wieder die sprich-
wértlichen Apfel und Birnen.

finanzwelt: Wurde die neue Produktreihe bereits von an-
erkannten Rating-Hausern bewertet?

HeB» Natirlich haben wir uns auch viele Gedanken um
moglichst faire und kundenfreundliche Versicherungsbe-

Fonds-
guthaben

Und wenn die Kurse sinken?

Vermdgen schiitzen! Das
konventionelle Guthaben steigt
und die Beitragsgarantie

ist gesichert.

Konventionelles
Guthaben
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Dr. Winfried GaBBner

» Die Corona-Krise hat aus meiner Sicht belegt, dass auch ausgewiesene
Kapitalmarktexperten bestimmte Entwicklungen nicht vorhersehen konnen. «

dingungen gemacht. Moderne Rentenversicherungen soll-
ten fir Kunden viele Méglichkeiten zur Vertragsanpassung
bieten. Das branchenweit anerkannte Rating-Institut Fran-
ke & Bornberg Uberprift regelmaBig, ob bei den Tarifen
wirklich alle notwendigen Gestaltungsoptionen vorhanden
sind. Alle von der WWK neu angebotenen Tarife, egal ob
Riester- oder Rurup-Rente, Privatrente oder Direktver-
sicherung, werden dabei durchgéngig mit der Bestnote
FFF+ bewertet. Das Institut fir Vermégensaufbau (IVA) hat
bereits Ende 2019 die bewahrte Produktgeneration WWK
IntelliProtect® mit dem Titel ,Beste Fondsrente mit Garan-
tie’ ausgezeichnet. Die Tarife bieten laut den Experten die
besten Renditechancen unter allen fondsgebundenen Hy-
bridprodukten am Markt. Die neue Generation wertet die
bewahrten und etablierten Produkte fiir Kunden und Ver-
mittler noch einmal deutlich auf. Insofern kénnen Sie davon
ausgehen, dass unserem Haus auch hier Bestbewertungen
winken. Unser Haus gestaltet ja ein neues Produkt nicht
ohne Blick auf renommierte Produktratings — fir die Makler
sind das ja die relevanten Qualitatsindikatoren.

finanzwelt: Zum Abschluss mochten wir noch einmal auf
den Vertrieb eingehen. Warum sollten Vermittler genau
jetzt — in Zeiten von Corona — mit der neuen Produktge-
neration von WWK IntelliProtect® auf ihre Kunden zuzu-
gehen?

Gebhart» Der aktuell giltige Rechnungszins von 0,9 %
ermoglicht in unseren Altersvorsorgevertrégen selbst bei
kurzen Laufzeiten nach wie vor verniinftige Aktienquoten.
Je niedriger der Rechnungszins wird, desto schwieriger
wird die Barwertmethode zur Garantieabbildung und des-
to geringer sind die Aktienquoten und damit natdrlich auch
die Renditechancen der gewahlten Altersvorsorge. Wir ge-
hen davon aus, dass der Rechnungszins am 1. Januar oder
spatestens am 1. Juni 2021 auf 0,5 % oder sogar auf ein
noch niedrigeres Niveau gesenkt wird. Kein Kunde hat
dann mehr die Chance, ein Altersvorsorgeprodukt zu den
vergleichsweise attraktiven Konditionen zu erhalten. Denn
bereits bei einem Rechnungszins von 0,5 % sinkt der Ak-
tienanteil signifikant. Das Jahresendgeschaft beginnt also
bereits jetzt! (lvs)
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,,; Wandel zum hybriden Berater
wird sich beschleunigen®

,Die Krise wird fiir einen Innovationsschub im Versicherungsvertrieb sorgen’, sagt Thomas Hef3.
Der Marketingchef und Organisationsdirektor der WWK Lebensversicherung a. G. schildert im

Interview, wie der Vertrieb die digitalen Herausforderungen annimmt, welche Akzente in der
Weiterbildung gesetzt werden und wie sich WWK IntelliProtect® in der Krise bewzhrt.
Das Produkt- und Garantiekonzept wurde jetzt mit einigen Neuerungen weiter verbessert.

FONDS exklusiv: Die Kontaktsperren
und Aufenthaltsbeschrinkungen zur
Einddmmung der Corona-Pandemie
haben den Vertrieb quasi iiber Nacht
vor neue Herausforderungen gestellt.
Wie ist die WWK mit den Anforderun-
gen klargekommen?

THOMAS HER: Die

stellen jeden Vertrieb vor grofle

Mafinahmen

Herausforderungen. Denn persén-
liche Gespriche mit Kunden, Ver-
triebspartnern und Produktanbie-
tern sind das tigliche Brot jedes
Finanzberaters. Dennoch ist es vielen
Vertriebskollegen  auf3erordentlich
gut gelungen, sehr schnell auf digita-
le Kontaktformen umzuswitchen wie
zum Beispiel Videokonferenzen vom
heimischen Biiro aus oder Video-Ge-
sprache via Face-Time mobil mit dem

Smartphone.

Die krisenbedingten Einschrinkungen
fiihren dazu, dass Millionen von Ar-
beitnehmern infolge von Kurzarbeit
mit erheblichen Einkommenseinbufien
klarkommen miissen. Vielfach werden
die finanziellen Mittel knapp und las-
sen manchen an die Kiindigung seines
Versicherungsvertrags denken. Kon-
nen Sie hier gegensteuern?

T. H.: Richtig, monatliche Raten von
150 oder 200 Euro kénnen den oftmals
eng gewordenen Liquidititsrahmen
schnell sprengen. Das wire fatal. Denn
unsere Kunden besitzen Fondspoli-
cen, die iiber einen hochintelligenten
iCPPI-Garantiemechanismusverfigen

| www.fondsexklusiv.de | Ausgabe 02/2020 |

und die sie teils vor vielen Jahren noch

bei sehr attraktiven Rechnungsgrund-
lagen abgeschlossen haben. Wiirden
sie diese jetzt kiindigen, kénnten sie
einen Vertrag in dieser Gesamtqua-
litat nie wieder erhalten. Das wollen
wir unseren Vertriebspartnern und
unseren Kunden ersparen. Schliefflich
sind wir ein Versicherungsverein auf
Gegenseitigkeit. Deswegen bieten wir
unseren Kunden fiinf verschiedene
Moglichkeiten an, mit denen sie ihre
Liquiditit verbessern und ihren wert-
vollen Vorsorgevertrag sichern: ange-
fangen bei Beitragsfreistellungen und
Beitragsstundungen iiber Beitragsre-
duzierungen bis hin zu Beitragspau-
sen und Beginnverlegungen.

99 WWK IntelliProtect® ist
mit tber 350.000 Vertrigen
und einer abgerechneten
Beitragssumme von tiber
zehn Milliarden Euro das
absatzstiarkste Produkt,
dass die WWK je
herausgebracht hat. (44

Tromas Heg, WWK Lebensversicherung a. G.

Diese Maf3nahmen unterstiitzen auch
den Berater, da die Vertragsgrundla-
gen stabil bleiben. Gleichwohl kénnen
sie mit Riickforderungen konfrontiert
werden, wenn Beitragszahlungen fiir
einen bestimmten Zeitraum einge-
stellt werden?

T. H.: Das stimmt. Deshalb geben wir
unseren Vertriebspartnern wirksame
Liquiditatshilfen, indem Ruckprovi-
sionen aus Beitragsfreistellungen bis
Anfang 2021 zinslos gestundet und
dann mit Neugeschift verrechnet
werden kénnen.

Stichwort Neugeschift. Wie stark sind
die EinbufSen durch die eingangs ge-
schilderten Entwicklungen?

Foto: beigestellt (1)



T. H.: Insgesamt sind wir sehr zufrie-
den. Die Entwicklungen im WWK
Partnervertrieb, der Makler, Mehr-
fachagenten, Pools und Vertriebsge-
sellschaften betreut, sind aber diffe-
renziert zu betrachten. Bei einigen
regional angebundenen Einheiten
miissen wir aktuell Einbufien hinneh-
men, wihrend wir bei Grofvertrieben
teilweise ein deutliches Plus verzeich-
nen. Aus meiner Sicht hat das aber
klare Ursachen, die nicht im Know-
how oder der Qualitit der Beratung
begriindet liegen.

Welche Griinde meinen Sie, Herr Hef3?
T. H.: Regional angebundene Ein-
zelmakler konnen vielfach nicht,
wie bei Grof3vertrieben iiblich, auf
eine eigene

IT-Infrastruktur
center zugreifen. In der Krise hat das

Betriebsorganisation,
und Kompetenz-

spiirbare Folgen: Die Makler miis-
sen sich quasi um jedes Thema selbst
kiimmern, angefangen bei Gespri-
chen mit dem Steuerberater bis hin
zum Einsatz neuer IT-Lésungen. Doch
im Zuge der Corona-Mafinahmen wa-
ren Neuabschlisse plétzlich nur noch
auf digitalem Wege méglich. Bei vie-
len grofleren Vertriebsgesellschaften
konnten die Berater hingegen gleich
durchstarten. Denn die Unternehmen
haben die Kundenberatung iiber digi-
tale Tools langst integriert. Beispiels-
weise verfiigen einige bereits iiber ein
Video-Ident-Verfahren, mit dem sich
Vertragsabschliisse online mittels di-
gitaler Signatur datenschutzkonform,
revisions- und haftungssicher umset-
zen lassen.

Die zukiinftige Beratung wird also di-
gitaler?

T. H.: Ganz sicher. Finanz- und Ver-
sicherungsberater fihlen sich im
personlichen Kundengesprach zwar
am wohlsten, weil sie ihre Stirken
dabei am besten ausspielen kénnen.
Aber in der Krise haben viele festge-
stellt, dass sie an einem Arbeitstag
durch-

fithren kénnen als frither und dies

mehr Beratungsgespriache

im Ergebnis die Chance auf mehr

Neuabschlisse erdffnet. Denn die
Fahrten zum Kunden entfallen und
die Kundengespriche verlaufen oft-
mals fachlicher und zielorientierter.
Deshalb bin ich davon tberzeugt,
dass diese Krise bei allen negativen
Folgen auch fiir einen Innovations-
schub im Versicherungsvertrieb sor-
gen wird. Die Berater werden diese
positiven Erfahrungen, die sie in der
Krise gemacht haben, nicht einfach
vergessen, sondern ihre persénliche
Beziehungsebene mit technischer
Finesse und rationalen Prozessen
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voll das Leistungsvermégen und die
Wettbewerbsfihigkeit unseres Hau-
ses. In der Sparte Lebensversiche-
rung ist das Fondspolicengeschift
mit unserem renditestarken Produkt-
und Garantiekonzept WWK Intelli-
Protect® und einem Anteil von iiber
90 Prozent der mafigebliche Treiber.
Mit iiber 350.000 Vertrigen und ei-
ner abgerechneten Beitragssumme
von tber zehn Milliarden Euro ist
es das absatzstirkste Produkt, das
die WWK fir ihre Kunden je auf den
Markt gebracht hat.

SO LAUFT DER ICPPI-MOTOR

Positive Wertentwicklung
des/der Investmentfonds

Uberpriifung des
Investments an jedem
Bankarbeitstag

Konventionelles
Guthaben

kombinieren, damit sich ihr Ge-
schiaftsmodell weiterhin lohnt. Die
Krise wird somit den Wandel zum
Jhybriden Berater® in Zukunft be-
schleunigen.

Blicken wir einmal kurz zuriick: Wie
ist das Geschiift bis zum Ausbruch der
Corona-Krise gelaufen?

T. H.: Die WWK hat vergangenes Jahr
erstmalig seit Bestehen einen Jahres-
umsatz in Héhe von zwei Milliarden
Euro Beitragssumme im Partnerver-
trieb erzielt und damit ein absolutes
Rekordergebnis aufgestellt. Die Tat-
sache, dass wir unser Geschift selbst
in Krisenzeiten in etwa auf diesem
hohen Niveau bis zum heutigen Tag
halten kénnen, bestitigt eindrucks-

Negative Wertentwicklung
des/der Investmentfonds

Konventionelles
Guthaben

Warum ist das Produkt so erfolgreich
am Markt?

T. H.: Die deutschen Verbraucher
wollen auf der einen Seite nicht auf
Kapitalgarantien verzichten. Auf der
anderen Seite méchten sie an der Bor-
se dabei sein, wenn die Aktienkurse
steigen. Diese beiden Anforderungen
bringt kein zweites Produkt derart in-
telligent zusammen wie WWK Intelli-
Protect®: Selbst in der Krise ist das
Kapital des Sparers durch rechtzeitige
Umschichtungen in unser Sicherungs-
vermoégen vor Verlusten geschiitzt.
Bei wieder anziehenden Kursen findet
sofort eine Wiederanlage in die vom
Kunden gewihlten Investmentfonds
statt. Kunden partizipieren also sofort
wieder von steigenden Aktienkursen.
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Nach welchem Prinzip funktioniert
der Mechanismus?

T. H.: Die Kapitalumschichtungen
zwischen den chancenorientierten
Investmentfonds und dem Siche-
rungsvermégen der WWK folgen
einem komplexen mathematischen
iCPPI-Algorithmus, der auf Basis ei-
ner prozyklischen Investitionslogik
in operatives Handeln umgesetzt
wird. Anders ausgedriickt: Bei fallen-
den Aktienkursen flieRt das Kapital
durch automatische Umschichtung
in unser Sicherungsvermégen. Aber
sobald die Kurse wieder nach oben

das kénnen iltere bestandsfithrenden
Systeme, wie wir sie am Markt immer
noch hiufig vorfinden, schlichtweg
nicht leisten. Bei uns kénnen Berater
ihren Kunden auf den Tag genau auf-
zeigen, wie hoch der aktuelle Investi-
tionsgrad in die gewihlten Fonds ist.
Eine vergleichbare Transparenz und
Beweisfihigkeit schafft kaum ein an-
derer Lebensversicherer.

Nach iiber zehn Jahren Marktprisenz
startet im Juli ein Produktrelaunch.
Was sind die wichtigsten Verbesserun-
gen?

AKTIVIERUNG KURSGEWINN-ABSICHERUNG

Aktuelles
Gesamtguthaben

A

Garantieniveau
nach Kursgewinn-
Absicherung

gehen, wird schon bei den nichsten
Beitragszahlungen sofort wieder an
den Bérsen investiert. Anders als bei
Mitbewerbern lauft der Sparer damit
nie Gefahr in einen Cash-Lock zu
geraten, der ihn von kinftigen Kurs-
steigerungen ausschlieflen wiirde. Im
Ubrigen waren bei Kunden, die schon
langer dabei sind, keine Umschich-
tungen noétig, weil sie bereits durch
die Wertzuwichse vergangener Jahre
einen ausreichend hohen Kapitalpuf-
fer aufbauen konnten.

Die Investitionsentscheidungen wer-
den also borsentiglich und kundenin-
dividuell durchgefiihrt?

T. H.: Richtig, das ist neben dem Algo-
rithmus der entscheidende Mehrwert
von WWK IntelliProtect®. Der damit
verbundene IT-Aufwand ist enorm,
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T. H.: Fondspolicen-Anbietern wer-
den gerade von Verbraucherschiit-
zern immer wieder zu hohen Kosten
nachgesagt. Auch grofle Vertriebe
werden hiufig mit diesem Argument
konfrontiert. Deswegen haben wir
uns entschlossen, die Hochrechnung
der Wertzuwichse auf die sogenannte
Brutto-Methode umzustellen, bei der
bereits alle Fondskosten beriicksich-
tigt werden. Gleichzeitig sahen wir
uns gefordert, noch stiarker auf die
tatsichlichen Fondskosten zu ach-
ten. Deshalb bieten wir unseren Kun-
den jetzt eine komplett iiberarbeitete
Palette von 50 Fonds an. Sie umfasst
erstens aktiv gemanagte Fonds aus
allen Anlagesegmenten zu kosten-
reduzierten Tranchen, die sonst nur
institutionellen Anlegern vorbehal-
ten sind. Zweitens kann auch unter

neun passiv gemanagten Indexfonds
gewdhlt werden, die eine Zuflerst
kosteneffiziente Kapitalanlage erlau-
ben. Zudem haben wir das Angebot
an konfektionierten Fonds-Baskets
unter anderem um den ,WWK Basket
Nachhaltigkeit® erweitert, um auch
diesen vermehrten Kundenwiinschen
gerecht zu werden.

Gibt es noch weitere Neuerungen?
T.H.: Ja, zur Erleichterung der Fonds-
auswahl haben wir einen ,Fondsfin-
der” in unsere neue Angebotssoft-
ware ,AVANTI" integriert. AuBerdem
kénnen Kunden wihrend der Anspar-
zeit mit der ,Lock-in-Funktion“ ihre
erreichten Kursgewinne sichern und
das Garantieniveau entsprechend an-
heben.

Werfen wir abschliefiend noch einen
Blick auf die Weiterbildung der Mak-
ler. Nach mehrmonatigem Stillstand
sind die Tiiren ihres Ausbildungszent-
rums bei Rosenheim jetzt wieder offen.
Wie geht es hier weiter?

T. H.: Richtig, unser Schulungszent-
rum, das WWK-Forum, lauft wieder
an und wird in Zukunft wieder eine
wichtige Rolle bei der Weiterbildung
der Makler twbernehmen. Gerade
Vertriebsprofis sind auch emotiona-
le Typen, die es schitzen, sich in der
Gemeinschaft auszutauschen. Gleich-
zeitig bieten wir bereits seit sieben
Jahren Webinare tiber unsere Online-
Akademie an, die wir mittlerweile fiir
alle Vertriebskanile der WWK geoft-
net haben. Die Zahl von bisher rund
40.000 Teilnehmern zeigt, dass wir
mit unserem Schulungsangebot ge-
nau richtig liegen. Dort informieren
wir unsere Vertriebspartner nicht nur
uber unsere Produkttarife. Ebenso
geht es um anspruchsvolle Themen
wie die betriebliche Altersversorgung,
kapitalmarktorientierte Themen oder
um neue Vertriebsansitze wie die
Moglichkeit den kiinftig wegfallen-
den Soli-Zuschlag sinnvoll fir die Al-
tersvorsorge zu nutzen. Beides zeigt:
Auch die Zukunft der Weiterbildung
wird eine hybride sein.
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Die wichtigsten Neuerungen

« Auswahl aus 50 Fonds zu kostenreduzierten Tranchen, die sonst oft institutionellen Anlegern vorbehalten sind.

« Erweitertes Fondsangebot um neun Indexfonds, z. B. um Core-Satellite-Strategien umzusetzen.

« Neue Fonds-Baskets fiir verschiedene Risikoneigungen und Themeninvestments, wie z. B. Nachhaltigkeit.

+ Leichtere und passgenaue Portfoliogestaltung durch Fondsfinder im Rahmen der Angebotssoftware AVANTI.

«  Wirklichkeitsnahe Hochrechnung der Ablaufleistungen durch Bruttomethode, die alle Fondskosten beriicksichtigt.

» ,Lock-in-Funktion®in der Ansparzeit, um Kursgewinne zu sichern und das Garantieniveau entsprechend anzuheben.

Der kundenindividuelle, borsentaglich arbeitende iCPPI-Garantiemechanismus ~ rentierlichen Wiederanlage in die vom Kunden gewahlten Investmentfonds

ermdglicht Kunden seit tiber zehn Jahren hohe Renditechancen und hat sich reinvestiert. Wichtig: Die Portfolioumschichtungen werden borsentaglich
auch in der Corona-Krise bewahrt: Als die Aktienmarkte weltweit stark ein- durchgefiihrt und nicht erst zum Monatsende. Mit den aktuellen Produktneu-
brachen, sorgte der iCPPI-Motor dafiir, dass das Kapital der Kunden sehr rasch erungen ist WWK IntelliProtect®2.0 noch leistungsfahiger. Die neuen Tarife

in das Sicherungsvermégen der WWK umgeschichtet und dort sicher verzinst stehen in allen drei Schichten, also auch der Riester-Rente, zur Verfiigung und

wurde. Mit Beginn der Kursaufwartsbewegungen wurde das Kapital sofort zur werden von Franke & Bornberg mit der Bestnote FFF+ bewertet.

So reagiert WWK IntelliProtect® auf veranderte Rahmenbedingungen

Schematische Darstellung der Funktionsweise des tagesaktuellen und kundenindividuellen Managements der Garantie (iCPPI)

Fonds-
Was passiert bei steigenden Und wenn die Kurse sinken?

N

Fonds- A Beispiel Médrz 2020:
guthaben Beispiel Marz 2015: Corona-Krise
Uberpriifung Rekordsténde an den Bérsen Vermégen schiitzen! Das
des Investments Renditechancen nutzen! Das konventionelle Guthaben
an jedt?m e Guthaben ist liberwiegend Konventionelles steigt und die Beitrags-
Bankarbeitstag Guthaben inlFonds investiert. Guthaben garantie ist gesichert.
Vertragsguthaben in EUR Indexierte Wertentwicklung
20.000 (02.11.2009 = 100)
18.000
16.000  m Fondskurs
000 1 Fondsguthaben
B Konventionelles Guthaben 200
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4.000 M
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0
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Berechnungsgrundlagen: Tarif RRo1 NT, Grundphase: 30 Jahre, Beitrag: 100 EUR mtl. zzgl. 154 EUR Grundzulage p. a., Fonds: DWS Akkumula, 02.11.09 - 31.03.20
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