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Sehr geehrte Damen und Herren,

im Jahr 2024 konnte die WWK Versicherungsgruppe eine beachtliche
Medienresonanz in Wirtschafts- und Fachpresse erzielen.

Erneut hervorzuheben ist sicherlich die auSerordentlich hohe
Finanzstarke der WWK Lebensversicherung a. G.:

Unser Versicherungsunternehmen liberzeugt mit dem ersten Platz

in einer vom Handelsblatt in Auftrag gegebenen Untersuchung zur
Stabilitat der deutschen Lebensversicherer. Untermauert wird das starke
Ergebnis bei der Unternehmensqualitdt durch weitere Bestnoten bei
Morgen & Morgen, DFSI und Metzler Ratings.

Auf der Produktseite riickte die betriebliche Altersvorsorge

zum Jahresbeginn 2024 mit unserem neu konzipierten
Direktversicherungstarif in den Fokus der Fachpresse. Dies spiegelt sich
in zahlreich gefiihrten Titelinterviews und einer breiten Berichterstattung
zu unserem neuen Tarif sowie zu unseren innovativen Prozessen und den
weiter ausgebauten Services wider.

Ab Mitte des Jahres berichteten die Fachmedien dartiber hinaus tber
unseren neuen Riester-Tarif. Bereits im Juli 2024 hatten wir den auf

1,0 Prozent gestiegenen und zum Jahresbeginn 2025 giiltigen neuen
Rechnungszins in unsere fondsgebundene Riester-Rente integriert und
das Produkt in den folgenden Wochen und Monaten erfolgreich im Markt
platziert.

Wir wiinschen lhnen viel Spafd beim Lesen.

L

(T etk & :ﬁf . e

Thomas Emlinger
Pressereferent

Thomas Hef3
Bereichsleiter Marketing
und Organisationsdirektor Partnervertrieb
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2% Spezial: Ranking Lebensversicherer (Qualitatsrating)

Handelsblatt

MITTWOCH, 23. OKTOBER 2024, NR. 205

Nils Heck KéIn

swar ein historischer Tag. Am
21.Juli 2022 hob die Europai-
sche Zentralbank erstmals seit
iber einem Jahrzehnt ihren
Leitzins an. Damit war die lan-
ge Phase der Niedrigzinsen be-
endet, die Banken und Versicherer
entlastete. Was das fiir die Lebensver-

Studie

Finanzkraft

Handelsblatt

MITTWOCH, 23. OKTOBER 2024, NR. 205

Spezial: Ranking Lebensversicherer (Qualitatsrating) .

dass auch die Bilanzzahlen im Hinter-
grund passen.” Es gilt dabei die einfa-
che Regel: Je stabiler die Versicherer
iiber die kommenden Jahre wirtschaf-
ten, desto wahrscheinlicher ist es, dass
stille Lasten abgebaut und stille Reser-
ven wieder aufgebaut werden konnen,
sagt Ewy vom DFSL , Es gibt bereits ei-
nige Anbieter, die in der Lage sind, er-
neut stille Reserven zu bilden®, erklirt

(DFSI) in einem Ranking fiir das Han-
delsblatt die wichtigsten deutschen Le-
bensversicherer sowohl nach ihrer Pro-
duktqualitit, ihrem Service, aber auch
nach ihrer Finanzkraft bewertet — und
dabei grofRe Unterschiede festgestellt.
Waihrend sich die BL die Bayerische,
die WWK und die LV1871in der Kate-
gorie , Finanzkraft“ jeweils die Note
wExzellent" sichern konnten, erreichen

konnen sie die zusatzlichen Einnah-
men nutzen, um stille Lasten abzu-
bauen, was das Fundament des Versi-
cherers stabilisieren kann. ,,Beide Sze-
narien sind positiv fir die Kunden®, so
Ewy.

Service nicht auBer Acht lassen

Neben der Finanzkraft sollten Ver-
braucher zudem einen Blick auf die

Versicherungsaufsicht Bafin tiber ein
Institut beschwert haben. ,,Gerade Ser-
vice kann bei Lebensversicherern noch
mal wichtig sein, weil man bei so wich-
tigen Versicherungen auch eine gute
und teils tiefgehende Beratung
braucht®, erklart Liicke.

Kombiniert man nun die einzel-
nen Kategorien, kann sich die WWK
auf dem ersten Platz behaupten und

n
sicherer und ihr Geschift bedeutet? Sie o er. Fiir Kunden ist das gut. Denn er-  die hinteren Institute zumeist nur ein I;l I‘!." I l-r Produkte werfen. Das DFST hat deswe-  als einziger Lebensversicherer mit ei-
bieten, anders als der Name vermuten wirtschaftet ein Versicherer Uber- ,Befriedigend", ein einziger Versiche- Laterrs gen die Qualitit einzelner Produkte = nem ,Exzellent” abschneiden. Kurz
lisst, nicht nur Lebensversicherungen schiisse, ist es sehr wahrscheinlich,  rer erhalt sogar ein ,,Mangelhaft“ (sieche Virdohoner wie auch deren Transparenz getestet ~ darauf folgen die Europa, die Ergo
an, sondern haben meist auch noch dass Nettopramien bei einer Berufsun-  Tabelle). Fir Ewy zeigt das, wie unter- fesiam und sieht dort besonders die Allianz ~ Vorsorge sowie die Hannoversche.
Berufsunfihigkeits- oder private Ren- fihigkeitsversicherung niedrig und  schiedlich gut die Versicherer die Zins- = und die Continentale vorn. Beim The-  Platz fiinf bis sieben belegen dann die
tenversicherungen im Angebot. Um Wer eine Versichemng abschlief3t, sollte darauf achten, wie sein Renten einer Lebensversicherung  schwankungen weggesteckt haben. In P ma Service konnen ebenfalls die Alli- ~ BL die Bayerische, die Continentale

die oft lang laufenden Vertrige gegen-
zufinanzieren, haben sie ebenfalls lang
laufende Wertpapiere wie beispiels-
weise Anleihen in ihrem Portfolio.
Weil sie im Marktvergleich lange
gut verzinst waren, stieg der Kurs in
der Niedrigzinsphase an - fiel aber, als
die Zinspolitik der Notenbanken sich
drehte. ,Dies liegt daran, dass neue
Anleihen mit hoheren Zinsen ausge-
geben werden, was die alten Anleihen
weniger attraktiv macht, da ihre nied-
rigeren Zinszahlungen nicht mehr
wettbewerbsfihig sind“, erklart Stefa-

Anbieter wirtschaftlich dasteht. Wirtschaftet dieser gut,
bleiben die Prdmien wahrscheinlich gering und die Renten hoch.
Welche Anbieter punkten konnen.

hoch bleiben. ,,Fiir Kunden ist die Fi-
nanzkraft eines Versicherers deswegen
ein so wichtiges Kriterium.*

Um zu vergleichen, wie stabil die
Versicherer wirklich sind, hat das
Deutsches Finanz-Service Institut

Methodik

Fur diese Auswertung wurden
die drei Teilbereiche Substanz-
kraft, Produktqualitat und Ser-

der Erhohung der Zinsen sieht er aber
auch grofle Chancen fiir alle Unterneh-
men. Denn Versicherer konnten nun
die sogenannte Zinszusatzreserve auf-
16sen und etwaige Uberschiisse an
Versicherte ausschiitten. Alternativ

anz und die Continentale glinzen,
wihrend die Barmenia sich immerhin
auf den zweiten Platz schiebt. Geach-
tet hat das DFST hier insbesondere auf
die Stornoquoten und darauf, wie hiu-
fig sich Kunden bei der Finanz- und

und die LV1871 - alle mit der Note
»Sehr gut®. Fir Ewy zeigt die breite
Spitzengruppe, dass Kunden nach wie
vor gute Angebote finden kénnen.
,,Sie sollten eben nur ganz genau hin-
schauen.

Qualitatsrating der Lebensversicherer

Rating der Anbieter in Deutschland

Gewichtung der Teilbereiche:

nie Hehn, Professorin fir Betriebs- vice der Lebensversicherer ge- 6 ki 40 %: Substanz- 40 % frodukt- 20 %: Service
wirtschaftslehre an der Hochschule trennt voneinander analysiert esamtranking ‘ kraft qualitat
fiir Wirtschaft und Gesellschaft Lud- :%demf:;ge;;‘Zg'e;“riiiat‘t"" Unternehmen Punkte Note DFSI Rating  Pkt. Note Pkt. Note Pkt. Note
xd/vigs;afen. In derdFolge fxg/vurgelbj aus qualitét und SRD T oy WWK 93,75 Exzellent AAA 94,15 Exzellent 90,23 Exzellent 100,0 Exzellent
en Zinsreserven der grofien Lebens- den mit je 40 Prozent gewich-
versicherer schnell Zinslasten, die nun tet, Service zdhlte 20 Prozent. EUROPA 89,77 Sehr Gut AA+ 89,03  Sehr Gut 8539 Sehr Gut 100,0 Exzellent
ERGO Vorsorge 87,27 Sehr Gut AA+ 79,00 Gut 89,17  Sehr Gut 100,0 Exzellent
Rechnung zur Substanzkraft
Die Substanzkraft wurde an- Hannoversche 85,00 Sehr Gut AA+ 85,87 Sehr Gut 76,63 Gut 100,0 Exzellent
hand der Substanzkraftquot:
(GO P, G N BLdie Bayerische 84,53 Sehr Gut AA+ 9846 Exzellent 80,71 SehrGut 64,30 Gut
Es gibt bereits einige e oo o Continentale 84,15 Sehr Gut AA+ 69,12 Gut 91,26 Exzellent 1000 Exzellent
Anbieter, die in der zent) gewichtet. Die Substanz- LV1871 80,53 Sehr Gut AA+ 93,13 Exzellent 78,19 Gut 60,00 Gut
. B kraftquote wiederum wurde er-
L';‘{ge sind, ernil}lt‘istllle T e v A Allianz 78,72 Gut AA 5520  Befried. 91,61 Exzellent  100,0 Exzellent
eserven zu biden. di Iten Eigenkapital h
Pt o e WGV 78,65 Gut AA 8581 SehrGut 62,41 Gut 96,81 Exzellent
Sebastian Ewy Beitragserstattung (freie RfB) .
Deutsches Finanz-Service-Institut und ein Drittel der Bewertungs- Dialog 18,47 Gut AA 79,45 Gut 72,50 Gut 8845 SehrGut
reserven addiert und die Sum- i i
e e e L Miinchener Verein 77,48 Gut AA 81,26  Sehr Gut 62,45 Gut 100,00 Exzellent
. . . me durch die Deckungsriickstel-
auf d.‘e lBllanZen dr“Cke}‘ und es lung teilt. Eine Besonderheit uniVersa 77,23 Gut AA 79,36 Gut 63,71 Gut 100,00 Exzellent
schwieriger machen, Kapital zu er- gibt es: Unterschreitet die be- 5
wirtschaften. Fiir die Versicherten ist reinigte SCR-Quote eines Le- Baloise 76,98 Gut AA 72,24 Gut 79,77 Gut 80,88 Sehr Gut
Sj‘}fe:‘;:nienba?e‘:;cf"lvnysx“l‘: (%;‘;B e, IDEAL 76,93 Gut A 7338 Gut 68,94 Gut 1000 Exzellent
z- .
kein Problem, solange die Anleihen 50 Punkte abgezogen. Swiss Life 76,77 Gut AA 66,69 Gut 78,75 Gut 92,98 Exzellent
bis Z(‘i‘,r Fa“‘gk..e‘f(gem‘gf“ und Yi""' Rechnung zur Produktqualitit Stuttgarter 76,67 Gut AA 58,39  Befried. 83,29 SehrGut  100,0 Exzellent
stan lg. zurug gezahlt Wer en. Die Kategorie Produktqualitat
»Wenn jedoch viele Kunden ihre Le- g T o o iy Huk-Coburg 76,51 Gut AA 76,07 Gut 65,21 Gut 100,0 Exzellent
bensversicherungen kiindigen, um ihr inen i
Geldv;n ertrag:stég:ker: Anlgage’nuzu in- ;?j:rlﬁjgtszt:xee‘gsr:: 385 TARGO Gut AA 8220 SehrGut 67,04 Gut 82,91 Sehr Gut
vestieren, konnten stille Lasten reali- Prozent gewichtet ist, und zum VRK Gut AA 77,88 Gut 61,90 Gut 100,0 Exzellent
siert werden", so Ewy. ,Das bedeuter, R ol e HanseMerk G AA 58,71  Befried. 78,90 Gut 97,55 Exzellent
dass Anleihen deutlich unter ihrem pa_renz, qwe mit 30 Prozent ge- lanseMerkur ut y efried. 3 u ) xzellen
Kaufwert verkauft werden missten®, wiehtetist Niirnberger Gut AA 69,44 Gut 8439 SehrGut 6343 Gut
warnt er.
t i Rechnung zum Service

Dlg hohen(sten haber_l ledf_\m Dieser Bereich umfasst die AXA Gut AA 62,09 Gut 74,16 Gut 97,18 Exzellent

noch elnen weiteren | l‘e‘ia;?;ﬁgnf;ff; Frilhstorogquote, die Spéstor- neue leben Gut AA 5811 Befried. 7631 Gut 1000 Exellent
S - nogquote und die Beschwerde-

) - i - i ’ i . 1] )

cke, Geschiftsfithrer der Versiche statistik der Finanzaufsicht Ba: Wiirttembergische Gut AA 49,96  Befried 81,14  Sehr Gut 100,0 Exzellent
- . i fin. Alle Bereiche werden gleich :

E‘r‘egjfgr:i;;zlpéfns:‘“i‘ﬁed‘:f’ﬁgﬁ;_ N ol e e HDI Gut AA 52,16 Befried. 81,70 SehrGut 9156 Exzellent

zinsphase hitten viele Berater und 5 Al Eghies i Uimia: Alte Leipziger Gut AA 59,36  Befried. 83,79 Sehr Gut 63,88 Gut

Vermittler ihren Kunden auch auf- s o Shwoh! b dorFrhstorno. Signal Id Gut A 57,81 Befried. 8477 SehrGut 6351 Gut

grund der schlechten Sparangebote ge- 2 qu‘ote e ey ignal lduna u + d BiflEth g GilF (& 2 U

raten, Rentenversicherungen und an- E Spatstornoquote wird der Volkswohl-Bund Gut A+ 51,85 Befried. 89,51 SehrGut 63,85 Gut

dere Versicherungsprodukte gegen 2 Durchschnitt der vergangenen .

Einmalzahlungen abzuschliefRen. ,,Das 2 fiinf Jahre berechnet. Um ein Condor Gut A+ 50,56  Befried. 79,04 Gut 81,83 Sehr Gut
g

ist e‘ge,E‘,mllawe ﬁ%r}‘l’e“whgrefvlf:“}e‘ g umfassendes Bl zu Qualltat Gothaer Gut A+ 52,47  Befried. 82,68 SehrGut 61,66 Gut

nun bei vielen Versicherern deutlic! > , wer-

i i e Zi i & Gt ala 22 i alar BesaiEeten, Barmenia Gut A+ 45,71  Befried. 64,96 Gut  100,0 Exzellent
gringr il vion e Znsen : ! : |

g. w & . .. « . . . . . . . . . noch die Vertrage zum Jahres- R+V Gut A+ 43,24 Befried. 70,29 Gut 92,33 Exzellent
bleiben*, sagt Liicke. mien erh6hen®, sagt Liicke. Ein prig- und bereits vorab an die Kunden aus-  keitsversicherung oder auch eine Rii- ende gegentibergestellt, So er-

Schaffen die Anbieter es aberlang-  nantes Beispiel daftir konnte etwa die zahlen. Nun die Krux: ,Fallen die  rup-Rente zulegen, daher auch auf die gibt sich eine Quote, die den Zurich Gut A+ 36,54 Ausreich. 86,36 Sehr Gut 63,65 Gut
fristig nicht, das Neukundengeschift ~ Berufsunfihigkeitsversicherung sein. Uberschiisse geringer aus oder ganz ~ Finanzkraft des Versicherers achten, Durchschnittswert der vergan- VPV Gut A 60.15 Gut 6320 Gut 60,00 Gut
anderweitig anzukurbeln, konnte das  Bei dieser unterscheiden die Versiche- weg, kann die Nettoprimie steigen®,  sagt Professorin Hehn. ,Die finanzielle genen drei Jahre ins Verhéltnis u + ’ u ’ u ' u
gegebenenfalls auch die Verbraucher  rer zwischen einer Bruttoprimie, die warnt Liicke. Stabilitit ist ganz wichtig*, sagt sie. Lii- 2u je 100.000 Vertragen stellt. Debeka A 51,54  Befried. 46,18  Befried. 63,62 Gut
treffen, sagt der Geschiftsfithrer der  eigentlich zu zahlen ist, und einer Net- Um die Aussicht auf eine moglichst  cke gibt ihr recht: ,,Bei vielen Produk- N
Versicherungsforen Leipzig. ,Versi-  toprimie, die die Kunden tatsichlich hohe Verzinsung beziehungsweise sta-  ten gibt es gar keine groflen Unter- Ccosmos BBB+  0,00° Mangelh. 71,78 Gut 63,86 Gut
cherungen konnten den Vertraganei-  zahlen. Die Differenz zwischen beiden bile Nettopriamien zu haben, sollten  schiede. Da gibt es mal ein Schleifchen
nen anderen Anbieter iibertragen oder ~ Priamien zahlen die Versicherer aus Verbraucher, die sich aktuell eine Le-  links oder rechts mehr, 500 Euro hier HANDELSBLATT + 1) 50 Malus-Punkte, da die SCR-Quote unter 100 % liegt Quelle: DFSI

in Einzelfillen die zu zahlenden Pri-

Uberschiissen, die sie erwirtschaften

bensversicherung, eine Berufsunfihig-

oder da mehr. Viel wichtiger ist aber,

© Handelsblatt GmbH. Alle Rechte vorbehalten. Zum Erwerb weitergehender Rechte wenden Sie sich bitte an nutzungsrechte@vhb.de. © Handelsblatt GmbH. Alle Rechte vorbehalten. Zum Erwerb weitergehender Rechte wenden Sie sich bitte an nutzungsrechte@vhb.de.

Handelsblatt 10/2024 Handelsblatt 10/2024




6 WWK Versicherungen | Pressespiegel 2024 7

8 Ergebnisiibersicht 12 Scorecards

Ergebnisiibersicht Qualitatsrating 2024/2025 - Unternehmensqualitat WWK Lebensversicherung auf Gegenseitigkeit
Unternehmen Unternehmensqualitit [i] DFSI RATINGS IHIS\;{EH(‘IGEHMENSOUALITAT: 93,75 WWK

DFSI Rating DFSI Note DFSI Punkte Rechtsform Scorcard UNTERNEHMENS- _ " i
QUALITAT s"hSthfg,kraﬂ' Prod"é%%alna" sf[]'[‘)"g[? ' Eine starke Gemeinschaft
EUROPA AA+ Sehr Gut (1,1 89,77 AG Seite 13 ~ = ~
ERGO Vorsorge A+ Sehr Gut ((1,2)) 8727 AG Seite 14 AAA . NGS Anschrift: — arst. 57
Hannoversche AR+ Sefr Gut (1,3) 85,00 AG Seite 15 Exzellent (0,9) AAA|l [ARA| [AAAl = e
BL die Bayerische AA+ Sehr Gut (1,3) 84,53 AG Seite 16 LV Qualitatsrating 10/24 Exzelen (1.8) Exzelent (1,0) Exzellent (0.5] Email: info@wwk de
Continentale A+ Sehr Gut (1,3) 84,15 AG Seite 17 —) ) e Homepage: ik de
LV1871 AA+ Sehr Gut (1,5) 80,53 VVAG Seite 18
Allianz AA Gut (1,5) 78,72 AG Seite 19 Vertriehsart: Serviceversicherer Marktanteil in % na.ch"
WGV AA Gut (1.6) 78.65 AG Seite 20 Anzahl Vertrige: 1.060.202 gebuchten Bruttobeitrdgen: 1,36 %
Dialog AA Gut (1,6) 78,47 AG Seite 21 Versicherungssumme: 48.591.010.000 Euro SCR-Quote mit UbergangsmaBnahmen: 3474 %
Miinchener Verein AA Gut (1,7) 7748 AG Seite 22 Kapitalanlagenbestand: 11.758.666.778 Euro SCR-Quote ohne UbergangsmaBnahmen: 313,6%
uniVersa AA Gut (1,7) 17123 VVAG Seite 23
Baloise AA Gut (1,7) 76,98 AG Seite 24 SUBSTANZKRAFT 94,15 e Pinke
IDEAL AA Gut (1,7) 76,93 VVAG Seite 25 Substanzkraftguote _ [100,00)
Swiss Life AA Gut (1,7) 16,77 AG Seite 26 Ut m T209)
Stuttgarter AA Gut (1,7) 16,67 VVAG Seite 27 —
Huk Coburg AA Gut (17) 76,51 AG Seite 28 <3 Quote Cl— [220)
TARGO AA Gut (1,7) 76,28 AG Seite 29 - Bewertungsreserven m H5,45 )
VRK AA Gut (1,8) 75,92 AG Seite 30 Nettorendite m T100,00)
HanseMerkur AA Gut (1,8) 74,56 AG Seite 31
Niimberger AA Gut (1.8) ) AG Seite 32 Gewinnbeteigung 2024 6,6 o e ez
AXA AA Gut (1,9) 7394 AG Seite 33
neue leben AA Gut (1,9) 13,17 AG Seite 34 .
Wiirttembergische AA Gut (1.9) 79,44 AG Seite 35 PRODUKTQUALITAT 90,23
HDI AA Gut (2.0) 71,86 AG Seite 36 SomatrschorRistan T Clhs——|401)
Alte Leipziger AA Gut (2,0) 70,03 VVAG Seite 37 Leben- und Rentenversicherungen (66,49 6735 )
Signal Iduna A+ Gut (2,1) 69,73 VVAG Seite 38 S — B
Volkswohl-Bund A+ Gut (2,1) 69,32 VVAG Seite 39 _ L=
Condor A+ Gut (2,1) 68,20 AG Seite 40
Gothaer A+ Gut (2,2) 66,39 AG Seite 41
Barmenia A+ Gut (2,3) 64,27 VVAG Seite 42 SERVICE 100,00
R+V A+ Gut (2,4) 63,87 AG Seite 43 Friihstornoguote _ I100,0!D
Zurich A+ Gut (2,5) 61,89 AG Seite 44 Spdtstomoquote m o108
VPV A+ Gut (2,5) 61,34 AG Seite 45
Debeka A Befriedigend (30) | 51,81 VVAG Seite 46 Besohwerdetatstedor Bfin e ———— 1000
COSMOS BBB+ Befriedigend (3,5) 41,48 AG Seite 47 Umfrageergebnisse aus Servicestudien - [90,00)
* kein Durchschnittswert maglich
Mehr Informationen zu den Teilbereichsergebnissen Substanzkraft, Produktqualitat und Service, sowie zur Rating-Methodik und den Scorecards finden Sie
unter www.dfsi-ratings.de. I Durchschnitt I DFSI-Punkte

DFSI Ratings Unternehmensqualitat 2024/25 DFSI Ratings Unternehmensqualitat 2024/25
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METZLER RATINGS

PRESSEMITTEILUNG
Berlin, 08.10.2024

Neue Studie
LV-Qualitatsratings: Wie sicher und ertragreich sind

die deutschen Lebensversicherer aktuell?

Metzler Ratings hat die Bilanzen der 30 grof3ten deutschen
Lebensversicherer fiir das Geschéftsjahr 2023 untersucht. Ziel der Studie
war es herauszufinden, ob sie den Herausforderungen eines sich standig
wandelnden Zins-Universums gewachsen sind. Die Ergebnisse dieses
Qualitadtsratings zur Sicherheit und Ertragsstérke: Bei sechs Versicherern
bestehen derzeit bedenkliche Sicherungsliicken. Nur drei Unternehmen sind
sehr gut aufgestellt: Mit einem Rating von AAA schnitt die WWK — wie im
Vorjahr — am besten ab. Gefolgt von Victoria und Hannoversche, die
ebenfalls ein Triple-A-Rating erreichten.

Die Leitzinsen schlagen nach jahrelangen Niedrig- und sogar Minuszinsen
in den letzten Monaten eine Kapriole nach der anderen. Lag der
EZB-Einlagenzins bis Ende Juli 2022 bei minus 0,5 Prozent, so schoss er
bis Ende September 2023 auf vier Prozent in die HOhe — so hoch wie nie
zuvor in der EZB-Geschichte. Und das nur, um anschlieend wieder auf
aktuell 3,5 Prozent zu sinken. Die Wende nach der Wende sozusagen.
,Doch das dirfte langst nicht das Ende des Sinkflugs bei den Zinsen
gewesen sein®, sagt Dr. Marco Metzler, Griinder und Chef des auf
Versicherer spezialisierten Rating-Instituts Metzler Ratings GmbH. So
preise der Markt fiir Ende des kommenden Jahres teilweise bereits einen
EZB-Einlagenzins von gerade mal noch 1,75 Prozent ein. Der Grund fir
dieses Hin und Her bei den Zinsen: Nachdem die UberschieRende Inflation
die EZB dazu gezwungen hatte, die Zinsen massiv zu erhdhen, sorgt nun
die Angst vor einer Rezession in der EU-weit duRRerst
wachstumsschwachen Wirtschaft daflir, dass die Zinssatze wieder deutlich
zurlickgefahren werden. ,Was zur Abwendung einer harten Landung der
Wirtschaft — sprich einer ausgewachsenen Rezession — gut sein durfte,
stellt die Lebensversicherer erneut vor Probleme*®, weil Ratingspezialist
Metzler.

Im Zuge der jahrelangen Niedrigzinsphase sanken die Zinsen klassischer
Lebensversicherungen immer weiter. Waren diese Policen friiher der
Deutschen liebste Anlagenprodukte, wurden sie immer mehr zum
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Ladenhiter. ,Kein Wunder, wenn man bedenkt, dass neu abgeschlossene
Vertrage oft weniger als zwei Prozent abwarfen®, erlautert Metzler. Und
dann kam die abrupte Zinswende — von minus 0,5 auf vier Prozent in etwas
mehr als einem Jahr. Anstatt die Probleme zu I6sen, verscharfte sie diese
erst mal. Hatten sich doch im Zuge der Niedrigzinsphase bis Ende 2021 bei
deutschen Lebensversicherern branchenweit stille Reserven von 155
Milliarden Euro angehauft. Doch bedingt durch die Zinswende der
Zentralbanken weltweit sank der Kurswert kaum verzinster Anleihen, die
wahrend der vergangenen zehn Jahre erworben wurden, massiv. Aus
stillen Reserven waren so nur ein Jahr spater stille Lasten von rund 105
Milliarden Euro geworden. Der Branche gelang es, auch dank des
insgesamt positiveren Zinsumfeldes, die stillen Lasten bis Ende 2023 auf
netto rund 75 Milliarden Euro zu driicken.

Dabei ist die Lage von Versicherer zu Versicherer wie im Vorjahr vollig
unterschiedlich: So haben einige Unternehmen wie etwa die WWK und die
Hannoversche nunmehr sogar stille Reserven in den Bilanzen stehen.
Andere Versicherer hingegen wie beispielsweise LPV, LVM, und Cosmos
weisen in ihren Jahresabschlissen fiir 2023 Stille Lasten von 15 Prozent
bis hin zu fast 25 Prozent aus. Eine Ubersicht zu Stillen Lasten und
weiteren Kennzahlen deutscher Lebensversicherer finden Sie unter
www.metzler-ratings.com/kennzahlen.

,Das ist zwar insgesamt eine positive Entwicklung, jedoch kann noch keine
Entwarnung gegeben werden, da von institutionellen Anlegern wie
Unternehmen, Pensionskassen und Stiftungen immer haufiger
Einmalanlagen bei den Lebensversicherern gekiindigt und kaum neue
abgeschlossen werden®, weil® Ratingspezialist Metzler. Der Grund: Die
Banken konnen aktuell deutlich bessere Zinskonditionen bieten — und das
obwohl die Lebensversicherer ihre Uberschuss-Deklaration 2024 deutlich
angehoben haben. Das fuhrte unterm Strich dazu, dass die
Lebensversicherer im Jahr 2023 mit 89 Milliarden Euro insgesamt vier
Prozent weniger Pramien kassierten als im Jahr zuvor.

Hinzu kommt: Wegen der niedrigen Zinsen haben Versicherer in den
vergangenen Jahren die Immobilienquote in ihren Portfolios kraftig erhoht.
Dann stiegen die Zinsen massiv und damit fiir Projektentwickler und
Bautrager die Finanzierungskosten. Folge: Vergangenes Jahr gingen fast
600 dieser Firmen pleite. Bekanntestes Beispiel: Die Signa-Gruppe von
René Benko. Allein bei Signa hatten laut Aufsichtsbehdrde Bafin 46
Versicherer Kapital angelegt. Bei neun Versicherern betrug das
Signa-Engagement mehr als ein Prozent des gesamten Portfolios. Der
Spitzenwert liegt laut Bafin bei 2,2 Prozent.

Zwar sieht die Bafin darin fiir keinen Versicherer eine wesentliche
Bedrohung, da die Branche insgesamt nur rund funf Milliarden Euro in
inzwischen insolvente Bautrager und Projektentwickler investiert hat. ,Doch
anders als bei Anleihen kdnnen diese Verluste nicht als stille Lasten
verbucht werden, sondern mussen sofort abgeschrieben werden®, weif}
Ratingexperte Metzler. ,Diese Verluste sind zusatzlich zu den rund 75
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Milliarden Euro an stillen Lasten zu schultern. Was dazu geflhrt hat, dass
einige Lebensversicherer selbst mit Aufldésungen der Zinszusatzreserve
(ZZR) im vergangenen Jahr unterm Strich lediglich auf eine Netto-Rendite
von weniger als zwei Prozent kamen.“ Ubrigens: Die ZZR war in der
Niedrigzinsphase aufgebaut worden, damit die Versicherer jederzeit ihre
Verpflichtungen den Kunden gegeniber erfillen konnten.

Und als ob das alles nicht genug ware, hat die EZB inzwischen damit
begonnen, die Leitzinsen wieder zu senken. Siehe oben. Zwar sind —
verglichen mit den Minuszinsen der vergangenen Jahre — aktuell 3,5
Prozent durchaus ansehnlich. ,Wir erwarten jedoch, dass die EZB in den
kommenden Monaten die Zinsen weiter senkt, was die Anleihenmarkte
verstarkt unter Druck setzen durfte“, prognostiziert Dr. Metzler. Jedoch
erwartet er nicht, dass dies branchenweit zu einem erneuten Aufbau der
ZZR fuhrt. ,Allerdings ist die Situation bei jedem Versicherer anders. Sie
hangt unter anderem davon ab, wie viele Altvertrage mit hohen
Zinsgarantien in nachster Zeit auslaufen. Dies kann die Effekte aus
sinkenden Zinsen mehr als ausgleichen®, sagt Instituts-Chef Metzler.

Da sich die Lage jedoch bei jedem Versicherer anders darstellt, ist ein
genauer Blick in deren Bilanzen unerlasslich. Wobei der Fokus auf den
vorhandenen Sicherungsmitteln und der (zukinftigen) Ertragskraft liegen
sollte. Auf Basis der Jahresabschliisse 2023 der 30 gréf3ten deutschen
Lebensversicherer hat Metzler Ratings daher Kennzahlen wie
Substanzkraft, Bewertungs- und Zinszusatzreserve sowie Netto-Rendite fiir
ein Qualitatsrating zur Sicherheit und Ertragsstarke der jeweiligen
Versicherer analysiert. Im nachsten Schritt wurden — in unterschiedlicher
Gewichtung — Sicherungsmittel und (kiinftige) Ertragskraft bewertet. Diese
beiden Bewertungen biindelte Metzler Ratings anschlieend zu einer
Gesamtnote von 1,0 bis 7,0. Zu guter Letzt wurden jeweils flnf
benachbarte Zehntelnotenstufen in speziellen Sicherheitsratings von AAA
(beste Wertung) bis hin zu C (schlechteste Wertung) zusammengefasst.
(Hinweis: Diese sind nicht mit Gblichen Bonitatsratings fiir Investoren
und/oder Anleger identisch.)

Mit einem Triple A-Rating (AAA) und der Note 1,0 konnte sich die WWK an
die Spitze des Teilnehmerfeldes setzen. ,Die WWK ist aus unserer Sicht
damit am besten fur die Schwierigkeiten des derzeitigen Zinsumfeldes
gerustet®, erlautert Studienleiter Dr. Metzler. Ebenfalls mit Triple-A-Rating
folgen dicht dahinter auf den Platzen zwei und drei die Lebensversicherer
Victoria (Note 1,1) und Hannoversche (1,3). Am unteren Ende der
Rangliste landeten Gothaer, Generali, LPV (vormals PB Leben), Zurich,
Cosmos und LVM. Diese sechs Lebensversicherer kénnen selbst unter
Hinzurechnung der Zinszusatzreserve ihre jeweiligen stillen Lasten nicht
kompensieren. Ihre Sicherheitsquote liegt damit unter null.

Die Spanne bei den Versicherern ist also deutlich: Es gibt Versicherer, die
bestens flr schwierige Zeiten gewappnet sind, wahrend andere durchaus
Schwierigkeiten bekommen kénnten. ,Wer eine klassische kapitalbildende
Lebensversicherung abgeschlossen hat, sollte
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mit Hilfe unserer Studienergebnisse leicht herausfinden, ob sein
Versicherer gut fir die bevorstehenden schwierigen Zeiten gewappnet ist”,
sagt Dr. Metzler. Dies gelte insbesondere dann, wenn die Realverzinsung —
also unter Beriicksichtigung der Inflation, die 2023 bei 5.9 Prozent lag —
negativ ist. Auch Besitzer von Fondspolicen sollten laut Dr. Metzler
L=uberlegen, in Sachwertefonds mit positiver Realverzinsung
umzuschichten.“ Wer dagegen mit dem Gedanken spiele, eine
kapitalbildende Lebensversicherung abzuschlielen, ,ist gut beraten, sich
fur einen Versicherer zu entscheiden, der in unserer Studie mindestens ein
gutes Qualitatsrating aufweist®, sagt Institutsleiter Metzler.
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Mehr Informationen zu den Ergebnissen des Ratings finden Sie unter
https://www.metzler-ratings.com
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Fachmagazin fiir Risiko- und Kapitalmanagement
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MORGEN & MORGEN: Das sind die stabilsten
Lebensversicherer

) VORLESEN

Das aktuelle Rating von MORGEN & MORGEN zeigt: Trotz eines riicklaufigen Neugeschafts und
schwieriger wirtschaftlicher Bedingungen konnten die deutschen Lebensversicherer ihre
Stabilitat bewahren. Wahrend die Wachstumsquote weiterhin negativ ist, bleibt die finanzielle
Stabilitat der Versicherer auf hohem Niveau.

Die Geschdftsberichte der deutschen Lebensversicherer zeigen fiir das Jahr 2023 eine stabile
Lage — und das trotz eines anhaltend riicklaufigen Neugeschafts und der schwierigen
gesamtwirtschaftlichen Lage. Zu diesem Ergebnis kommt das aktuelle ,,Rating LV-
Unternehmen‘ aus dem Analysehaus MORGEN & MORGEN (M&M). ,,Dank der wirksamen
Mechanismen der Zinszusatzreserve gelang es den untersuchten Anbietern, die Auswirkungen
der negativen Marktbewegungen zu dampfen*, heifdt es im Bericht. Dies spiegele sich nun in
den aktuellen Ratingergebnissen wider, die erneut eine solide Sicherheitslage der
Unternehmen bestdtigen, auch wenn das durchschnittliche Wachstumsniveau weiterhin
negativ sei.

Gesamtranking zeigt sogar leichte Verbesserung

Insgesamt wurden im aktuellen Rating 62 Lebensversicherer bewertet. Dazu hat M&M 13
Bilanzkennzahlen der Lebensversicherer iber den vergangenen Filinfjahreszeitraum von 2019
bis 2023 herangezogen. Das Gesamtrating zeigt laut M&M eine leichte Verbesserung in der
Sterneverteilung — auch wenn eine Gesellschaft weniger mit fiinf Sternen bewertet ist.
Insgesamt wurden 18 Gesellschaften mit der Bestnote von fiinf Sternen ausgezeichnet,

darunter Anbieter wie Allianz, Baloise, Europa , Hannoversche , HanseMerkur, InterRisk , LV

AssCompact 10/2024

1871, Swiss Life, uniVersa und [{llllll Gleichzeitig erhielten 29 Unternehmen eine Bewertung
von vier Sternen, drei mehr als 2023. Darunter wiederum befinden sich Anbieter wie die Alte
Leipziger, Canada Life, Continentale, Helvetia und Itzehoer.

Im Mittelfeld mit drei Sternen sind mit elf Gesellschaften drei weniger als im vergangenen
Jahr vertreten, darunter die HDI, der Minchener Verein oder die VPV. Die niedrigste
Bewertung von zwei Sternen wurde erneut an vier Versicherer vergeben: Concordia oeco ,
CosmosDirekt, Credit Life und LPV Leben. ,,Die Lebensversicherer haben in einem
herausfordernden Umfeld ihre Stabilitat unter Beweis gestellt, was sich in einem leicht
verbesserten Gesamtratingergebnis widerspiegelt®, erkldrt Thorsten Saal, Bereichsleiter
Mathematik und Rating bei MORGEN & MORGEN.

Verwaltungskostenquote steigt an

Fiir eine feinere Analyse differenziert MORGEN & MORGEN die Gesamtergebnisse in drei
Aspekte: das Teilrating Erfolg, das Teilrating Bestand und das Teilrating Sicherheit. Im
Teilrating Erfolg wird der Geschéftserfolg und Anlageerfolg der Lebensversicherer betrachtet,
wobei wesentliche Indikatoren zur Ertragssituation des Unternehmens bewertet werden.
Konkret zeigen sechs Kennzahlen den Geschafts- und Anlageerfolg der Unternehmen.

Im Vergleich zum Vorjahr blieb die Nettoverzinsung mit 2,2% auf einem dhnlich niedrigen
Niveau (2022: 2,2%). Neben den Abgangsverlusten und Abschreibungen ist dafiir laut
MORGEN & MORGEN insbesondere das Ausbleiben der Realisation von Bewertungsreserven
ausschlaggebend, da kaum noch Bewertungsreserven vorhanden sind. Gleichzeitig sorgte die
in den vergangenen Jahren aufgebaute Zinszusatzreserve daflir, dass weniger Zinsertrdge

notwendig waren.

Der Riickgang im Neugeschdft und die geringeren Beitragseinnahmen fithrten 2023 wiederum
zu einem Anstieg der Verwaltungskostenquote (2023: 3,0%; 2022: 2,8%), wahrend die
Abschlusskostenquote (2023: 5,4%; 2022: 5,5%) weiterhin auf dem leicht héheren Niveau des
Vorjahres bleibt.

Im Ergebnis erhalten 13 Gesellschaften die Bestnote von fiinf Sternen, was im Vergleich zum
Vorjahr aber einen Riickgang um vier Unternehmen bedeutet. Die Gruppe der Vier-Sterne-

Gesellschaften ist auf 17 Versicherer angewachsen, fiinf Unternehmen mehr als im Vorjahr.

So entwickelte sich die Stornoquote

Im Teilrating Bestand wird untersucht, wie sich der Bestand der Lebensversicherer entwickelt.

Im Fokus dabei: die beiden Kennzahlen Wachstumsquote und Stornoquote. Die

Wachstumsquote bleibt mit —1,9 % im negativen Bereich, zeigt jedoch eine leichte

AssCompact 10/2024
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Verbesserung im Vergleich zu —2,5 % im Vorjahr. Der Riickgang des Neugeschifts,
insbesondere bei den Einmalbeitragen, trage mafigeblich zu dieser Entwicklung bei, so
MORGEN & MORGEN. Ursdchlich dafiir sind attraktivere alternative Anlagemdglichkeiten (wie
Zinsprodukte) und die gestiegenen Lebenshaltungskosten, wodurch Verbraucher zur
Konsumzuriickhaltung tendieren.

Die Stornoquote ist im Jahr 2023 auf 4,5 % angestiegen (2022: 4,2%). Dies reflektiere die
schwierige gesamtwirtschaftliche Situation, in der Verbraucher aufgrund der Inflation und der
schwachen Reallohnentwicklung vermehrt bestehende Vertrage auflosen.

Mit Blick auf das Ranking der Versicherer zeigt sich, dass zwdlf Gesellschaften die
Bestbewertung von fiinf Sternen erhalten haben, eine weniger als im Vorjahr. Die Vier-Sterne-
Riege hat mit elf Unternehmen zugenommen, drei mehr als im Vorjahr.

Versicherer sind finanziell stabil aufgestellt

Das abschliefende Teilrating Sicherheit nimmt die finanzielle Stabilitdt und die
Eigenkapitalunterlegung eines Versicherers im Hinblick auf eine mdgliche wirtschaftliche
Schieflage in den Blick. Neben den Eigenmitteln werden hier auch die Bedeckungsquoten nach
Solvency II betrachtet. ,,Im Bereich der Sicherheit sind die Versicherer gut aufgestellt®, heif3t
es im Ergebnisbericht. Die Bewertungsreserven seien zwar weiterhin hauptsachlich in Stille
Lasten umgewandelt worden, jedoch seien diese im Vergleich zum Vorjahr betragsmafig

geringer. Und einige Versicherer verfiigten sogar wieder iber positive Stille Reserven.

Mit 51 Flinf-Sterne-Gesellschaften erhalt ein Unternehmen mehr als im Vorjahr die
Topbewertung. Sechs Gesellschaften werden mit vier Sternen bewertet, das sind zwei

Unternehmen weniger als letztes Jahr. (as)
Weitere Informationen zum LV-Rating von M&M sind hier abrufbar.

Bild: © peterschreiber.media — stock.adobe.com

VersicherungsJournal.de

Nachricht aus Versicherungen & Finanzen vom 16.10.2024
M&M-Unternehmensrating: Vier Lebensversicherer schwacheln

Das Analysehaus Morgen & Morgen hat sein Rating von Lebensversicherungsunternehmen aktualisiert. Anhand
von 13 Bilanzkennzahlen aus den Bereichen Erfolg, Sicherheit und Bestand wurden 63 Anbieter bewertet. Vier
davon erhielten nur zwei Sterne (,,schwach): Concordia Oeco, Cosmos, Credit Life und LPV. 18 Gesellschaften
erreichten fiinf Sterne (,,ausgezeichnet”).

Die Morgen & Morgen GmbH (http://www.morgenundmorgen.de) (M&M) hat am Mittwoch die 30. Auflage ihres ,M&M Ra-
ting LV-Unternehmen* veroffentlicht. Dabei haben die Analysten erneut auf die im Vorvorjahr umfassend Uberarbeitete
Ratingsystematik inklusive der Integration des zuvor separat durchgefiihrten ,M&M Belastungstests” (VersicherungsJour-
nal 20.10.2022 (https://www.versicherungsjournal.de/markt-und-politik/fuenf-lebensversicherer-schwaecheln-
146142.php)) zurtickgegriffen.

13 Kennzahlen der Lebensversicherer aus drei Bereichen

Das Rating besteht aus einer Gesamtbewertung und den drei Teilratings Erfolg, Bestand und Sicherheit. In das Teilrating
Erfolg gehen sechs Kennzahlen ein, in das Teilrating Sicherheit fiinf und in das Teilrating Bestand zwei Kennzahlen. Das
Teilrating Bestand besitzt zehn Prozent Gewichtung fiir die Gesamtwertung, die beiden anderen Teilratings je 45 Prozent.
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Zur Methodik wird mitgeteilt, dass bei der Auswertung der Unternehmensdaten vielschichtige Faktoren wie Wechselwir-
kungen der Bilanzkennzahlen berticksichtigt wirden.

~Jede bewertete Gesellschaft wird im Vergleich zu den anderen Marktteilnehmern anhand eines Benchmarksystems be-
urteilt, bei dem die Benchmarks im Zeitverlauf angepasst werden und Marktschwankungen dabei beriicksichtigt werden®,
heben die Analysten hervor. Damit werde sichergestellt, dass das Ratingergebnis ein Spiegel der aktuellen Marktsituation
sei.

Weitere Details zur Methodik des LV-Ratings
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Untersuchungsgrundlage sind 6ffentlich zugangliche Informationen ,aus den Geschéftsberichten der jeweiligen Gesell-
schaften, aus der Veroffentlichung zu den Daten zu der Beteiligung der Versicherten an den Ertragen gemaf § 15 Min-
destzufiihrungs-Verordnung und aus den Solvency II-Berichten” Die Kennzahlen werden Uber die letzten fiinf Bilanzjahre
betrachtet, aktuell von 2019 bis 2023.

Die Analysten haben fiir jede Bilanzkennzahl und jedes Bilanzjahr Benchmarks und somit Punkte vergeben. ,Diese
Punkte werden Uber die Jahre zu einem Wert pro Kennzahl aggregiert und daraus entsprechend der unterschiedlichen
Gewichte der Kennzahlen eine Gesamtpunktzahl pro Teilrating, die dann in die Ratingskala ein bis finf Sterne iberfiihrt
wird"“, so die Analysten.

Das Gesamtrating werde in einem weiteren Schritt anhand der jeweiligen Gewichtungen aus den Ergebnissen der Teilra-
tings ermittelt. Durch Rundung erhalte man das Ergebnis des Gesamtratings auf der oben angefiihrten Ratingskala. Wei-
tere Details zur Methodik kdnnen in der ,M&M Rating LV-Unternehmen Dokumentation 2024
(https://a.storyblok.com/f/119468/x/ed80af9b4c/mm_rating-lv-unternehmen-2024.pdf)“ (PDF, 279 KB) nachgelesen
werden.

63 Lebensversicherer im Test

Insgesamt hat das Analysehaus in diesem Jahr 62 Lebensversicherungsunternehmen unter die Lupe genommen. 29
(Vorjahr: 30) Prozent der Testkandidaten erhielten die Hochstnote ,ausgezeichnet” (finf Sterne). 47 (2023: 41) Prozent
wurden mit vier Sternen (,sehr gut*) bedacht, in etwa jede sechste (Vorjahr: mehr als jeder flinfte) Gesellschaft mit drei
Sternen (,durchschnittlich®).

Vigrsat hrungs.l ol (S5 aflk
HNHotenverteilung im M&M Rating LV Unternehmen

w2022 w2023 w20

finf Sleme

CF
wigr Sierne e 4
29
drei Steme
rwei Sterne
A Slam Sramd 1072024 Quelie

hlargan & Mosgen

Fur weiterhin gut jeden 16. Anbieter reichte es nur zu einer ,schwachen” Bewertung (zwei Sterne). Zu dieser Gruppe ge-
hoért neben den ,Wiederholungstatern Concordia Oeco Lebensversicherungs-AG, Credit Life AG
(http://'www.creditlife.net) und LPV Lebensversicherung AG (https://www.lifestyle-protection.com/) neuerdings auch die
um einen Bewertungsstern verschlechterte Cosmos Lebensversicherungs-AG (https://www.cosmosdirekt.de).

Nicht mehr zu der ,schwach” bewerteten Gruppe gehort die Provinzial Nordwest Lebensversicherung AG
(https://www.provinzial.de), die sich auf drei Himmelskorper verbesserte.

18 Akteure mit der Bestnote

Versicherungs Journal 10/2024

Die Spitzengruppe besteht aus 18 (2023: 19) Marktteilnehmern. Zu den ,ausgezeichneten® Lebensversicherern zahlen
die

Allianz Lebensversicherungs-AG (http://www.allianz.de),

Axa Lebensversicherung AG (http://www.axa.de),

Baloise Lebensversicherung AG Deutschland (http://www.baloise.de),

BL die Bayerische Lebensversicherung AG (http://www.diebayerische.de),

Delta Direkt Lebensversicherung AG (http://www.deltadirekt.de),

Deutsche Lebensversicherungs-AG (https://dlvag.allianz.de) (DLVAG),

Europa Lebensversicherung AG (http://www.europa.de),

Hannoversche Lebensversicherung AG (https://www.hannoversche.de),
Hansemerkur Lebensversicherung AG (http://www.hansemerkur.de),

Inter Lebensversicherung AG (http://www.inter.de),

Interrisk Lebensversicherungs-AG Vienna Insurance Group (http://www.interrisk.de),
Lebensversicherung von 1871 a.G. Miinchen (http://www.lv1871.de) (LV 1871),
Mylife Lebensversicherung AG (http://www.mylife-leben.de),

Offentliche Lebensversicherung Braunschweig (http://www.oeffentliche.de),

Swiss Life Lebensversicherung SE (http://www.swisslife.de),

Universa Lebensversicherung a.G. (http://www.universa.de),

WGV-Lebensversicherung AG (http://www.wgv.de) und

Dabei schafften die Axa sowie die DLVAG den Aufstieg in die Spitzengruppe und die Delta Direkt den direkten Wiederauf-
stieg (18.10.2023 (https://www.versicherungsjournal.de/markt-und-politik/vier-lebensversicherer-schwaecheln-
149047.php)). Herausgefallen aus der Riege der Topanbieter sind die Deutsche Arzteversicherung AG
(http://www.aerzteversicherung.de), die DEVK Deutsche Eisenbahn Versicherung Lebensversicherungs-Verein a.G., die
Ideal Lebensversicherung a.G. (http://www.ideal-versicherung.de) und die Volkswohl Bund Lebensversicherung a.G.
(http://www.volkswohl-bund.de)

Mit der Europa und der WGV schafften nur zwei der vorgenannten 18 Marktteilnehmer in allen drei Teilratings die Hochst-
note. Allen anderen Anbietern gelang dies bestenfalls zweimal.

Bjoérn Wichert (b.wichert@versicherungsjournal.de)

Das VersicherungsJournal ist urheberrechtlich geschiitzt. Das bedeutet fir Sie als Leserin bzw. Leser: Die Inhalte sind ausschlieBlich zu Ih-
rer personlichen Information bestimmt. Fir den kommerziellen Gebrauch missen Sie bitte unsere ausdriickliche Genehmigung einholen.
Unzulassig ist es, Inhalte ohne unsere Zustimmung gewerbsmafig zu nutzen, zu veréandern und zu veréffentlichen.

Kurz-URL: http://vjournal.de/-151664
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WERTVOLLE INFORMATIONEN FUR EINEN OPTIMALEN ANLAGE-ERFOLG stark
i,
.
-

in allen
Bereichen

Wegen der Probleme der
gesetzlichen Rente wird
private Vorsorge noch
wichtiger. Auf welche
Lebensversicherer
Verlass ist, zeigen

valide Kennzahlen

Drei Kennzahlen legen
offen, wer der richtige
Partner fur die immer
wichtigere private
Altersvorsorge ist

Aufgebaute Krifte richtig
einsetzen: Kraftausdauer
gilt beim Kanusport als sehr
wichtig. Der Sportler darf
auf der Langstrecke nicht
vorzeitig ermuden

LEBENSVERSIC
IEGER IM WETT
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BILD: MSAN10/ISTOCK

ie Europdische Zentralbank hob
2022/23 die Leitzinsen so schnell
wie noch in ihrer Geschichte an
und zog auch die Zinsen zehn-
jahriger Bundesanleihen mit — von minus
0,06 Prozent im Januar 2022 auf 2,85 Pro-
zent im Oktober 2023 (Monatsschnitte).
Kursverluste von Anleihen, die mit den
Renditespriingen verbunden waren, brach-
tenviele Lebensversicherer in Bedrangnis.
Erklarung: Wenn die Zinsen steigen, wer-
denneue Anleihen mit héheren Zinsen aus-
gegeben. Bestehende Anleihen mit niedri-
geren Zinsen sind dann weniger attraktiv,
sodass ihr Marktwert sinkt, um im Ver-
gleich zu den neuen, hoher verzinsten An-
leihen wettbewerbsfihig zu bleiben.
Lebensversicherer investieren nun je
nach Geschiftsmodell iiber 90 Prozent
ihrer Kapitalanlagen in Anleihen. Die Bran-
che hiufte bis zu 100 Milliarden Euro an
stillen Lasten an. Dieses Thema hat sich
etwas beruhigt, zumal sich die Renditen
zehnjdhriger Bundesanleihen bei 2,3 Pro-
zent einpendeln. Doch findet sich noch
eine Reihe von Lebensversicherern, die
mebhr als 15 Prozent an stillen Lasten auf
ihre Kapitalanlagen verkraften miissen.
Zudem hat die Branche nun eine weite-
re Herausforderung zu bewdltigen. Grof3e
Aufmerksamkeit haben die Immobilien-
abschreibungen der Lebensversicherer ge-
funden, insbesondere nach der Insolvenz
wichtiger Gesellschaften des Osterreichi-
schen Investors René Benko. Hier wirken
mit Verzogerung die erwdhnten Zinsspriin-
ge, die neue Kredite und Verldngerungen
von Darlehen verteuert haben. , Aktuell
liegt unser Fokus auf den Risiken aus Anla-
genin Gewerbeimmobilien®, sagte die neue
Exekutivdirektorin der Versicherungs- und
Pensionsfondsaufsicht der Bundesanstalt
fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (Bafin),
Julia Wiens, inihrer ersten grofsen Rede im
Friihjahr. Im dritten Quartal 2023 hitten
Gewerbeimmobilien acht Prozent der Ka-
pitalanlagen ausgemacht. ,Die Lage in die-
sem Markt ist sehr schwierig®, konstatier-
te Wiens. ,Die Preise sinken auf breiter
Front. Die Kreditqualitit von Gewerbe-
immobilienfinanzierungen verschlechtert
sich. Damit sinkt auch die Werthaltigkeit

der Sicherheiten.“ Klingt zunichst recht
dramatisch — doch schob die neue Chef-
aufseherin eine Entwarnung nach. ,Die
Bewertungsreserven in den Immobilien-
portfolios der Versicherer sind noch sehr
hoch. Insgesamt schitzen wir das Risiko
aus Bewertungsdnderungen daher als be-
herrschbar ein.“

Dennoch sind manche Gesellschaften
dadurch stark belastet. Die Konsequenzen
lesen sich etwa bei einer Lebensversiche-
rung so: ,Das Nettoergebnis aus Kapitalan-
lagen liegt somit unter dem Wert aus dem
Vorjahr. Der Ergebnisriickgang resultiert
aus geringeren laufenden Ertrigen und
deutlichen auferordentlichen Abschrei-
bungen aufImmobilienanlagen.“ Diese Ge-
sellschaft musste die prognostizierte Net-
toverzinsung der Kapitalanlagen fiir das
Geschiftsjahr 2023 glatt vierteln. Unter
den 25 grofiten Lebensversicherern weist
iibrigens die Miinchner WWK mit 3,0 Pro-
zent die hochste Nettoverzinsung der Ka-
pitalanlagen aus (siehe Grafik rechts).

Beispiele wie das der Gesellschaft mit
den eklatant hohen Immobilien-Sonderab-
schreibungen machen klar: Es ist wichtig
fiir Vorsorgesparer, auf Partner zu bauen,
die auch in turbulenten Marktlagen Stirke
und Konstanz bieten. Orientierung geben
hier aussagekriftige Kennzahlen, die €uro
in diesem Jahr erneut fiir die 25 wichtigsten
Lebensversicherer in Deutschland ausge-
wertet hat. Analysiert wurden die Ertrags-
kraft (stille Reserven/Lasten, Seite 4), die
Risikotragfahigkeit (Substanzkraftquote,
Seite 5), und die Finanzkraft (verlustde-
ckende Mittel, Seite 6). In allen drei Feldern
liegt die Miinchner WWK Lebensversiche-
rung a.G. vorn. Uber die untersuchten Kri-
terien hinweg zeigten auch die Provinzial
Rheinland und die Niirnberger gute Leis-
tungen.

Die WWK iiberzeugt mit ihrem Finanz-
polster und der Investmentstrategie. In der
Niedrigzinsphase konnte sie grofere Risi-
ken auf sich nehmen und hat nur in gerin-
gerem Umfang mager verzinste Anleihen
erworben. Als die Zinsen geradezu explo-
dierten, stand genug Liquiditét bereit, um
friih wieder in hoher verzinste Staats- und
Unternehmensanleihen zu gehen. -

€uro Rating Spezial | 3

Nettoverzinsung der

Kapitalanlagen 2023 in %
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Bewertungsreserven- bzw.
Stille-Lasten-Quote 2023 in %

(Bewertungsreserven saldiert in % der
konventionellen Kapitalanlagen)
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Chancen nutzen kdnnen

Warum die Relation von Bewertungsreserven oder stillen

ie Lage der Lebensversicherer hat

sich nach den Jahren der Niedrig-

zinsen wieder verbessert. Das

sagtJulia Wiens, die neue Chefauf-

seherin der deutschen Assekuranzbranche.

Sie schrénkt jedoch auch gleich wieder ein:

»Aber so ganz entspannt ist die Lage in Sa-

chen Liquiditdt noch nicht. Denn durch den

Zinsanstieg hat sich die ganze Kapitalanla-
gesituation gedndert.”

Um von den héheren Zinsen am Kapital-

markt wieder zu profitieren, gibt es fiir

‘ 3 & Lasten zu den Kapitalanlagen die Ertragskraft mitbestimmt

schweren, Kapital in hoher verzinsten Pa-
pieren anzulegen®, erklirt Chefaufsehern
Wiens. ,,Die dabei anfallenden Verluste muss
man sich schlieflich erst einmal leisten
konnen.“

Altersvorsorgesparer sollten die finan-
zielle Leistungsfidhigkeit eines Lebensversi-
cherers also stets im Auge behalten. Ein ver-
lasslicher Maf3stab fiir die Flexibilitédt in der
Kapitalanlage ist die Quote der Bewertungs-
reserven/stillen Lasten im Verhéltnis zu den
klassischen Kapitalanlagen. Dieser Indikator

Lebensversicherer eine einleucht-
ende Strategie: Die Assekuran-
zen, die den groften Teil ihres

€uro

zeigt, welche Lebensversicherer
in den vergangenen Jahren eine
erfolgreiche Anlagestrategie ver-

Portfolios in lang laufenden
Staatsanleihen und Firmenbonds
halten, schichten in Papiere um,
die wieder hohere Zinsen brin-
gen. Allein: ,Wenn sie genug Neu-
anlagen titigen konnen, klappt das. Sonst ist
das nicht ganz so einfach. Wegen der stillen
Lasten®, sagte Aufseherin Julia Wiens im
Friihling dieses Jahres beim GDV Insurance
Summit. ,,Und auch, weil viele Lebensver-
sicherer im vergangenen Niedrigzinsumfeld
die Struktur ihrer Kapitalanlagen verandert
haben. Sie haben auf der Suche nach hohen
Renditen zunehmend in illiquide Anlagen
investiert. Zum Beispiel in Immobilien, in
Private Equity oder in Private Debt.“
Private Equity beschreibt Direktinvesti-
tionen in private Unternehmen zur Wert-
steigerung, Private Debt meint Fremdkapi-
tal von Investoren fiir Unternehmen aufier-
halb der Borse. Steigende Zinsen setzen auch
diese Geldanlagen unter Druck. Nach Bafin-
Schitzungen machten Private-Equity- und
Private-Debt-Anlagen 2023 rund ein Zehntel
der Kapitalanlagen aus, bei einigen Versiche-
rern lag der Anteil klar hoher. ,,Stille Lasten
und illiquide Anlagen konnen es jetzt er-

ERTRAGS-
KRAFT

folgt haben. Spitzenreiter in die-
ser Kategorie ist die WWK Leben,
die als einzige stille Reserven in
Hohe von 1,8 Prozent der Kapital-
anlagen ausweisen kann. Alle an-
deren der 25 grofiten Lebensversicherer wei-
sen fiir 2023 stille Lasten auf, sehr gering
sind diese mit 1,3 Prozent bei der SV Leben,
sehr hoch bei LVM mit minus 15,8 Prozent;
auch in neun weiteren Fillen rangiert die
Quote zweistellig im Minus.

Wertungssieger WWK dagegen konnte
auch wihrend der Niedrigzinsphase in ren-
ditestirkere Anlageformen wie Aktien und
Immobilien investieren: ,,Wir optimieren
unser Portfolio kontinuierlich, sodass unter
Bertiicksichtigung der Risikotragfihigkeit
des Unternehmens die entstehenden Chan-
cen an den Kapitalméarkten ausgenutzt wer-
den“, sagt der WWK-Vorstandsvorsitzende
Jiirgen Schrameier. Die Miinchner weisen
fiir 2023 mit 3,0 Prozent die hochste Netto-
verzinsung unter den groflen deutschen
Lebensversicherern aus (siehe dazu Grafik
Seite 3) und erzielen auch im Fiinf-Jahres-
Durchschnitt mit 3,9 Prozent eine der héchs-
ten Nettoverzinsungen im Markt.

BILD: MSAN10/ISTOCK
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Starker Grundstock

Reich an Ressourcen: Fuir Kunden ist es beruhigend, wenn in der privaten Altersvorsorge
ihr Partner in spe eine hohe Substanzkraftquote mitbringt. Was die Kennzahl ausmacht

enn es um die Altersvorsor-

ge geht, sollte jeder gleich

zweimal in langen Zeitriu-

men denken. Einmal beim

Start: Je frither man anfingt, desto besser.

Wirtschaftsprofessor Michael Heuser vom

Institut fiir Vermdgensbildung und Alters-

sicherung (DIVA) rit: ,Ab dem Zeitpunkt, an

dem man erstmalsin die gesetzliche Renten-

versicherung einzahlt, sollte man auch pri-
vat vorsorgen.”

Dann kann man genug fiir die zweite

Erneut fiihrt die WWK hier das Ranking
an, gefolgt von der Victoria und der Niirn-
berger. Die WWK als Versicherungsverein
legt schon seit drei Jahrzehnten grofiten
Wert auf eine starke Eigenkapitalbasis, die
gemessen an der Firmengrofle etwa das
Dreifache des Marktdurchschnitts erreicht.
Auch hier also sehr langfristiges Denken,
wie es zur Altersvorsorge passt. Mit einer ho-
hen Eigenkapitalquote lassen sich Verluste
an den Kapitalmirkten besser abfedern und
Reserven leichter mobilisieren.

Langstrecke tun: Die klassische
Altersvorsorge via Privatrente
oder Betriebsrente stellt im Ge-

€uro

Auch die freie RfB ist von
wesentlicher Bedeutung fiir die
Substanzkraft. Hier werden die

gensatz zu Bankprodukten und
anderen Sparformen sicher, dass

deckt ist und Rentenzahlungen

bis zum Lebensende garantiert

sind. Denn Frauen, die heute 65 sind, ha-
ben eine Lebenserwartung von weiteren
20,9 Jahren, gleich alte Mdnner von 17,6 Jah-
ren. Im Durchschnitt!

Stellt sich die Frage: Welche Lebensversi-
cherer werden langfristig in der Lage sein,
Garantieversprechen einzuhalten? Nur die,
die ihre Kosten im Griff haben, ihre Kapital-
anlagen professionell managen und genug
Sicherheitsreserven aufbauen, werden in je-
der Marktsituation erfolgreich bestehen.

Ein verldssliches Maf} zur Beurteilung der
Leistungsfahigkeit ist die Substanzkraftquo-
te. Diese gibt Auskunft dariiber, wie viel Risi-
kokapital den deutschen Lebensversicherern
im Verhiltnis zu ihrer Unternehmensgrofie
zur Verfiigung steht. Sie wird berechnet, in-
dem die Summe aus Eigenkapital, freier
Riickstellung fiir Beitragsriickerstattung
(freie RfB) und Schlussiiberschussanteil-
fonds (SUAF) durch die verzinsten Kunden-
gelder (Deckungsriickstellung) geteilt wird.

SUBSTANZ-
das ,Langlebigkeitsrisiko“ abge- KRAFT

meisten Gewinne verbucht und
erst spiater den Kunden gutge-
schrieben, was Schwankungen in
den Uberschussergebnissen aus-
gleicht. Je grofier die Mittel in die-
sem Topf, desto grofler ist der Handlungs-
spielraum der Versicherer. Dieser Spielraum
kann durch den Schlussiiberschussanteil-
fonds, der zur Deckung moglicher Verluste
eingesetzt werden darf, noch erweitert wer-
den. Obwohl der SUAF zur gebundenen RfB
gehort und die Versicherungsnehmer wih-
rend der Vertragslaufzeit meist nur eine
Anwartschaft darauf haben, stirkt er den-
noch die Eigenmittelsubstanz und damit die
Finanzkraft eines Lebensversicherers.
,Insgesamt liegen dank des langjihrigen
Kapitalanlage-Know-hows und der guten
Reservesituation sowohl das Kapitalanlage-
ergebnis als auch unsere Substanzkraft un-
veriandert auf einem attraktiven Niveau,
bilanziert der WWXK-Vorstandsvorsitzende
Jirgen Schrameier. ,,Wir sind der Auffas-
sung, dass aufgrund des hohen Bestands
an Eigenkapital sowie an freier RfB fiir die
Sicherheit der Vertrige unserer Mitglieder
gesorgt ist.“ —

€uro Rating Spezial | 5

Substanzkraftquote 2023

in % (Eigenkapital + Freie RfB + SUAF
in % der konventionellen Deckungs-
ruckstellung brutto)
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Verlustdeckende Mittel (ohne ZZR)
zuziiglich stiller Reserven/abziiglich
stiller Lasten 2023 in %

(Eigenkapital + freie RfB + SUAF-Bewertungs-
reserven saldiert in % des mittleren
konventionellen Kapitalanlagebestands)
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Soliditat punktet

Die Quote der verlustdeckenden Mittel zeigt,
wie robust ein Lebensversicherer aufgestellt ist

ar es das schon wieder
mit den auskémmliche-
ren Renditen fiir die
Lebensversicherer, die
typischerweise das Gros ihrer Kapital-
anlagen in festverzinsliche Wertpapie-
re mitldngeren Laufzeiten investieren?
Jedenfalls hat die Européische Zentral-
bank (EZB) am 12. Juni einen neuen
Zinssenkungszyklus gestartet und den
wichtigsten Leitzins in einem ersten
Schritt von 4,50 auf 4,25 Prozent ge-
senkt. Fiir den September galt eine
weitere Senkung als sicher.
Nun beeinflusst die EZB mit ihren
Leitzinsen nur den kurz-

nach voran. Zur Erlduterung: Es ist ein
Kunstgriff des Paragrafen 341b HGB,
dass diese stillen Lasten nicht in der
Bilanz abgeschrieben werden miissen,
wenn sie bis zur Endfilligkeit gehal-
ten werden. 2023 sind die stillen Las-
ten laut Ratingagentur Assekurata um
30 Milliarden Euro auf 75 Milliarden
Euro gesunken.

Diese Lasten diirften die Kunden
stark betroffener Gesellschaften kri-
tisch sehen: Die Bewertungsreserven
haben Einfluss auf die verlustdecken-
den Mittel, die einem Lebensversiche-
rer fiir die finanzielle Stabilitit zur
Verfligung stehen. 2023

fristigen Zinsmarkt (Geld-
markt) direkt und die Rendi-

€uro

meldeten mit Ausnahme der
WWK die 25 grofiten Le-

ten lang laufender Anleihen
am Kapitalmarkt nur indi-
rekt. Die Rendite zehnjihri-
ger Bundesanleihen diirfte
am Jahresende 2024 bei
2,35 Prozent liegen, so die
Durchschnittsprognose von zwolf Fi-
nanzhdusern (Stand August).

Neue Investments am Anleihe-
markt bleiben damit fiir die Lebens-
versicherer recht attraktiv, vor allem
im Vergleich zur jahrelangen Niedrig-
zinsphase. ,Durch den Zinsanstieg ha-
ben sich viele wirtschaftliche Kenn-
zahlen wieder verbessert, und die Er-
tragschancen in der Neu- und Wieder-
anlage sind gestiegen®, konstatiert die
neue Exekutivdirektorin der Versiche-
rungs- und Pensionsfondsaufsicht der
Bafin, Julia Wiens.

Der Abbau der stillen Lasten aus
Kursverlusten von Anleihen nach dem
rapiden Zinsanstieg von 2022/2023 in
den HGB-Bilanzen der deutschen Le-
bensversicherer geht nur nach und

FINANZ-
KRAFT Die WWK liegt folgerichtig

bensversicherer stille Las-
ten — aber mit einer grofien
Streubreite (siehe Seite 4).

auch bei der Quote der ver-
lustdeckenden Mittel an der
Spitze. Die Kennzahl gibt die Trag-
fahigkeit der Substanzkraft an. Um sie
zu ermitteln, werden Eigenkapital,
freie Riickstellung fiir Beitragsriick-
erstattung, der Schlussiiberschuss-
anteilfonds und eben die stillen Reser-
ven/stille Lasten summiert und durch
den mittleren konventionellen Kapital-
anlagenbestand dividiert. Die Zinszu-
satzreserve (ZZR, siehe dazu rechts)
spielt hier keine Rolle, da sie in voller
Hohe den Kunden zugutekommen soll.
Neben der WWK, der mit einer ho-
hen Quote von 9,7 Prozent auch die
Auszeichnung ,,Hochste Finanzkraft“
nicht zu nehmen ist, weisen nur acht
weitere Gesellschaften einen aller-
dings teils minimal positiven Wert auf
(siehe Grafik links).

BILD: MSAN10/ISTOCK, ASSEKURANZ RATING-AGENTUR GMBH
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Von Lasten
und Reserven i

Die starken Bewegungen am Zinsmarkt I
und ihre Folgen halten Lebensversicherer

weiter in Atem. Die Einschatzungen

der Kolner Ratingagentur Assekurata !
zu wichtigen Trends in der Branche

ie bereits mehrfach erwidhn-

ten Zinstrends und ihre Fol-

gen prigen auch den Markt-

ausblick 2024/2025 der Kol-

ner Ratingagentur Assekurata. In die-
ser branchenweit beachteten Grof3-
studie spielen ebenfalls die stillen Las-
ten eine bedeutende Rolle. Laut Kalku-
lation der Assekurata-Experten lagen
sie Ende 2023 branchenweit bei rund
75 Milliarden Euro nach 105 Milliarden
Euro am Ende des Jahres 2022. ,Bei
den stillen Lasten handelt es sich um
unrealisierte Verluste auf den Zins-
anlagen®, erkldrt Lars Heermann, Be-
reichsleiter Analyse und Bewertung bei
der Kolner Versicherungsratingagen-
tur. ,,Zwar miissen die Versicherer die-
senach den handelsbilanziellen Regeln
nicht realisieren oder abschreiben®, er-
ldutert Heermann. ,,.Dennoch stellten
sie eine Biirde fiir die Bemiihungen dar,
den hoheren Marktzins am Kapital-
markt zu vereinnahmen.“ Die Anbieter
bemiihten sich daher, durch den teil-
weisen Verkaufvon Anleihen die stillen
Lasteninihren Biichern zureduzieren.
Das wiederum fiihrt zu Verlusten,
die in der Folge die Nettoverzinsung
schmalern. Die Nettoverzinsung lagim
Bilanzjahr 2023 mit durchschnittlich
2,30 Prozent weiterhin unterhalb der
Umlaufrenditen am Kapitalmarkt. Da-
her plant ein Grofdteil der Unterneh-

Stille Lasten stellen
eine Burde fur die
BemuUhungen der
Lebensversicherer dar,
den hoheren Marktzins
am Kapitalmarkt zu
vereinnahmen.”

Lars Heermann, Bereichsleiter
Analyse und Bewertung der
Ratingagentur Assekurata

Zinszusatzreserve Der einst 96 Milli-
arden Euro grof3e Topf wird geleert

Zinszusatzreserve in Mrd. Euro, ab 2024 Prognose
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Deutsche Bundesbank, Assekurata-Berechnungen

men, die Investitionsquote im Bereich
der festverzinslichen Anlagen im Jahr
2024 auszuweiten, wie eine Asseku-
rata-Umfrage zeigt. ,Hierdurch versu-
chen die Gesellschaften, ihre Bilanz zu
stirken und den Zinsertrag in ihren
Anlageportfolios zu erhthen, nachdem
dieser iiber viele Jahre Niedrigzins
deutlich nach unten gegangen ist“, er-
l4utert Lars Heermann.

Erfreulich fiir die Kunden der Le-
bensversicherer: Vor zwei Jahren ha-
ben die Lebensversicherer begonnen,
die Zinszusatzreserve (ZZR) aufzulo-
sen. Die mussten sie seit 2011 auf Vor-
gabe der Aufsicht Bafin bilden; sie er-
reichte Ende 2021 fiir die Branche ih-
ren Hochstwert von 96 Milliarden
Euro. Die ZZR stellt sicher, dass Versi-
cherer auch bei anhaltend niedrigen
Zinsen ihre friiher gegebenen hohen
Garantiezusagen (bis zu vier Prozent
aufeingezahlte Beitrige minus Kosten)
erfiillen konnen.

In den beiden vergangenen Jahren
schmolz die Zinszusatzreserve laut As-
sekurata um acht Milliarden Euro ab.
Fiir die kommenden Jahre rechnet die
Ratingagentur mit weiteren Auflosun-
gen in der Gréfenordnung von etwa
fiinf Milliarden Euro, ab dem Jahr 2027
diirfte diese Summe steigen. Die weite-
re Prognose: Der Abbau werde ,noch
vieleJahrein Anspruchnehmen®.

<uro

INFORMATIONEN FUR EINEN OPTIMALEN ANLAGE-ERFOLG

WERTVOLLE

Gestiegene Zinsen lasten
auf Lebensversicherern.

Die finanzstarksten

Anbieter aber sind eine
sichere Wahl — die €uro-
Analyse filtert sie heraus
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Marco Metzler, Geschaftsfuhrer
der Ratingangentur Metzler
Ratings, (ber stille Lasten und
die aktuelle Lage der deutschen
Lebensversicherer —und die
Folgerungen, die sich daraus fur
Kunden ergeben

Finanzstarken Anbietern
den Vorzug geben”

€uro: Safien die deutschen Lebensversicherer 2021
noch auf stillen Reserven in Héhe von 155 Milliarden Eu-
ro, schlummerten Ende 2022 schon stille Lasten in Hohe
von 105 Milliarden Euro netto in ihren Bilanzen. Wie se-
hen Sie die aktuelle Lage der deutschen Lebensversiche-
rungen?

Marco Metzler: Die Zinsentwicklung im vierten
Quartal 2023 hat die stillen Lasten der deutschen Le-
bensversicherer auf netto rund 75 Milliarden Euro
zum Stichtag 31. Dezember 2023 sinken lassen. Das
ist eine positive Entwicklung. Jedoch kann noch kei-
ne Entwarnung gegeben werden: Bei den Lebensver-
sicherern werden zunehmend Einmalanlagen gekiin-
digt und kaum neue Einmalanlagen im signifikanten
Volumen abgeschlossen. Denn die Banken liegen
nach den starken Leitzinserh6hungen der Europdi-
schen Zentralbank mit den aktuellen Festgeldzinsen
deutlich iiber den Zinsdeklarationen der Lebensver-
sicherer, obwohl die Lebensversicherer ihre Uber-
schuss-Deklarationen 2024 deutlicher angehoben als
im Vorjahr.

€uro: Was kann ein erhéhtes Storno bei den Policen ge-
gen Einmalbetrag, ausgelést durch das deutlich erhéhte
Zinsniveau, bewirken?

Metzler: Eine erhohte Stornowelle bei privaten Kun-
den ist bundesweit derzeit nicht zu sehen. Jedoch
kann sie - etwa wegen der andauernden hohen Infla-
tion - fiir die nahe Zukunft auch nicht ausgeschlos-
sen werden. Gravierender sieht es derzeit bei institu-
tionellen Kunden der Lebensversicherer aus. So be-
treiben einige Lebensversicherer bisher im groflen
Stil institutionelles Einmalbeitragsgeschift. Im Jahr
2023 zogen institutionelle Groff)kunden wie zum Bei-
spiel Unternehmen, Versorgungswerke oder Stiftun-

TITELBILD: MLENNY PHOTOGRAPHY/ISTOCK
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BILD: KAUFMANN/METZLER RATING

gen diese Gelder verstirkt ab. Die Versicherer konn-
ten dabei gezwungen sein, die Verluste aus den stil-
len Lasten zu realisieren, um diese Gelder auszuzah-
len - und nicht durch Bildung stiller Lasten bis zur
Endfilligkeit der Investments auszusitzen. Das gilt
auch fiir Verluste aus Investments in insolvente Im-
mobilienprojektentwickler und Bautréger.

€uro: Die Lebensversicherer haben in den vergangenen
Jahren die Immobilienquote deutlich erhG6ht und zuneh-
mend in Projektentwickler und Bautrdger investiert.
Wie sehen Sie die Auswirkungen der Insolvenzen in die-
sem Sektor auf die deutschen Lebensversicherungsge-
sellschaften?

Metzler: Die BaFin sieht bei keinem der Versicherer
eine wesentliche Bedrohung. Insgesamt haben die
deutschen Lebensversicherer rund drei Milliarden
Euro in die Signa-Gruppe investiert und geschitzt
rund weitere fiinf Milliarden Euro in andere insol-
vente Bautrédger und Projektentwickler. Im Gegensatz
zur Bildung von stillen Lasten durch Aufschieben der
Realisierung der Verluste bis zur Endfélligkeit des In-
vestments konnen Verluste aus Investments in insol-
vente Bautriger nicht aufgeschoben werden und
miissen sofort abgeschrieben werden. Diese Verluste
sind zusitzlich zu den rund 75 Milliarden Euro an
stillen Lasten, ausgelost durch den starken Zinsan-
stieg der Jahre 2022/2023, von den Lebensversiche-
rern zu schultern. Die Jahresabschliisse der Lebens-
versicherer fiir das vergangene Jahr, die von Ende
Mairz bis Ende August dieses Jahres verdffentlicht
werden, diirften einige Uberraschungen ans Tages-
licht bringen. Es deutet derzeit jedoch nichts auf eine
bedrohliche Schieflage eines deutschen Versicherers
hin.

€URO 06/2024

€uro Rating Spezial

Dr. Marco Metzler analysiert deutsche Lebensversiche-
rer seit 20 Jahren. Er ist Geschéaftsfuhrer der Metzler Ra-
tings GmbH mit Sitzin Berlin. Zudemist er in der Schweiz
mit Dr. Metzler Rating Consulting als selbststandiger Un-
ternehmer aktiv. Ferner ist er international in verschiede-
nen CEO-Positionen sowie als Start-Up-Grunder tatig.

€uro: Kann die Zinszusatzreserve (ZZR) zur Stabilisie-
rung der Lage der Lebensversicherer genutzt werden?
Metzler: Viele Lebensversicherer haben in den Jah-
ren 2022 und 2023 festverzinsliche Wertpapiere ver-
kauft und die Riickfliisse aus der ZZR-Aufldsung als
bilanziellen Ausgleich fiir die entstehenden Verluste
verwendet. Das hat einer deutlichen Stabilisierung
der jeweiligen Bilanzen beigetragen. Die Verkaufser-
16se konnen dann zu hoheren Marktzinsen neu ange-
legt werden. Die Auflosung der Zinszusatzreserve er-
moglicht so hohere Kapitalertrige in der Zukunft.
Diese sollten die Lebensversicherer mittel- bis lang-
fristig in die Lage versetzen, die Zufiihrungen zur
Riickstellung fiir Beitragsriickerstattung (RfB) zu er-
hohen - und schlussendlich auch die Uberschussbe-
teiligung der Versicherungsnehmer. Verzichten Le-
bensversicherer jedoch auf die Realisierung von stil-
len Lasten, kdnnen sie Ertréige aus der Auflosung der
ZZR auch sofort dazu verwenden, die RfB-Zufiihrun-
gen zu erhohen. In diesem Fall verzichten sie jedoch
auf eine friithzeitige Investition freiwerdender Mittel
in rentablere Kapitalanlagen.

€uro: Wie sehen Sie die weitere Entwicklung des Le-
bensversicherungsmarktes in der néchsten Zukunft und
was raten Sie Kunden?

Metzler: Die Inflation ist auf dem Riickzug und die
Uberschuss-Deklarationen steigen. Doch wegen der
angesprochenen Lage des Gesamtmarktes sollten die
Kunden die Spreu vom Weizen trennen und finanz-
starke Lebensversicherer mit solider Substanz bevor-
zugen. Attraktiver als klassische Lebensversicherun-
gen, die sehr stark auf Anleihen setzen, scheinen
Fondspolicen, die den Investitionsschwerpunkt auf
Sachwerte legen.
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Substanz gibt Sicherheit

Ratingagenturen prifen die Finanzstarke von Lebensversicherern und vergeben dafur
Noten. Wie die Experten vorgehen und was Kunden Uber Sicherheitsmittel wissen sollten

Das ist das Modell der Lebensversicherung: Der Kunde zahlt
oft liber Jahrzehnte lang Beitridge und will spéter iiber Jahr-
zehnte eine Privatrente beziehen. Umso wichtiger ist in der
jedes Jahr turbulenter werdenden Welt die Bonitét des Le-
bensversicherers. Diese Finanzstirke ermitteln spezialisier-
te Ratingagenturen, die die Lebensversicherer mit je eigenen
Systemen priifen (siehe Portrits). Am Ende vergeben sie ei-
ne Note (siehe Schema unten). Diese essenzielle Note gewich-
tet €uro bei der Gesamtbewertung der Finanzstirke der Le-

bensversicherer dreifach. Viele Gesellschaften habenzudem  bensversicherer nach Kapitalanlagen berticksichtigt. 2,00-2,49......cccceuene. Stark
2,50-2,99 ... Ausreichend
stark

ASSEKURATA

Assekurata veroffentlicht zum einen Unternehmensra-
tings aus Kundensicht mit den Bausteinen Sicherheit,
Kundenorientierung, Erfolg und Wachstum/Attraktivitat
im Markt. Das Bonitatsrating fokussiert noch starker auf
Finanzstarke (quantitative Bewertung von Kennzahlen,
qualitative der Unternehmenssteuerung). Die Notenska-
len differieren leicht. Mehr unter assekurata-rating.de.

S — Definition
S&P Global . . .
METZLER RATINGS Ratings Sicherheitsmittel
dllngb
Metzler Ratings hat auf Basis der Abschlusse 2022 der Akribische Gesprache mit der Fihrungsetage, nachdem Substanzkraft
30groBtendeutschenLebensversicherer Substanzkraft, zuvor offentlich zugangliche Infos ebenso wie interne Da- +Nettoreserven

Bewertungs- und Zinszusatzreserve sowie Nettorendite
fur ein Qualitatsrating zu Sicherheit und Ertragsstarke
analysiert, ferner Sicherheitsmittelund Ertragskraft. Bei-
desbundelte Metzler Ratingsineiner Gesamtnote von1,0
bis 7,0 und letztlich in Ratings von AAA bis hin zu C.

durch den Zinsanstieg in ihren grofen Anleihebestdnden
stille Lasten (das Gegenteil stiller Reserven) aufgebaut, die
nur Versicherer mit hohen Reserven gut wegstecken. Das ist
in den Ratings nicht reflektiert. Daher wird die Note fiir die
einfach gewerteten Sicherheitsmittel (Erkldrung rechts) mit
der dreifach gewichteten Ratingnote aggregiert, die Noten-
summe, geteilt durch vier, ergibt die Gesamtnote fiir die Fi-
nanzstirke der Assekuranzen (siehe Tabellen S. 6/7). Anmer-
kung: Es wurden bei der Auswertung nur die 45 grossten Le-

FitchRatines

bam)

Traditionsreich ist die 1913 gegriundete Ratingagentur
Fitch. Sie deckt mehrals 1200 Versicherungeninetwa 70
Landern ab. Die Amerikaner bilden wie die meisten Wett-
bewerber spezielle Rating-Komitees, um die Bonitat der
Versicherer zu durchleuchten. Fitch wendet dasselbe
Notenschema an wie der groRe US-Rivale S&P (siehe
Tabelle). Mehr unter fitchratings.com.

ten der Assekuranzen ausgewertet wurden: Das ist das
komplexe Verfahren der New Yorker Ratingagentur S&P.
Sie geht auf den US-Amerikaner Henry Poor zurtick, der
1860denersten Vorlaufer heutiger Ratings veroffentlich-
te. Mehr Details unter standardandpoors.com.

€uro Rating Spezial |5

Bonitét und Sicherheits-
mittel — die Gesamtnote

In die Berechnung der Ge-
samtnote geht die Bonitatsno-
te mit einer dreifachen Ge-
wichtung ein und die Sicher-
heitsnote einfach gewichtet.
Die Summe aus der dreifachen
Bonitatsnote und der Note fur
die Sicherheitsmittel wird
durch vier geteilt, die Gesamt-
noten dann nach folgendem
Schema vergeben:

1,00-1,20 ....Extrem stark
IRZISINS G Sehr stark

—» Die Substanzkraftist definiertals Summe aus Eigenkapital, freier Ruckstellung fur Beitragsrtickerstattung (freie RfB) und Schluss-
uberschussanteilsfonds (SUAF) in Prozent der Deckungsriicksstellungen. Ist das Eigenkapital hoch, kann der Versicherer mogli-
che Verluste an den Kapitalmarkten gut ausgleichen. Daher ist es Ausgangsbasis der Substanzstarke. Die freie RfB bildet mit dem
SUAF den nicht festgelegten Teil der RfB: Die Mittel sind fur die Beitragruickerstattung bestimmt, aber einzelne Versicherungsneh-
mer haben noch keine konkreten Anspruche darauf. Die Deckungsrickstellungen umfassen den Wert der gesamten Verpflichtun-
gen eines Lebensversicherers aus laufenden Vertragen. Um die Substanzstarkequote zu ermitteln, wird die Summe aus Eigenka-
pital, freier RFBund SUAF den Deckungsriickstellungen gegenubergestellt und als Prozentsatz dieser Ruckstellungen ausgedrickt.

v

Nettoreserven Die Nettoreserven ei-
nes Lebensversicherers errechnen sich
wie folgt: Zeitwert der Kapitalanlagen
(Marktwert) minus Buchwert der Kapi-
talanlagen in der Bilanz der Lebensver-

+ Zinszusatzreserve

Quelle: Jahresabschlisse 2022, Metzler Ratings

— Zinszusatzreserve Diec Zins-
zusatzreserveisteine zusatzli-
che Ruckstellung, die Lebens-
versichererin Deutschland seit

2011 aufgrund einer Anord-
nung der Finanzaufsicht BaFin

31

o L Notenschema sicherer = Nettoreserve. Dieser Begriff Sicherheitsmittel bilden mussen. Zweck: Die Ga-

Wie die Benotung funktioniert S&PB Assekuratall AssekurataB Fitch Metsler Ratinee  Note greift allerdings nur, wenn das Ergebnis rantieverpflichtungen der Le-

Die Spanne der Noten fur die Finanzstarke £ o der Rechnung positiv ist, andernfalls tber12,50% = 1,00 bensversicherer auchin Zeiten

reicht zum Beispiel bei Fitch Ratings von AAA At AAA AAA AAA 100 g sprechenExpertenvon "stiller Last". Le- 10,01%-12,50% = 1,50 niedriger Zinsen sicherzustel-

JAAA* (hochste Kreditwurdigkeit ) bis D" AA+ - AA+ AA+ AA+ 1,25 = bensversicherer haben oft rund 80 Pro- 7.51%-10,00% = 1,75 len. Die Hohe der Zinszusatzre-

(Zahlungsverzug oder Insolvenz). Die Zu- AA, AA- A+ AA, AA- AA, AA- AA 1,50 g zentdes Anlageportfoliosinlanglaufen- 5.01%-7.50% = 2,00 serve ist auf Basis eines spezi-

satze ,+" oder ,—" bieten eine weitere feine A+ - A+ A+ A+ 1,75 = denAnleihen. Derstarke Zinsanstieg der o on — ellen Berechnungsverfahrens

z k 2,51%-5,00% = 2,50 i .

Abstufung auf den Notenstufen. €uro macht AL A- A A- A A- A A- A 2.00 g Jahre 2022/23 hat die zuvor stark ge- 001%-250% = 3.00 zuermitteln, dasu. a. die Diffe-

mitdem Schema rechts die unters_chieg\i— BBB+ _ BB+ BBB+ BBE+ 225 3 stiegenen Kurse dieser Anleihen einbre- > 50%70'00% - 4’00 renz zwischen dem Garantie-

chen Notenbezeichnungen der Ratinghau- 5BB. BBB- Bt BBB. BBB- BBB BBB- BBB 250 = chen lassen: Aus stillen Reserven wur- . . ’ zins der Versicherungsvertra-
i . inei : : : : £ - ; ; -5.00% bis -2,49% = 5,00

serverglemhbar und tbersetzt siein eine Bei Assekurata gibt es zwei Ratings: B = Bonitéatsrating, U = Unternehmensrating, Bei S&P: a den bei den meisten Lebensversiche- - : I ! ge und dem aktuellen Rech-

Schulnote (von 1,0 bis 5,0). B=Bonitatsrating, U=Unternehmensrating; Quelle: Ratingagenturen, €uro  rernstille Lasten. unter minus 5,00% = 6,00 nungszins berucksichtigt.

€URO 06/2024 €URO 06/2024
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BILD: JORG ZABER/WWK, THOMAS BRAUNG/VHV-GRUPPE, ALLIANZ LEBENSVERSICHERUNG

<€uro

FINANZEN

Bonitit &
Sicherheitsmittel

Aggregation Finanzratings und Sicherheitsmittel der Lebensversicherer

Hohe Sicherheit

Versicherer S&P Assekurata Assekurata Fitch Metzler Beste  Sicher- Note Note Bewertung
U B B Ratings Note heitsmit- Sicherheits- Gesamt*
U Rating tel mittel
Serviceversicherer
WWK AAA 1,00 13,24% 1,00 1,00 Extrem stark
Ergo Vorsorge AA AA 1,50 8,45% 1,75 1,56 Sehr stark
Lv1871 A+ 175 22,84% 1,00 1,56 Sehr stark
Nurnberger A+ AA 1,50 9,07% 175 1,56 Sehr stark
Allianz AA AA A+ 150 6,42% 2,00 163 Sehr stark
Axa AA- AA A+ 1,50 7,26% 2,00 163 Sehr stark
Condor AA 1,50 5,78% 2,00 163 Sehr stark
Provinzial NordWest AA- B 1,50 6,54% 2,00 1,63 Sehr stark
DEVK A+ A+ 175 7,59% 175 1,75 Sehr stark
HUK-Coburg A+ BBB+ 1,50 4,26% 2,50 175 Sehr stark
Continentale A+ 175 6,33% 2,00 1,81 Sehr stark
Neue Leben A+ A+ 175 6,03% 2,00 1,81 Sehr stark
Swiss Life A+ A+ 175 6,20% 2,00 1,81 Sehr stark
Targo A+ 175 6,49% 2,00 1,81 Sehr stark
Bayern-Versicherung AA- B 1,50 0,31% 3,00 1,88 Sehr stark

*Gesamtnote = 3x Beste Note Rating + 1x Note Sicherheitsmittel: 4

€URO 06/2024

Die Firmenzentralen von
WWK - der Serviceversicherer mit
den starksten Finanzen und der Best-
note "Extrem stark” B Hannoversche
— mit Abstand solidester Direktversi-
cherer El Allianz Marktfuhrer mit Top-
note (im Bild die neue Zentrale der Le-
ben-Tochter in Stuttgart, noch im Bau)
B Niirnberger Serviceversichererin
der Spitzengruppe B AXA Wird von
gleich drei Ratingagenturen bewertet
@ Swiss Life - Soliditat, wie sie der
Name erhoffen lasst E HDI Rundet
Kohorte mit der Note "Sehr stark" ab

€uro integriert Ratings und bilanzielle Sicherheitsmittel in einer Gesamtbewertung und
zeigt Lebensversicherer mit besonders sicherem finanziellem Fundament. Ganz vorn
liegen bei Serviceversicherern die WWK und bei Direktversicherern die Hannoversche

Aggregation Finanzratings und Sicherheitsmittel der Lebensversicherer

é Versicherer S&P Assekurata Assekurata Fitch Metzler Beste Sicher- Note Note Bewertung

E V) B B Ratings  Note heits- Sicherheits- Gesamt*

2 u Rating mittel mittel

§ LVM A+ BB 1,50 0,47% 3,00 1,88  Sehrstark

'§ HDI A+ BBB+ 175 4,86% 2,50 194  Sehrstark

% Volkswohl Bund A A 2,00 642% 2,00 2,00 Stark

E Alte Leipziger A A+ AA- A+ B+ 1,50 -0,04% 4,00 213 Stark

% R+V AA BB 1,50 -0,97% 4,00 213 Stark

g Stuttgarter A 2,00 3.84% 2,50 213 Stark

é Debeka A A BB 2,00 179% 3,00 2,25  Stark

2 Signal Iduna A 2,00 0,30% 3,00 2,25  Stark

E VGH Provinzial Hannover A+ A+ 175 -0,97% 4,00 2,31 Stark

g Zurich BBB 2,50 5,06% 2,00 2,38  Ausreichend stark
é Gothaer A B+ 2,00 -2,02% 4,00 2,50  Ausreichend stark
§ Wurttembergische A- B 2,00 -1,00% 4,00 2,50  Ausreichend stark
:>: Generali Deutschland A+ B+ 175 -3,93% 5,00 2,56  Ausreichend stark
§ Direktversicherer

g Hannoversche A+ A++ AAA 1,00 16,84% 1,00 100  Extrem stark

2 Cosmos A+ B 175 -7.88% 6,00 2,81 Ausreichend stark
% *Gesamtnote = 3x Beste Note Rating + 1x Note Sicherheitsmittel: 4

€URO 06/2024
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Schutzsymbol
Schirm: Beider
Anlage sind derzeit
besonders komplexe
Probleme mit viel-
faltigen Wechsel-
wirkungen zu
bewaltigen

Vorbildliche Vorsorge

Die Zeiten werden immer herausfordernder. Welche Lebensversicherer sich besonders

Steuern& Sparen
Lebensversicherung

So haben wir bewertet

Um die Zukunftsfestigkeit der einzelnen
Lebensversicherer bewerten zu kénnen,
hat das DFSIim Auftrag von €uro insge-
samt funf Bereiche genau analysiert: die
Substanzkraft jedes Lebensversicherers,
seine Ertragsstarke, die Kundenzufrieden-
heit, die Bestandssicherheit sowie die
Kundenperformance. Diese fuinf Bereiche
wurden nachihrer Bedeutung gewichtet.
Zudem wurden die Versicherer in zwei
Gruppen unterteilt: in Serviceversicherer
mit AusschlieBlichkeitsorganisation, Bank-
oder Maklervertrieb und in Direkt- und
Biometrie-Versicherer. Nicht betrachtet
wurden Gesellschaften mit Deckungsruck-
stellungen von weniger als 750 Millionen
Euro und Run-offs, also Versicherer, die
das Neugeschéft eingestellt haben.

« Substanzkraftquote 12,5 % =
100 DFSI-Punkte

Ertragsstirke Zur Ermittlung der Er-
tragsstarke der Lebensversicherer wur-
den die aktuellen Rohtberschussmargen,
durchschnittliche Nettoverzinsungen
der Jahre 2021 bis 2023, deklarierte Uber-
schussbeteiligungen 2024 sowie Ab-
schluss- und Verwaltungskosten unter
die Lupe genommen.
» Rohuberschussmarge 1,50 % =
100 DFSI-Punkte, bei neg. Kennziffer =
-50 DFSI-Punkte (Gewichtung 20 %)
» Nettoverzinsung 3,75 % =
100 DFSI-Punkte (Gewichtung 30 %)
Uberschussbeteiligung 2024 3,25 % =
100 DFSI-Punkte (Gewichtung 30 %)
Abschlusskosten 4,00 % =

deckung biometrischer Risiken sowie
fondsgebundener Lebensversiche-
rungen.

Anzahl Vertrage 1000000 =

100 DFSI-Punkte (Gewichtung 20 %)
Wachstumsquote 5,0 % =

100 DFSI-Punkte (Gewichtung 15 %)
Spétstorno-Quote 5,0 % =

100 DFSI-Punkte (Gewichtung 15 %)
Anteil Sonstige Vertrage 50,0 % =
100 DFSI-Punkte (Gewichtung 50 %)

Kundenperformance Als wesentlich flr
die Zukunftssicherheit von Lebensver-
sicherern wird die den Kunden zugute-
kommende Performance angesehen.
Dafur wurde in einem ersten Schritt aus
Direktgutschrift, RfB-Zufuhrung, Gewinn-
abfuhrung und Jahresuberschuss der

zukunftssicher positioniert haben, zeigt der groBe €uro-Test VON FRANK MERTGEN Teilbereich Gewichtung 100 DFSI-Punkte (Gewichtung 10 %) Rohtberschuss errechnet. Dieser gibt an,
+ Verwaltungskosten 3,00 % = wie viel Kapital insgesamt verteilt werden
Substanzkraft 35% 100 DFSI-Punkte (Gewichtung 10 %) kann. In einem zweiten Schritt wurde dann
lle, die ihr Geld vermehren  klar: Die Unternehmen miissensichwei-  Entwicklung aufmerksam: die Verin- Eitragsstarke A0% die Partizipationsquote ermittelt — also
wollen, stehen gerade vor be-  terhin méglichst wetterfest aufstellen.“  derungen im Produktangebot vieler Le- Kundenzufriedenheit 10% Kundenzufriedenheit Um die Zufrie- wie viel davon auch tatsachlich an die
sonders komplexen Proble- bensversicherer. ,,Die klassische Lebens- Bastanissicherhery ROk denheit der Kunden bei den einzelnen Kunden flieRt.
Kundenperformance 15% Lebensversicherern zu ermitteln, wurde Hierbei muss man zwischen Versicherern

men. Das gilt fiir den privaten
Anleger ebenso wie fiir institutionelle In-
vestoren wie Lebensversicherungen. Die
sind es immerhin gewohnt, hohe Millio-
nen- oder Milliardenbetrige fiir ihre
Kunden zu bewegen. Doch auch sie
miissten mit ,grofen Unwidgbarkeiten
umgehen®, sagte Julia Wiens, Exekutiv-
direktorin Versicherungs- und Pensions-
fondsaufsicht der Bundesanstalt fiir Fi-
nanzdienstleistungsaufsicht (Bafin).

Wetterfest aufstellen. Sie zihlte im
Sommer in einer Rede auf: ,Die hohen
geopolitischen Spannungen. Die anste-

Kapitalfliisse managen. Wihrend
neue Herausforderungen anstehen, sind
die jiingsten wie die jahrelange, histo-
risch beispiellose Phase von Niedrig-,
Null- und Negativzinsen noch lange nicht
vollstindig verdaut. Unrealisierte Verlus-
te auf Anleihebestinde, Folge des ra-
schen Zinsanstiegs der Jahre 2022/2023,
»priagen weiterhin die bilanzielle Situati-
on in der Kapitalanlage®, notiert die Ver-
sicherungs-Ratingagentur Assekurata in
ihrem ,Marktausblick Lebensversiche-
rung 2024/25“. Diese Lasten kénnten
zwar bis zur Endfilligkeit ausgesessen
werden, ,allerdings zum Preis einer ge-

versicherung ist auf dem Riickzug. Risi-
ko- und Fondsprodukte gewinnen an
Bedeutung®, konstatiert die Bafin-Exe-
kutivdirektorin. Folge: Die Kapitalanla-
gebestinde der klassischen Lebensversi-
cherung wachsen bei vielen Unterneh-
men nicht mehr so stark, wie es bislang
iiblich war. Bei einigen sinken sie sogar.
»Auch diese Kapitalfliisse miissen Versi-
cherer managen. Und auch dabei konnen
hohe stille Lasten problematisch wer-
den®, konstatiert Wiens.

Verldssliche Partner. Die Bundesbiir-
ger, die 80 Millionen Lebensversiche-

Substanzkraft Um die Substanzkraft
der Unternehmen zu bewerten, wurde in
einem ersten Schritt die Finanzkraft der
einzelnen Gesellschaften ermittelt. Dafur
wurden Eigenkapital-, freie RfB- (Ruckstel-
lung fur Beitragsruickerstattung), Bewer-
tungsreserven- sowie die Schlusstiber-
schussanteilsfonds-Quote herangezogen.
Dabei wurde die Eigenkapitalquote dop-
pelt und die Bewertungsreserven-Quote
mit einem Viertel gewichtet.

Im nachsten Schritt wurden die gemelde-
ten SCR-Quoten (Solvenzquoten) rechne-

auf Frihstorno- sowie Bafin-Beschwerde-
quoten zurtickgegriffen. Dabei galt: Je
hoher jede Quote, desto weniger Punkte
wurden vergeben.
« Fruhstornoquote 6,0 % =

100 DFSI-Punkte (Gewichtung 30 %)
« Beschwerdequote1,5% =

100 DFSI-Punkte (Gewichtung 70 %)

Bestandssicherheit Firdie Bewertung
der Bestandssicherheit wurden vier
Aspekte eingehend betrachtet: die An-
zahl der Vertrage, das gemittelte Be-
standswachstum tber die vergangenen

unterscheiden, die als Aktiengesellschaft
organisiert sind, und Versicherungsver-
einen auf Gegenseitigkeit (VVaG). Bei
Versicherungsvereinen wurde es als
optimal angesehen, wenn die Partizipa-
tionsquote der Kunden 90 Prozent betrug
und die restlichen zehn Prozent der Star-
kung des Eigenkapitals dienten. Bei Akti-
engesellschaften gab es dagegen einen
Punktabzug, wenn der Return on Equity
(ROE) fur die Aktionére den Wert von

15 Prozent tiberstieg.

» VVaG: Partizipationsquote 90 % =
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henden Wahlen in den USA. Eine Geld-  ringen Portfoliorendite“. Die Zinswende = rungsvertrige abgeschlossen haben, S risch um Ubergangsmafnahmen berei- funf Jahre, Spatstornoquoten und der 100 Punkte

politik, die sich nach der Phase der Zin-  machesich ,,damit erstlangfristiginstei-  diirften sich in diesem Umfeld mehr und é nigt. Lag die bereinigte SCR-Quote unter Anteil an Risikolebenspolicen und sons- + AG: Partizipationsquote 100 % =

serhohungen neu orientiert. Alldassorgt ~ genden Durchschnittsertrdgen der Le-  mehr die Frage stellen: Ist mein Anbieter S 100 Prozent, wurden vom ermittelten Fi- tigen Vertragen am Gesamtbestand an 100 Punkte; 20 Punkte Abzug, wenn

fiir Unsicherheit. Wir konnen nicht sa-  bensversicherer bemerkbar®, analysiert  fiir die Zukunft eigentlich gut geriistet? & nanzkraftergebnis 50 Punkte abgezogen. Lebensversicherungen — etwa zur Ab- Return on Equity (ROE) >15 %

gen, welcher Sturm die Branche als  Assekurata. Versicherungs-Aufseherin =~ Wie solide ist mein Vertrag angesichts E

nichstes trifft. Und wann. Aber einesist ~ Wiens macht noch auf eine weitereneue  der aktuellen Entwicklungen auf & 2 —
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Steuern& Sparen Lebensversicherungen

dem Finanzmarkt und in der globalen
Wirtschaftswelt? €uro hat deshalb die
Lebensversicherer in Deutschland einge-
hend analysiert und eine umfassende Be-
wertung der entscheidenden Erfolgsfak-
toren in ihrem wechselseitigen Zusam-
menspiel vorgenommen. Resultat: In al-
len untersuchten Kategorien — das sind

finanzielle Stabilitét, Ertragskraft, Kun-
denzufriedenheit, Bestandsfestigkeit
und Kundenperformance — erzielte im
groflen Feld der Serviceversicherer die
WWK Spitzennoten, was eine hohe Zu-
kunftsfihigkeit ihrer Lebensversiche-
rungsprodukte untermauert. Dasselbe
Kunststiick einer ausgewogenen, auch in

der Breite guten Performance gelang bei
den Direktversicherern der Hannover-
schen. Bei solchen Top-Gesellschaften
koénnen Kunden gutes Mutes sein, dass
ihr Anbieter auch
fordernde Phasen

e e s o
wie derzeit zu m
Ldrgeria=

meistern weif3.
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Zukunftssichere Lebensversicherer FUnf harte Kriterien waren zu erfullen: Die Spitzennoten T:-h::r
Bester/Top konnten im groRen Feld der Anbieter insgesamt nur zehnmal vergeben werden
Serviceversicherer
Unternehmen Substanzkraft | Ertragsstirke Kunden- Bestands- Kunden- Gesamtpunkte | Bewer-
zufriedenheit sicherheit performance tung*
WWK Lek ich auf itigkeit 100,00 86,83 82,01 94,98 93,23 93,55 | Bester
BL die Bayerische Lebensversicherung AG 100,00 97,06 70,00 74,03 100,00 91,22 Top
Lebensversicherung von 1871 auf Gegenseitigkeit 100,00 90,58 100,00 61,00 96,36 89,77 Top
HUK-Coburg-Lebensversicherung AG 100,00 72,74 96,21 73,33 100,00 88,83 Top
Universa Lebensversicherung a.G. 100,00 74,83 100,00 62,76 90,00 86,02 Top
Contii le Leb icherung AG 74,89 84,98 100,00 90,42 93,24 85,28 |Top
Ergo Vorsorge Lebensversicherung AG 100,00 65,95 98,57 84,86 68,25 85,26 Top
Offentliche Lek ich h 97,40 86,26 100,00 44,80 98,00 85,00 |Top
ter Leb i ga.G. 79,45 80,11 100,00 74,73 99,91 83,76 |Sehrgut
Inter Lebensversicherung AG 100,00 91,23 99,76 27,76 91,90 82,56 Sehr gut
Baloise Lebensversicherung AG 87,60 64,60 70,00 80,50 92,39 80,54 Sehr gut
DEVK he Eisenbahn Versicherung Lek ich in a.G. 93,67 79,21 70,00 47,24 99,98 80,07 | Sehrgut
Provinzial Rhei Leb i g AG 79,71 84,27 100,00 61,36 86,78 80,04 | Sehrgut
P ial Leb icherung 84,43 76,57 100,00 50,74 99,89 80,00 | Sehrgut
Swiss Life AG 54,31 90,71 96,11 85,57 94,70 78,08 | Sehr gut
Miinct Verein Lek icherung AG 100,00 53,32 100,00 52,05 71,96 76,87 | Sehrgut
Versicherer im Raum der Kirchen Lebensversicherung AG 100,00 56,27 100,00 29,79 90,84 75,84 Sehr gut
Niirnberger Lebensversicherung AG 75,03 78,84 70,00 79,77 67,92 75,17 Sehr gut
BY die ische Vorsorge Leb i ga.G. 100,00 50,67 70,00 41,40 98,10 75,13 | Sehrgut
Neue Leben Lebensversicherung AG 63,67 64,22 100,00 86,25 82,98 74,83 Gut
Alte Leipziger Leb i g auf itigkeit 64,78 80,82 70,00 69,75 100,00 74,78 | Gut
Bund Lek ich a.G. 50,77 83,60 70,00 83,23 98,35 72,89 | Gut
Offentliche Lebensversicherung Sachsen-Anhalt 70,07 63,52 100,00 48,41 99,97 71,91 Gut
DEVK All ine Lek icherungs-AG 69,49 82,06 70,00 58,56 81,10 71,61 | Gut .
HDI Lebensversicherung AG 54,30 63,53 92,82 82,91 92,36 71,43 Gut
R+V Lebensversicherung a.G. 90,07 61,54 70,00 36,80 88,01 71,39 Gut
Bayer i g Leb. icherung AG 38,08 75,68 100,00 94,11 90,48 70,86 Gut = i l - - -
I ische Leb icherungs-AG 54,42 59,62 100,00 75,96 95,98 70,56 | Gut Q]IIED gjm "V‘ l-’ d . P d h t hl h
M gische L icherungs-AG 71,36 56,86 100,00 50,51 91,42 70,17 | Gut I ) I - rzesse In er e rl e Ic e n =
\deal Lebensversicherung a.G. 70,95 72,56 100,00 3347 93,60 70,08 | Gut veio 1y Mﬁ h & U t h t hI kt 0| d
Direkt- und Biometrie-Versicherer mm!mm—@a lmj e n n e rn e m e n e n s c ac " e r e
sche Leb g AG 100,00 79,41 100,00 95,47 86,55 92,96 | Bester Al . ¥ i
Europa Lebensversicherung AG 100,00 84,24 100,00 83,04 94,75 92,67 | Top
Targo Lebensversicherung AG 100,00 75,55 94,40 85,56 45,53 83,49 |Sehrgut VERSICHERER UND IT Herausforderung Open Insurance - ESG & IMPACT INVESTING Trends bei
Credit Life AG 95,45 51,31 70,00 93,58 52,36 77,24 | Sehrgut

Stand: 15.09.2024; * Bewertungschema: ab 85 Punkten ,Bester”/,Top”, ab 75 Punkten ,Sehr gut”, ab 60 Punkten ,Gut”; weitere Anbieter mit der Note ,Gut”: HanseMerkur Lebensversicherung AG,
Signal Iduna Lebensversicherung a. G., AXA Lebensversicherung AG, R+V Lebensversicherung AG, Condor Lebensversicherungs-AG, Wiirttembergische Lebensversicherung AG, Debeka Lebensver-
sicherung a.G., VPV Lebensversicherungs-AG, Gothaer Lebensversicherung AG, Allianz Lebensversicherungs-AG, Provinzial NordWest Lebensversicherung AG; Quelle: DFSI

nachhaltigen Fonds - ODDO BHF AM Quo vadis Anleihen - RENEWABLES Zukunftsperspektiven
fiir Erneuerbare Energien - BAUFINANZIERUNG Das Segment vor dem Comeback?
THEMEN-SPECIAL ,,Gold und Seltene Erden*
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»Wir wollen es fiir Finanzberater
und Arbeitgeber einfach machen*

Die betriebliche Altersversorgung (bAV) hat von den geférderten Vorsorgewegen die mit Abstand hochste

politische Riickendeckung. Und sie ist hochattraktiv. Doch warum funktioniert eine starkere Durchdrin-

gung bis heute nicht? Der Hebel zum Erfolg sei, die Komplexitit fiir die Beteiligten — Arbeitgeber,

Arbeitnehmer und Finanzberater — herauszunehmen, sagt Thomas Hef3, Marketingchef und

Organisationsdirektor Partnervertrieb der WWK, im Gespréich mit unserem Magazin. ,,Dafiir haben wir

uns alle Stellschrauben angeschaut und neu justiert”, so He3 weiter. Wie die Neuausrichtung von Produkt,

Prozessen und Service aussieht, erklarten Ruven Simon, Leiter bAV-Vertrieb, Georg Steinlein,
Leiter bAV-Betrieb, und Thomas Hefl3, im Interview mit Cash.

Interview: JORG DROSTE, CASH.

Herr Hefs, wie strategisch ist die betriebliche Altersversorgung fiir die
WWK?

HeB: Wir sind einer der fithrenden Fondspolicen-Anbieter im Markt.
Bei Policen mit Garantien verbuchen wir dank unseres bewéhrten und
im Markt etablierten Garantiemechanismus WWK IntelliProtect® 2.0
seit vielen Jahren Rekordumsitze. Die Produktgeneration spielt auch
in der bAV eine entscheidende Rolle. Nach der Senkung des Rech-
nungszinssatzes auf 0,25 Prozent ist es der Versicherungswirtschaft
nicht mehr moglich, vollstindige Beitragsgarantien bei gleichzeitiger
Beibehaltung der gewohnten Vermittlervergiitung anzubieten. Dies
hat faktisch zum Aus der Riester-Rente gefiihrt. Vor diesem Hinter-
grund fokussieren wir uns nun verstarkt auf die bAV. Unser Ansinnen
ist es, den Marktanteil der WWK deutlich zu steigern. Hierfiir bilden
wir auch viele Vertriebspartner aus, und machen sie mit geeigneten
Weiterbildungskonzepten in kurzer Zeit zu versierten bAV-Beratern.
Was heifst das in Zahlen ausgedriickt?

Simon: In 2023 haben wir iiber 100 unabhingige Vermittler mit einer
DVA-Zertifizierung ausgestattet. Es handelt sich also nicht um eine
Ausbildungsmafinahme ausschlieflich fiir unsere Stammorganisation.
Zusitzlich haben wir aktuell iber 600 Teilnehmer in Ausbildungsmaf-
nahmen rund um die betriebliche Altersversorgung bei uns. Der Erfolg
unseres Angebots zeigt sich nicht zuletzt auch beim Produktabsatz den
wir seit Jahren kontinuierlich steigern konnten. Historisch gesehen
erleben wir im Jahr 2023 sogar den zweithchsten bAV-Absatz in der
Firmengeschichte. Und natiirlich bewegen wir uns in wirtschaftlich
schwierigen Zeiten. Aber wir sehen derzeit keinen Abrieb oder ver-
mehrte Beitragsfreistellungen in den Bestdanden. Im Gegenteil: Upsel-
ling spielt mittlerweile eine groBe Rolle. Wir haben viele Kollektive,
die nachtraglich mit hoheren Férderungen ausgestattet werden.

Eine 100-prozentige Beitragsgarantie in der bAV ist nach der Garan-
tiezinssenkung zum 1. Januar 2022 nicht mehr darstellbar. Niedriger

Beitragsgarantien zwischen 60 bis 90 Prozent sind inzwischen auch in
der bAV angekommen. Wie sieht es bei der WWK aus?

HeB: Der Rechnungszins ist — unabhidngig davon, ob der Marktzins
steigt — entscheidend fiir die Kalkulation von Tarifen. Insofern ist das
Garantieniveau von frither 100 Prozent bei den Versicherern, die mit
voller Provision arbeiten, auf 80 oder weniger Prozent abgesunken.
Das gilt auch fiir die WWK. Wir haben nach wie vor mit unserer
Produktfamilie WWK IntelliProtect® 2.0 mit dem ICCPI-Motor ein
hervorragendes Produkt. Die Investitionsgrade in Aktien sind mit 80
Prozent-Garantielevel und 0,25-Garantiezins sogar hoher als frither
mit 100 Prozent und einen Garantiezins von 0,9 Prozent. Wir sind auf
der Produktseite in Schicht 2 also sehr gut aufgestellt Das gilt auch fiir
unser Prozess- und Abwicklungs-Know-how, das wir in Schicht 2 iiber
viele Jahre bei Riester aufgebaut haben. Es hilft uns nun auch ein
starker Player bei der bAV zu werden. Anders ausgedriickt wechseln
wir vertrieblich gesehen von der Riester-Rente zur ,,grolen Schwes-
ter Direktversicherung.

Wie sieht Ihr Vertriebsansatz in der bAV aus?

Simon: Der Dschungel an Vorschriften, Gesetzen und Reformen
macht es Arbeitgebern und Vermittlern nicht leicht. Arbeitgeber sind
auf professionelle Vermittler angewiesen, die Thnen fiir die bAV ein
einfaches Handling, smarte Prozesse, sichere und renditestarke Pro-
dukte sowie eine schlanke Abwicklung bereitstellen kénnen. Und
Vermittler brauchen Anbieter, die genau diese Kundenbediirfnisse
befriedigen konnen. Durch die kontinuierliche Weiterentwicklung von
Produkten, Prozessen und Serviceleistungen gelingt es der WWK den
Vermittlern wie auch der Arbeitgeber- sowie Arbeitnehmerseite ein
einzigartiges bAV-Gesamtpaket bereitzustellen: Ein performancestar-
kes, sicheres Produkt — smarte Prozesse, digital oder analog — kompe-
tenter Service, personlich oder digital mit verbindlichen Standards.
Damit machen wir die bAV zu einem starken Modell fiir alle Fi- >
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nanzberater und Vermittler.

Ein zentrales Hindernis in der bAV sind die grofsen Informations- und
Wissensdefizite auf Seiten der Arbeitgeber und Arbeitnehmer, kombi-
niert mit einer zu geringen Anzahl an bAV-Profis.

HeB: Manche Finanzberater trauen es sich nicht zu, in das Geschéfts-
feld bAV einzusteigen. Das liegt vielleicht auch etwas an der Natur des
Berufsstandes. Vermittler haben in aller Regel ein extrovertiertes
Gemiit. Als empathischer Verkdufer muss ich auch Lust haben, mit
Menschen zu sprechen. Und da ist es nicht selbstverstindlich, dass ein
Mensch, der iiber die empathische Uberzeugungsseite kommt, auto-
matisch bAV-Experte mit tiefem arbeits- und steuerrechtlichem
Schwerpunkt ist. Hier unterstiitzen die bAV-Experten auf Ebene der
Versicherungsanbieter. Der Vermittler ist derjenige, der den Ge-
schiftsfithrer kennt, der fir

das Entree sorgt. Fiir die Fra-

gen von Seiten der Wirt-

schaftspriifer stellen wir ihm

Experten an seine Seite. Ver-

sicherer, die ihr bAV-Know- . .
how anbieten und ihren Ver- ,,ICh mochte mir

triebspartnern jederzeit auch .
professionelle Unterstiitzung nICht mehr
anhoren, was in

an die Seite stellen koénnen,

werden sich im Wettbewerb

durchsetzen. der bAV nicht
Steinlein: Es gibt Ecken in w ae .
derbAV, die unglaublich kom- maoglich ist.
plex sind. Wenn ein DAX-

Konzern bereit ist, eine Direktzusage zu geben und das in seine Bilanz
aufzunehmen gibt es viele Themen, die im Unternehmen zu kléren
sind. GroB3e Konzerne kénnen das hierfiir erforderliche Personal stel-
len. Kleine und mittlere Unternehmen wollen sich auf ihr Geschafts-
modell fokussieren und kénnen sich vielfach mangels eigenen Know-
hows nicht um derartige Fragen kiimmern. Sie miissen sich zunéchst
mit ihren ureigenen Themen wie beispielsweise Personalverwaltung,
Steuern und Bilanz beschiftigen. Es stellt sich hier nicht die Frage, ob
ein Pensionsfonds gegriindet oder einen Aktuar beschéftigt werden
soll, der die 6a-Riickstellung fiir die Steuerbilanz, oder PSV-Beitrags-
hoéhen ausrechnet. Fiir diese Unternehmen ist die Direktversicherung
der einfachste und auch der beste Durchfithrungsweg der bAV. Und
das ist genau die Gruppe der Unternehmen, auf das unser Angebot
zugeschnitten ist.

Gleichwohl muss die Frage erlaubt sein, ob Sie als Versicherer nicht
selbst mit dafiir verantwortlich sind, dass die bAV so kompliziert ist.
Schauen Sie sich die Vertragsunterlagen und Bedingungswerke an, die
Sie aushdndigen?

Simon: Sie haben Recht. Wir sind Teil des Problems. Und das haben
wir verstanden. Wir sind davon iiberzeugt, dass es nicht so komplex
sein muss. Salopp ausgedriickt wollen wir, dass der Verkauf einer
Direktversicherung nach Paragraf 3 Nr. 63 EstG so einfach ist wie der
einer Privathaftpflichtversicherung. Und das betrifft nicht nur den
Verkauf, sondern auch die Verwaltung, also den Prozess. Denn die
Betriebe, die heute sagen, bAV ist kompliziert, sagen es ja, weil der
Versicherer sich in den Standardvorgidngen in der Vergangenheit so
kompliziert angestellt hat. Der Kunde will, dass der Versicherer sich
auf ihn einstellt. Daher haben sich Vertrieb und Verwaltung gemein-
sam viele Gedanken gemacht und ein Konzept entwickelt, dass die
bAV fiir alle Beteiligten einfacher macht.

Steinlein: Der Arbeitgeber verwaltet die Arbeitsvertrage der Mitar-
beiter. Dabei kommt es laufend zu Verdnderungen. Beispielsweise geht
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ein Mitarbeiter von Voll- in Teilzeit, wird befordert, geht in Elternzeit,
nimmt fiir die Pflege der Eltern eine Auszeit, geht frither oder spater
in Rente. Das wurde frither — teils auch bei uns — als sogenannter
L Storfall betrachtet, ist aber heutzutage einfach nur die Realitdt im
Arbeitsleben. Der Versicherungsvertrag muss genau so atmen, wie es
der Arbeitsvertrag auch kann. Ein Problem gibt es immer dann, wenn
im Arbeitsvertrag etwas passiert, was der Versicherungsvertrag nicht
abbildet. Etwa eine Gehaltserhhung um 20 Prozent, die der Mitarbei-
ter aber nicht fiir seinen bAV-Vertrag nutzen kann. Genauso muss der
Versicherungsvertrag es moglich machen, dass ein Mitarbeiter, seinen
Rentenbeginn nach hinten verschiebt. Es muss also moglich sein, den
Vertrag an den Lebenszyklus der Arbeitnehmer anzupassen. Genau
das haben wir in unser Produkt- und Prozesswelt umgesetzt.
Simon: Der Teufel steckt in der Tat im Detail. Wir brauchen Mog-
lichkeiten, die Erhhungen und Reduzierungen darstellen zu konnen.
Dabei diirfen keine exorbitanten Kosten entstehen. Wir brauchen
Weiterzahlungsoptionen. Das muss in einem Produkt funktionieren.
Der Arbeitgeber teilt eine Anderung dem Versicherer mit und die muss
einfach ohne Wenn und Aber umgesetzt werden. Das funktioniert
leider oft nicht gut. Genau das wollen wir nicht mehr. Ich méchte mir
nicht mehr anhoren, was in der bAV nicht moglich ist.

Dass Prozesse in der bAV nicht funktionieren, ist leider der Regelfall.
Das kann eigentlich nicht sein.

Steinlein: Es gibt Arbeitgeber, die digitale Portale nutzen. Es gibt
Arbeitgeber, die eigene arbeitsrechtliche Dokumente haben, es gibt
Arbeitgeber, die arbeitsrechtlich von einem Fachanwalt beraten wer-
den. Es gibt Arbeitgeber, die hierfiir einen Wirtschaftspriifer in An-
spruch nehmen. Und es gibt Arbeitgeber, die ein Lohnbiiro haben und
diesem Aufgaben tibertragen. Mit all diesen Situationen miissen wir
umgehen konnen. Und wenn ein Arbeitgeber sich wiinscht eine Wil-
lenserklarung im Kartoffel-
druck abzugeben, akzeptieren
wir das ebenfalls. Wir schlie-
Ben in dem Fall eine Vereinba-
rung und passen unsere Bear-
beitung an die Wiinsche des
Arbeitgebers an. Wer von wem
bevollméchtigt wird und auf
welchem Weg er Willenserkla-

Vermittler ist.
rungen abgibt kann ein Arbeit-

Ihn WOIlen wir geber selbst entscheiden und

maximal mit uns ausmachen. Das macht
es einfach. Und genau das ha-
ben wir in unseren Prozessen
berticksichtigt und umgesetzt.
Simon: In anderen Worten ausgedriickt wollen wir den Prozess nicht
mehr vorgeben. Wir wollen Teil einer smarten Prozesslgsung sein. In
der Vergangenheit musste der Arbeitgeber die notwendigen Formula-
re bei Bedarf aus der Schublade hervorholen, ausfiillen, unterschreiben
und dann per Post an den Versicherer senden. So ist es fiir beide Seiten
unbefriedigend. Unser Ansatz ist: Egal wie er es macht, wir akzeptie-
ren es. Wir wollen kein ,,Formular-Pingpong*. Die Willenserkldrung
muss einmal zu uns transportiert werden. Wenn wir das haben, setzen
wir es kiinftig auch so um.

Das klingt simpel, kollidiert das aber nicht mit Anspriichen ihrer
Rechtsabteilung?

Steinlein: Wir haben den Standard, also das, was wir akzeptieren,
stark verbreitert und akzeptieren alle elektronischen Unterschriften
mit Handschwung und eine Vielzahl an digitalen Portalen. Aber wir
wollen auch iiber diesen Standard hinausgehen. Heutzutage gibt jeder,

» Wir wissen,
wie wichtig der

unterstiitzen.“
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Die WWK riickt die betriebliche Altersversorgung voll in den Fokus, das betonten

VERSICHERUNGEN

iibergeben wir die von uns vorbereiteten Datensitze
in seine Beratungstechnologie. Die Beratungsunterla-
gen stellen wir aber selbstversténdlich auch via PDF
zur Verfligung.

Oftmals ist die Erstanlage der Arbeitgeber, Ar-
beitnehmer und der entsprechenden Forderung ein
Hemmnis in der Nutzung von bAV-Beratungstechno-
logie —und genau da helfen wir dem Vermittler indem
wir das komplett fiir ihn tibernehmen. Dabei stellen
wir insgesamt fest, dass der Abruf von PDF-Ange-
boten, in den letzten Monaten stark zuriickgegangen
ist. 90 Prozent der Angebote, die wir fiir Vermittler
erstellen, iibergeben wir inzwischen als digitale Da-

Georg Steinlein, Thomas HeB und Ruven Simon (v.l.) im Cash.-Interview nachdriicklich. tensétze. Aber wie gesagt, wir geben keinen Weg vor,

der eine Website besucht eine, Willenserkldrungen ab und benétigt
weder eine Unterschrift noch einen Stempel. Warum soll das nicht
auch an anderer Stelle moglich sein. Wenn ein Arbeitgeber also jen-
seits unseres breiten Standards zur Annahme von Willenserklarungen
weitergehende Wiinsche hat, schliefen wir einfach eine individuelle
Vereinbarung iiber genau diese Wiinsche ab. Normalerweise wiirden
wir eine E-Mail allein nicht als Willenserkldarung akzeptieren. Aber
in der bAV kénnen wir es — am Gruppenvertrag — hinterlegen. Bei
Vertragsabschluss legt der Arbeitgeber den Abwicklungs- und Kom-
munikationsprozess fest und wir fixieren diesen. Das ist kein Service
nur fiir Neukunden. Jeder kann mit uns also vereinbaren, wie Willens-
erkldrungen abgegeben werden. Bei Bedarf unterstiitzen wir beispiels-
weise bei der Einrichtung digitaler Portale und verschliisselter E-Mail-
Kommunikation.
Sind Sie die einzigen in der Branche, die diesen Weg wdihlen?
Steinlein: Ich glaube, in der Summe, gehen wir hier einen eigenen
Weg. Den Prozess des Ausscheidens vereinbaren wir bei Vertragsab-
schluss, hier kommen wir in der Durchfithrung ganz ohne Willenser-
kldrung aus. Letztlich iiberlegen wir bereits, auch den Abschluss ohne
Unterschrift darzustellen.
Wir sprechen hier viel iiber verdnderte Prozesse. Welche Rolle spielt
bei IThnen das Produkt. Zu héren ist gerade von bAV-Spezialisten,
dass das eher nachrangig fiir die bAV ist. Wiirden Sie dem zustim-
men, Herr Hef3?
HeB: Nein, den fiir den Arbeitnehmer ist die Hohe seiner Betriebsren-
te der entscheidende Faktor. Diese hdngt stark von den Renditechancen
des Tragerprodukts ab. Mit unserem iCPPI-Algorithmus WWK Intel-
liProtect 2.0® ermdglichen wir diese bestmdglich und setzen uns
dadurch deutlich von alternativen Garantiemodellen ab.
Simon: Wenn der Vermittler beim Arbeitgeber sitzt, ist fiir ihn der
Produktmotor nicht der entscheidende Faktor. Nichtsdestotrotz be-
notigt man ein gutes Produkt, damit der Kunde langfristig mit seiner
Rentenleistung zufrieden ist. Ein bAV-Produkt benétigt dariiber
hinaus natiirlich Features wie Erhéhungen, Portierungen, Weiterzah-
lungen, Beitragspausen. Und genau das kann unser neuer Direktver-
sicherungstarif der zu Beginn des neuen Jahres auf den Markt ge-
kommen ist.
Wie wichtig sind digitale Tools fiir den bAV-Erfolg?
Simon: Das haben wir in der Vergangenheit recht unterschiedlich
erlebt. Vielen Finanzberatern sind digitale Tools extrem wichtig. Sie
gehen ohne Technikunterstiitzung nicht mehr in das Geschiftsfeld
bAV. Und dann gibt es Vermittler, die darauf keinen Wert legen.

Wir bieten in unserer Vertriebsberatung Vermittlern den Service,
Angebote vorzubereiten und ihnen zur Verfiigung zu stellen. Dabei

wir erméglichen alle Wege und unterstiitzen dabei.
Welchen Marktpotenzial erwarten Sie bei der bAV?

HeB: Wir gehen davon aus, dass wir in 2024 unseren Marktanteil
deutlich steigern werden. Dafiir haben wir unsere Hausaufgaben ge-
macht. Wir haben ein Produkt auf den Markt gebracht, das alle denk-
baren bAV-Spezifika abdeckt. In Kombination mit dem bewidhrten
WWK IntelliProtect®-Algorithmus ist das ein starkes Alleinstellungs-
merkmal. Zusitzlich haben wir, wie bereits ausfiihrlich geschildert,
unsere gesamten Verwaltungsprozesse deutlich vereinfacht und auf
die Bediirfnisse der Arbeitgeber ausgerichtet. Damit wird die kom-
plette bAV-Beratung und Verwaltung simplifiziert. Das gilt auch fiir
unsere Serviceangebote. Den Finanzberatern liefern wir damit iiber-
zeugende Vertriebsargumente. Fiir die Finanzberater haben wir dar-
iiber hinaus die Themen Stornobelastung bei temporérer Beitragsfrei-
stellung und Vermittlervergiitung bei kurzer Vertragslaufzeit gelost.
Wie sieht Ihr Serviceangebot konkret aus?

Simon: Zusitzlich zu den bereits genannten Services haben wir
bundesweit elf bAV-Consultants im Einsatz, die Vermittler in spezi-
ellen bAV-Fragen betreuen. Thre Aufgabe ist es, Vermittler zu den
Arbeitgebern zu begleiten, Gespriche zu fiihren, Kollektive zu ge-
winnen und Gruppenvertrige einzurichten. Das sind kostenfreie
Services, die wir unseren Vertriebspartnern anbieten. Hinzu kommt
ein breit angelegtes kostenfreies bAV-Ausbildungsprogramm mit
sieben Bausteinen. Wenn wir das Zusammenspiel aller Komponen-
ten — Produkt, Prozess, Service — betrachten, haben wir ein sehr
gutes Angebot. Jetzt geht es darum, den Vermittler davon zu iiber-
zeugen und die Marktdurchdringung der bAV zu steigern. Das
beste Angebot und das beste Produkt, die beste Dienstleistung,
bringt wenig, wenn es keiner anfasst. Wir wissen, wie wichtig der
Vermittler ist. Thn wollen wir maximal unterstiitzen, um alle mogli-
chen Stolpersteine aus dem Weg zu raumen.

Die Zinsen sind in den vergangenen 22 Monaten massiv gestiegen. Was
zu deutlichen Wertberichtigungen gefiihrt hat. Wir sehen bei einigen
Gesellschaften inzwischen Stille Lasten. Bei der bAV geht es um lang-
fristige Vertrige und Laufzeiten von mehreren Jahrzehnten. Wie solide
ist die WWK aufgestellt?

HeB: Viele Lebensversicherer haben das Gros ihrer Kapitalanlagen in
langlaufende festverzinsliche Wertpapiere investiert. Diese Anlage-
klasse hat bei der WWK seit vielen Jahren nur eine untergeordnete
Rolle gespielt. Von dem abrupten und starken Zinsanstieg sind wir
deshalb nur in sehr geringem Mafe betroffen. Dies zeigt sich auch in
aktuellen Unternehmens-Ratings wie beispielsweise vom DFSI Insti-
tut oder Metzler Ratings. Hier wird die WWK durchgingig mit Best-
noten bewertet. Ich bin der Meinung, dass das Thema Stille Lasten
vor dem Hintergrund einer Best Advice Verpflichtung in der bAV-
Beratungspraxis eine grof3e Rolle spielen sollte. C.
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W WK setzt neue Malistabe bei der
betrieblichen Altersversorgung

botsspektrum im Bereich der betrieblichen Altersversorgung

(bAV) zum Jahresbeginn 2024 noch einmal deutlich ausge-
baut und verbessert. Der Versicherer bestdtigt damit seine fithrende
Position bei der bAV in puncto Qualitdt durch einen erstklassigen
Service, hervorragende Produkte und durchgehende Unterstiitzung in
samtlichen bAV-Prozessen.

Neben der bewdhrten und fiir die speziellen Anforderungen in
der bAV weiter verbesserten Fondsrentengeneration WWXK  Intelli
Protect®2.0 (neuer Tarif FVG 24 DV) zeichnet sich die WWXK beson-
ders durch einen umfangreichen Service aus. Dieser reicht von indi-
viduellen Beratungen und mafigeschneiderten Losungen iiber digitale
Tools zur Prozessoptimierung bis hin zu Weiterbildungsangeboten fiir
Unternehmen, um diese in Sachen bAV bestmdglich aufzustellen.

Die WWK Lebensversicherung a. G. hat ihr gesamtes Ange-

Die Highlights der WWK in der bAV:

WWK IntelliProtect® 2.0 in der bAV noch flexibler,
kostengiinstiger und transparenter:

* Flexible Erhéhungen bis 8 % BBG im bestehenden Vertrag.

 Reduzierte Kosten bei Reduzierung/Beitragsfreistellung.

* Portierung im laufenden Dienstverhéltnis und bei
Arbeitgeberwechsel.

WWK ist mit schnellen, schlanken Prozessen Vorreiter in
Sachen Digitalisierung:

* Vernetzung mit allen namhaften technischen Dienstleistern
die in der bAV-Beratung und bAV-Verwaltung unterstiitzen
(XEMPUS, Penseo, ePension etc.).

* ,WWK Kollektiv easy* bietet im bAV-Kollektivgeschift
wertvolle Privilegien fiir Vermittler.

WWK bietet mit vielen Support-Bausteinen erstklassigen
Service fiir Vermittler:

« Individueller bAV-Projektservice fiir Vermittler iiber den

XEMPUS advisor.

« Vertriebsberatung bAV: bAV-Experten von 8 bis 18 Uhr
personlich erreichbar.

* bAV-Consultants: Unterstiitzen bei der Akquise,
AG-Gesprachen und bei Schulungen.

» Akademie online: Sales Storys fiir Vermittler, Erfiillung
der IDD-Pflichten und mehr.

* bAV-Weiterbildungen: Kostenfreies Bildungsangebot
inkl. Best Practice.

Thomas HeB, Organisations-
direktor Sonderdirektion und
Bereichsleiter Marketing.

,Unser Anspruch ist es, unsere Ver-
triebspartner in jeder Phase des bAV-
Geschafts zu unterstitzen und ihnen
dafir die bestmoglichen Produkte und
Services anzubieten®.

Ruven Simon, Leiter

bAV Vertrieb bei der WWK.

,Die WWK versteht die

komplexen Anforderungen und
Bediirfnisse ihrer Vertriebspartner und

L
hat daher einen Service entwickelt, der
gezielt auf diese ausgerichtet ist".

Kontakt: WWK Lebensversicherung a. G., Marsstr. 33, 80335 Miinchen, Tel: +49 83 5114-2500, E-Mail: info@wwk.de

FOTOS: WWK

Cash. 4/2024 2

Cash. 2/2024

Cash. 4/2024

4




42 WWK Versicherungen | Pressespiegel 2024

t

Das Fachmagazin fiir Financial Intermediaries

nanzwell

01/2024

WWK Le ensversicherungaG.

Mit deutlichlausgebautem und verbessertemAngebotssp
Im Bereich der betrieblichen Altersversorgungi(bAV)

1

rllzelpreis 4,50 Euro — G48695 — www

Sonderdruck fiir:

Eine starke Gemeinschaft

finanzwelt 01/2024

VERSICHERUNGEN | TITELSTORY

Thomas HeB (li.), Markus Hofelich und Ruven Simon (re.)

Das Umfeld fiir das bAV-Geschiaft
ist aktuell so gut wie nie. Trotzdem
schrecken immer noch viele Be-
rater wegen der hohen Komplexi-
tat davor zuriick. Die WWK startet
deshalb 2024 eine bAV-Offensive.
Im Fokus steht dabei, die Wiinsche
der Vermittler und Kunden in den
Mittelpunkt zu stellen und die Zu-
sammenarbeit auf allen Ebenen so
reibungslos und einfach wie méglich

bAV lohnt sich!*®

zu gestalten. Im Interview sprechen
Thomas HeB, Marketingchef und Or-
ganisationsdirektor Partnervertrieb
sowie Ruven Simon, Leiter bAV Ver-
trieb bei der WWK mit finanzwelt-
Ressortleiter Versicherungen Markus
Hofelich iiber ihre bAV-Strategie. Sie
erldutern, welche Chancen sich fiir
Berater daraus ergeben und welche
Verbesserungen bei Produkt, Prozess
und Service entstehen.

finanzwelt: Herr HeB, welche Rolle
spielt das bAV-Geschift fiir die WWK
und wie lauft der Vertrieb?

Thomas HeB» Fir die WWK hat die bAV
eine grof3e Bedeutung und wir wollen
weiterwachsen. Bereits heute machen
wir ein gutes Drittel unseres LV-Umsat-
zes in der bAV und wollen kiinftig auf
Uber 40 % kommen. Dabei setzen wir
neben der eigenen AusschlieBlichkeit
sehr stark auf den mobilen, personen-
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gestutzten Vertrieb. Unser Haus gene-
riert sein Geschaft im dominierenden
Umfang — etwa rund Dreiviertel — von
unabhangigen Finanzberatern. Dazu
zahlen Finanzberater, Maklerpools, die
groBen Uberregionalen Finanzvertriebe
und unser eigenes Maklerpoolunter-
nehmen, die 1:1 Assekuranzservice AG
in Augsburg.

finanzwelt: Wie sehen Sie die aktuel-
len Rahmenbedingungen fiir die bAV?
HeB» Die Rahmenbedingungen sind
ausgezeichnet. Die Menschen wissen,
dass sie mit der gesetzlichen Rente
ihren Lebensstandard nicht halten kon-
nen und dass der Aufbau einer privaten
Altersvorsorge unerlasslich ist. Dabei
ist unstrittig, dass die bAV die bestge-
férderte Vorsorgeform und zudem die
einzige Form ist, die fast von allen poli-
tischen Parteien Beifall erhalt. Gleich-
zeitig gibt es eine steigende Nachfrage
von Arbeitgeberseite. Die bAV-erfahr-
enen Berater spiren in diesem posi-
tiven Umfeld, dass die Arbeitgeber
zunehmend gespréchsbereit sind und
deshalb die Abschlusswahrscheinlich-
keit steigt. Das heif3t, alle Rahmenbe-
dingungen missten eigentlich fiir einen
Selbstlaufer-Effekt sprechen. Trotzdem
ist es nicht so. Viele Berater trauen sich
nicht richtig an das Thema ran.

finanzwelt: Woran liegt es, dass sich
viele Berater nicht an das Thema bAV
herantrauen?

HeB» Es liegt meines Erachtens daran,
dass die bAV sowohl fir den Berater
als auch fir den Arbeitgeber schlicht-
weg immer noch zu kompliziert ist. Die
typischen Probleme ergeben sich aus

den unterschiedlichen Rechtsgebieten,
die hier ineinandergreifen: vor allem
Arbeits-, Steuer-, Sozialversicherungs-
und Versicherungsrecht.

finanzwelt: Was lasst sich dagegen
tun?

HeB» Hier sind die Versicherer gefor-
dert, den Vermittler bestméglich in al-
len Bereichen zu unterstiitzen und vor
allem die komplexen Prozesse zu ver-
einfachen und die Servicequalitat aus-
zubauen. So werden auch noch weniger
erfahrene Berater in die Lage versetzt,
die Kunden bedarfsgerecht zu beraten.
Wer es schafft, diese notwendige Sim-
plifizierung durchzufihren, der wird Ab-
schlusse bei Unternehmen erzielen. Wir
wissen, was der Vermittler braucht und
tun alles dafiir, es ihm maximal einfach
zu machen. Das ist der Schlussel zum
Erfolg.

finanzwelt: Welche besonderen Vor-
teile ergeben sich fiir Finanzberater
aus dem bAV-Geschiaft?

HeB» Es lohnt sich fur Vermittler, sich
trotz des hoheren Aufwands in die bAV
einzuarbeiten. Denn das Firmenge-
schaft mit Gruppenvertrdgen erweist
sich als stabiler Produktionslieferant.
Das heit: Das Folgegeschaft, das
automatisch mit den bAV-Abschliissen
einhergeht, ist ein Beschleunigungs-
geschéft fur den Finanzberater. Zudem
ist die Konkurrenz des Beraters vor Ort
im Bereich der bAV heute deutlich ge-
ringer als im breiten Geschaft, das von
einer Vielzahl von Vermittlern bearbei-
tet wird. SchlieB3lich braucht es hier sehr
viel an Expertise, Senioritat und Glaub-
wirdigkeit, denn das erwarten die Un-

ternehmenschefs. Wer sich in diesem
Geschaftsfeld etabliert, hat eine sehr
exklusive Stellung, kombiniert mit dem
Effekt, dass Gruppenvertrage durch
Personalwechsel standig wachsen. Das
ist ein Profit-Modell erster Gite. Eine
klare Chance fir Finanzberater, die sich
hier einarbeiten und positionieren.

finanzwelt: Herr Simon, wie haben
sich die bAV-Umsétze bei der WWK in
den letzten Jahren entwickelt?

Ruven Simon» 2021 hat die WWK
das beste Jahr der Unternehmensge-
schichte in der bAV eingefahren. Die
Rechnungszinsabsenkung hatte dazu
geflhrt, dass mit Beginn des Jahres
2022 eine vollstandige Beitragsgaran-
tie seitens der Versicherungswirtschaft
nicht mehr angeboten werden konnte.
Deswegen haben sich viele Kunden im
Jahr 2021 nochmal mit vollstandigen
Garantien eingedeckt. Doch auch 2022
war flr uns kein Katerjahr, sondern das
zweitbeste bAV-Jahr in der Unterneh-
mensgeschichte und 2023 wird wieder
das zweitbeste Jahr. Auf diesem hohen
Niveau wollen wir weiterwachsen und
2024 nochmal deutlich zweistellig zu-
legen.

finanzwelt: Wie reagieren Sie auf die
verdnderten Lebenswirklichkeiten in
der Arbeitswelt, wie etwa Sabbati-
cals?

Simon» Das Arbeitsleben hat sich dras-
tisch verandert. Den klassischen Fall,
dass ein Mitarbeiter mit seiner Lehre in
ein Unternehmen eintritt und 40 Jahre
lang dort arbeitet, gibt es langst nicht
mehr. Heute wechseln die Mitarbei-
ter haufiger den Arbeitgeber, nehmen

» Fur die WWK hat die bAV eine grof3e Bedeutung und wir wollen weiterwachsen.

Bereits heute machen wir ein gutes Drittel unseres LV-Umsatzes in der bAV
und wollen kinftig auf Gber 40 % kommen. «
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» Es lohnt sich fur Vermittler, sich trotz des hoheren Aufwands in die bAV

einzuarbeiten. Denn das Firmengeschaft mit Gruppenvertragen erweist sich als
stabiler Produktionslieferant. «

Sabbaticals, Elternzeiten oder arbeiten
langer als vereinbart. Hinzu kommen
Themen wie Kurzarbeit oder Erhéhun-
gen der Entgeltumwandlung. All das
stellte den Arbeitgeber bisher vor gro-
Be Herausforderungen in der Verwal-
tung und Abwicklung der bAV. Denn
sie ist immer an das Entgelt geknipft
und damit muss sich auch der Versiche-
rungsvertrag entsprechend veréndern
kénnen. So brauchte es bei Verénde-
rungen bisher stets einen zweiten, drit-
ten oder weiteren Vertrag. Seit Anfang
2024 erméglichen wir es in unserer
Police, alle Anderungen zu alten Rech-
nungsgrundlagen durchzufithren. Das
bedeutet: Der Vertrag kann jederzeit
erhoht, beitragsfrei gestellt, reaktiviert
oder Uber die verlangerte Zeit hinaus
weiter bespart werden. Dabei verzich-
ten wir bei der voriibergehenden Bei-
tragsfreistellung auch auf Storno-Ge-
bihren und Provisionsriickzahlungen
des Vermittlers. Das ist nicht nur fur

den Mitarbeiter, sondern auch fir den
Arbeitgeber wichtig. Je weniger Vertra-
ge der Arbeitgeber pro Mitarbeiter zu
verwalten hat, desto einfacher lauft's.

finanzwelt: Welchen Lésungsansatz
verfolgen Sie, um das bAV-Geschaft
fir den Finanzberater und Arbeitge-
ber méglichst gut zu vereinfachen?

Simon» Wir betrachten die bAV im
Licht der drei Erfolgsfaktoren Produkt,
Prozess und Service. In allen drei Teil-
bereichen haben wir identifiziert, was
zu tun ist, damit der Vermittler und der
Arbeitgeber vor, wéhrend und nach
dem Abschluss keine Kaufreue entwi-
ckelt und wahrend des Prozesses eine
moglichst gute Customer Journey hat.
Diese Aufgaben haben wir in den letz-
ten Jahren konsequent erledigt und
sind sténdig bemuht, den bAV-Prozess
so einfach wie méglich zu machen und
auf die Bedlrfnisse des Vermittlers und
des Arbeitgebers optimal einzugehen.

Ein wesentlicher Teil ist die Entbirokrati-
sierung des gesamten Geschaftsanbah-
nungsprozesses. Die Beantragung einer
Direktversicherung beriihrt verschiede-
ne Rechtsgebiete — Versicherungs- und
Arbeitsrecht —, die ein unterschiedliches
Formular- und Unterschriftswesen erfor-
dern. Wir verzichten mittlerweile auf die
zahlreichen aufwéndigen Formulare und
versuchen, den Wunsch, die Willenser-
klarung des Arbeitgebers und des Ver-
mittlers zu erkennen - egal wie und in
welcher Form sie uns das mitteilen.

finanzwelt: Wie sieht es bei den IT-L&-
sungen aus?

Simon» Wir setzen auf vereinfachte IT-
Losungen fur Beratung und Verwaltung
Uber ein intelligentes Schnittstellenma-
nagement. Egal welche Technologie-
plattform Vermittler und Arbeitgeber
fiir sich wahlen, wir sind als Produktlie-
ferant stets angedockt und kénnen da-
riber nicht nur den Abschluss, sondern
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auch die Verwaltung vollautomatisiert
und digitalisiert abbilden. Somit bieten
wir jedem Vermittler die Méglichkeit,
die WWK als Produktlieferant einzu-
setzen, vollig unabhangig von seiner
Technologie.

finanzwelt: Und beim Service?
Simon» Die WWK legt groBen Wert auf
Service. So sind wir einer der wenigen
Anbieter, die jeden Tag von 8 bis 18
Uhr eine telefonische Erreichbarkeit ge-
wahrleisten. Wir schaffen es, 92 % aller
Vorgange fallabschlieBend im Telefonat
zu bearbeiten. Die durchschnittliche
Annahmezeit eines Gesprachs betragt
bei uns 13 Sekunden. Das ist absolut
einzigartig. Zudem sitzen in unserer
Vertriebsberatung in der Minchener
Zentrale hochqualifizierte bAV-Spezia-
listen. Darliber hinaus bereiten unsere
Mitarbeiter kostenlos detaillierte Ange-
bote und Beratungsansétze fir den Ver-
mittler vor — maBgeschneidert, inklusive
Detailberechnungen und Musterrech-
nungen fir einzelne Mitarbeiter. Wenn
gewiinscht, tbergeben wir diese auch
als Datensatz in die Beratungstechnolo-
gie des Vermittlers. Hinzu kommt unser
dezentraler Service. Neben unseren
acht regionalen Vertriebsdirektionen
haben wir elf bAV-Consultants im Ein-
satz, die Vermittler als hochqualifizier-
te Spezialisten bei Arbeitgeberge-
spréchen kostenfrei begleiten. Damit
haben wir ein Gesamtpaket, das ein-
zigartig ist.

finanzwelt: Ein zentrales Produkt bei
der WWK ist IntelliProtect® 2.0. Was
zeichnet es aus?

HeB» Das seit 15 Jahren nachweislich
performante Garantiekonzept WWK
IntelliProtect® 2.0 bietet einen ein-
zigartigen iCPPI-Algorithmus zur Her-
stellung einer renditeschonenden Bei-
tragsgarantie. Diese Police setzen wir
schon seit der Markteinfiihrung in der
bAV ein, und sie hat auch eine beson-
dere Beliebtheit bei Riester gefunden.
Das Garantiekonzept erfahrt am Markt
eine sehr starke Nachfrage, weil es in
der Ansparphase hohe Renditechan-
cen und in der Entsparphase mit das
héchste Rentenversprechen im Markt
pro 10.000 Euro Kapital bietet. Natur-
lich sind Garantien nicht umsonst zu be-
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» Wir betrachten die bAV im Licht der drei Erfolgs-

faktoren Produkt, Prozess und Service. «

kommen, aber unser Modell ist deutlich
renditeschonender als die am Markt
angebotenen 3-Topf-Hybrid-Garan-
tiemodelle, die die meisten Anbieter
nutzen. Unser iCPPI-Garantiemechanis-
mus schiitzt das Vermdgen zuverlassig,
unabhangig von Borsenhochs, Kursein-
brichen oder Niedrigzinsphasen. Es
hat sich Uber viele Jahre, auch bei den
starken Kurseinbriichen zu Beginn der
Corona-Pandemie bewahrt.

finanzwelt: Warum ist es gerade in
der bAV fiir Finanzberater so wich-
tig, auf einen finanzstarken Versiche-
rungspartner zu setzen?

HeB» Das Thema Finanzkraft eines
Versicherers ist gerade in der bAV ein
zentraler Aspekt. SchlieBlich geht es
bei der Altersvorsorge der Mitarbeiter
um eine langfristige Zusammenarbeit
— das heiBt, wir sprechen von 30 bis
40 Jahren Ansparphase und noch ein-
mal 20 bis 30 Jahren Entsparphase. In
der Vergangenheit ist es bereits vor-
gekommen, dass sich bAV-Anbieter im
Laufe der Zeit aus dem Neugeschaft
zurlickziehen. Dann muss ein anderer
Versicherer mit an Bord geholt werden.
Das bringt Unruhe und wirft kein gutes

Licht auf den Finanzberater. Die WWK
dagegen ist seit vielen Jahren fur ihre
besonders hohe Finanzstarke im Markt
bekannt, was immer wieder durch ver-
schiedenste Ratings belegt wird.

finanzwelt: Mit welchen Marketing-
strategien werden Sie lhre bAV-Stra-
tegie 2024 begleiten?

HeB» Wir werden eine eigene Inter-
netplattform zum Thema bAV fir Fi-
nanzberater bereitstellen, auf der alle
WWHK-relevanten Aspekte zu diesem
Thema gebiindelt sind. Dort wird es
auch mediale Komponenten zum Teilen
in sozialen Medien geben. Erganzt wird
das Ganze mit erklarenden Videoclips
auf YouTube und durch breite Presse-
arbeit. Eine zentrale Rolle spielen dari-
ber hinaus auch unsere umfangreichen
SchulungsmaBnahmen fur Vermittler,
sowohl in unserem Schulungszentrum
als auch digital tiber unsere WWK Aka-
demie online.

finanzwelt: Was ist abschlieBend Ihr
wichtigster Rat an Berater in Bezug
auf die bAV?

Simon» Trau Dich, wir helfen Dir, bAV
lohnt sich! (mho)
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ADVERTORIAL

Eine starke Gemeinschaft

WWAK setzt neue Mal3stabe bei der
betrieblichen Altersversorgung

Die WWK Lebensversicherung a. G. hat ihr gesamtes Angebotsspektrum im Bereich der betrieblichen Altersversorgung
(bAV) zum Jahresbeginn 2024 noch einmal deutlich ausgebaut und verbessert. Der Versicherer bestatigt damit seine fihren-
de Position bei der bAV in puncto Qualitdt durch einen erstklassigen Service, hervorragende Produkte und durchgehende

Unterstitzung in samtlichen bAV-Prozessen.

Neben der bewahrten und fir die speziellen Anforderungen in der bAV weiter verbesserten Fondsrentengeneration WWK
IntelliProtect® 2.0 zeichnet sich die WWK besonders durch einen umfangreichen Service aus. Dieser reicht von individuellen

Beratungen und maBgeschneiderten Losungen tiber digitale Tools zur Prozessoptimierung bis hin zu Weiterbildungsangebo-

ten fur Unternehmen, um diese in Sachen bAV bestmdglich aufzustellen.

Die Highlights der WWK in der bAV

WWK IntelliProtect® 2.0 in der bAV noch flexibler, kostenglnstiger und transparenter:
u Flexible Erhéhungen bis 8 % BBG im bestehenden Vertrag.
® Reduzierte Kosten bei Reduzierung/Beitragsfreistellung.

® Portierung im laufenden Dienstverhéltnis und bei Arbeitgeberwechsel.

WWK ist mit schnellen, schlanken Prozessen Vorreiter in Sachen Digitalisierung:

m Vernetzung mit allen namhaften technischen Dienstleistern, die in der bAV-Beratung und bAV-Verwaltung unterstitzen

(XEMPUS, Penseo, ePension etc.).
m , WWHK Kollektiv easy” bietet im bAV-Kollektivgeschaft wertvolle Privilegien fur Vermittler.

WWK bietet mit vielen Support-Bausteinen erstklassigen Service fiir Vermittler:

u Individueller bAV-Projektservice fiir Vermittler tiber den XEMPUS advisor.

m Vertriebsberatung bAV: bAV-Experten von 8 bis 18 Uhr personlich erreichbar.

m bAV-Consultants: Unterstiitzen bei der Akquise, AG-Gespréchen und bei Schulungen.
m Akademie online: Sales Storys fur Vermittler, Erfillung der IDD-Pflichten und mehr.

m bAV-Weiterbildungen: Kostenfreies Bildungsangebot inkl. Best Practice.
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PRODUKT

Erhdhungen, Portierung,

Weiterzahlung - alles méglich

Consultant-Unterstiitzung
vor Ort und Projektservice

ANZEIGE

digital mit XEMPUS,
eVorsorge, Penseo u.v.m.

Zum Unternehmen

Die WWK Lebensversicherung a. G. z&hlt mit
Beitragseinnahmen von tber einer Milliarde
Euro zu den 20 gréBten Lebensversicherun-
gen in Deutschland. Von der Beitragssumme
der abgerechneten Produktion in Héhe von
gut 2,1 Mrd. Euro entfallen inzwischen ber
600 Mio. Euro auf das bAV-Geschaft (2023).
Gefihrt wird das Unternehmen als Versiche-
rungsverein auf Gegenseitigkeit. Als solcher
ist die WWK ausschlieBlich ihren Kunden,
also den Mitgliedern, verpflichtet und agiert
unabhangig von Aktionarsinteressen. Solidi-
tat und Finanzstarke zeichnen die WWK aus.
Auf das Geschéftsvolumen bezogen ist die
Gesellschaft seit langer Zeit einer der subs-
tanz- und eigenkapitalstarksten Lebensver-
sicherer in Deutschland.
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»Was immer

Im Arbeitsleben

passiert, wollen
wir begleiten®

Im finanzwelt-Interview erkldrt Georg Steinlein, Leiter
bAV Betrieb der WWK Lebensversicherung a. G., wie
gute bAV-Produkte strukturiert werden miissen und was
den Erfolg einer guten bAV ausmacht.

finanzwelt: Herr Steinlein, der Erfolg von einer guten bAV
steht und fillt mit drei Faktoren: Produkt, Prozesse und
Service. Mit dem richtigen Produkt fingt alles an. Was
sind denn die wichtigsten Punkte, die ein bAV-Produkt
weit nach vorne bringen kénnen?

Georg Steinlein» Die Flexibilitdt im Produkt ist eigentlich
das wichtigste. Das Arbeitsleben lduft in der Regel nicht
mehr so wie friher, mit einem mehr oder weniger festen
Karriereplan, der dann 50 Jahre Bestand hat und man sich
anschlieBend auf die Rente freut. Heute ist das Arbeitsleben
deutlich volatiler, und so muss auch die betriebliche Alters-
versorgung bzw. die Direktversicherung, die der Kunde ab-
geschlossen hat, alle Anderungen mitmachen und begleiten
kénnen. Deswegen ist Flexibilitat im Produkt der zentrale
USP fir Arbeitgeber und Arbeitnehmer.

finanzwelt: Kosten und Ablaufleistung sind in der Lebens-
versicherung immer wichtig. Aber es gibt ja auch wichtige
bAV-spezifische Themen, wie Portierungen beim Eintritt
in eine Firma oder den Austritt aus einer Firma. Wie ent-
scheidend kénnen diese in der Qualitit eines Produktes
werden?

Steinlein» Aus meiner Sicht sind das Hygienefaktoren, die
ein gutes bAV-Produkt haben muss. Wenn Arbeitnehmer in
eine Firma wechseln, dann macht es Sinn, dass sie ihr ge-

spartes Kapital dorthin einfach mitnehmen kénnen, um nicht
viele kleine Vertrage zu haben, die alle Kosten verursachen.
Und wenn Arbeitnehmer ausscheiden, muss das natirlich
auch einfach ablaufen, wir machen das mittlerweile auf
Zuruf.

finanzwelt: Wo liegen lhrer Meinung nach Stolpersteine?
Ich denke da vor allem daran, dass man ja auch eine Ga-
rantie abbilden will.

Steinlein» Eine Beitragsgarantie abzubilden ist unser Kern-
geschaft. Das machen wir in unseren Tarifen seit vielen Jah-
ren Uber einen effizienten und damit fur den Kunden sehr
renditechancenorientierten  iCPPI-Mechanismus. Diesen
Punkt will ich hier gar nicht weiter vertiefen. Aber ein zen-
traler Stolperstein kann sein, dass ein Versicherer sich auf
sich selbst konzentriert und nur innerhalb seines Produktes
denkt. Und genau von dieser Denke wollen wir wegkom-
men. Was immer im Arbeitsleben passiert, wollen wir beglei-
ten. Ein Arbeitgeber muss uns nicht erklaren, warum er jetzt
was bendtigt. Wenn sich Dinge im Arbeitsleben andern, bil-
den wir das in den Vertragen ab. Anders ausgedrlckt passen
wir uns an die Welt des Arbeitgebers an und zwangen ihn
nicht in ein enges Korsett. Und der groBte Stolperstein ist,
wenn man diesen gedanklichen Sprung nicht schafft.

finanzwelt: Alles aber auch eine Frage der Technik, oder?
Also technische Schnittstellen und alles, was die Abwick-
lung umfasst?

Steinlein» Klassische Versicherungen waren vor 50 Jahren
noch groBe Verwaltungsmaschinen, die hervorragende Pro-
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zesse gebaut haben, um ihre eigenen Probleme im Sinne
der Effizienz zu |6sen. Das hat auch eine ganze Zeit und
fur viele Kunden sehr gut funktioniert. In der bAV haben
wir allerdings mehr Akteure und komplexere Rechtsgebie-
te, in denen wir uns bewegen. Das bringt zusatzliche He-
rausforderungen mit sich. Im Kern wollen wir die bAV fir
den Arbeitgeber einfach gestalten. Dafiir haben wir unsere
Prozesse gedffnet, um mdglichst vielen Anforderungen ge-
recht zu werden. So akzeptieren wir im Standardgeschéft
beispielsweise die komplette Bandbreite an elektronischen
Signaturen mit Handschwung. Und wenn unsere breit auf-
gestellten Standardprozesse nicht ausreichen, schlieBen wir
einfach eine Einzelvereinbarung mit dem Arbeitgeber dar-
Uber, wie er seine Willenserkldrungen abgeben will. Unser
Ziel ist es, kompatibel zur Welt der Arbeitgeber zu sein, egal
wie digital oder analog sie ist oder wie selbstgestrickt oder
standardisiert seine Prozesse sind.

finanzwelt: Kommen wir zu den Prozessen. Mé&glichst
schnell und schlank sollten sie sein. Wie schwierig ist das
denn fiir das im LV-Bereich doch etwas komplexere Pro-
dukt der bAV?

Steinlein» Unsere Produkte und Prozesse sind modular
aufgebaut. Selbstverstandlich flieBen an vielerlei Stellen
Regelungen des Versicherungsaufsichtsgesetzes und des
Versicherungsvertragsgesetzes ein. In der bAV spielen zu-
dem das Betriebsrentengesetz und alle méglichen anderen
arbeitsrechtlichen Regelungen sowie auch Steuer- und Sozi-
alversicherungsthemen eine Rolle. Unsere bAV-Tarife bieten
wir immer gleich zusammen mit arbeitsrechtlichen Unterla-
gen als Komplettpaket an, bei dem alles ineinandergreift.
Trotzdem sind unsere Produkte und Prozesse so gestaltet,
dass wir auch mit fremden Unterlagen arbeiten kénnen. Also
wenn zum Beispiel eine Versorgungsordnung oder eine Ent-
geltumwandlungsvereinbarung auch fiir mehrere Versiche-
rer gelten soll, dann |asst sich das auch mit unserem Produkt
kombinieren. Komplexitat wird also durch modulare Produk-
te und Prozesse reduziert. Das gilt auch fur digitale Prozes-
se. Zugespitzt formuliert spielt es fir uns bei der weiteren
Verarbeitung keine Rolle, ob Formulare digital oder per Fax
oder Post zu uns gelangen. Das macht es uns leicht, auch
viele weitere digitalen Systeme, die in den nachsten Jahren
kommen werden, bei uns anzubinden.

finanzwelt: Also ein Schnittstellenmanagement quasi?
Steinlein» Ja, ein Brief oder Papierformular wird bei uns
gescannt, eine E-Mail oder ein Fax digital archiviert, das ist
dann im Endeffekt das gleiche. Lieber bekommen wir na-
tlrlich digitale Daten, die in der weiteren Bearbeitung di-
rekt verwendet werden kénnen. Weil wir aber den Beantra-
gungsprozess vom Durchfilhrungsprozess getrennt haben
und fir alles eine saubere Schnittstelle anbieten, kénnen
wir mit allem arbeiten. Die im Markt etablierten digitalen
Branchenstandards haben wir umfassend umgesetzt. Das
Anbinden von verschieden Verwaltungs-Softwarelésungen
und neuen Plattform verlauft damit reibungslos.
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finanzwelt: Sie arbeiten in der Umsetzung auch mit
Dienstleistern oder Partnerunternehmen zusammen.
Xempus oder Penseo zum Beispiel, um nur mal zwei zu
nennen. Kénnen Sie dazu noch kurz etwas sagen?

Steinlein» Wir verfolgen eine Diversifizierungsstrategie und
wollen uns alle Wege offenhalten. So kann jeder Vermittler
seine Lésung wahlen und wir binden uns einfach mit unse-
rer Schnittstelle an seine Software oder an seinen Dienst-
leister an. Es gibt ja auch Finanzberater, die von Haus aus
mit zwei oder drei Plattformen arbeiten, je nachdem ob der
Kunde ein Kleinbetrieb, Mittelbetrieb oder GroBbetrieb
ist. Und wenn er mit der WWK einen Partner hat, der alle
Plattformen und alle Prozesse begleiten kann, dann ist das
ein starkes Argument. So muss nicht jedes Mal ein ande-
rer Versicherer gewahlt werden, nur weil der Kunde, also
der Arbeitgeber, eine andere Plattform benutzt. In unserem
Kundenservice haben wir eine eigene Gruppe mit Mitarbei-
tern, die Vermittler bei diesen Fragen beraten, unterstitzen

und begleiten. Wir bindeln dies unter dem Namen WWK-
Kollektiv digital und helfen, die beste digitale Lésung zu
finden.

finanzwelt: Dass durch schnelle Policierung Finanzbe-
rater und Versicherer Zeit und Geld sparen ist bekannt.
Aber auch in der bAV? Wie digital ist das bAV-Geschaft
denn wirklich schon?

Steinlein» Es gibt Vermittler, die sehr digital aufgestellt
sind, die mit Selbstberatungsplattformen in gréBeren Un-
ternehmensverbanden agieren und es gibt Vermittler, die
mit Papier und Kugelschreiber arbeiten. Wir sind auf beide
Arbeitsweisen und alle Zwischenwege eingestellt und wol-
len jedem Vermittler seinen individuellen Weg bei der bAV-
Beratung ermdglichen. Wir haben unsere Schnittstellen und
Prozesse so gebaut, dass man jede Form der Anbindung
umsetzten kann. Natirlich bekommen wir lieber Digital-
antrage, dann sind wir in der Policierung auch tatséchlich
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schneller. Aber wenn Antrdge nicht digital kommen, ist es
auch kein Problem. Im Endeffekt wollen wir keinem Vermitt-
ler einen Weg aufzwingen, er soll sich selbst den Weg aus-
suchen kénnen, der zu ihm passt.

finanzwelt: Das ist ein guter Service. Und beim Service
trennt sich die Spreu vom Weizen. Denn gerade Unter-
nehmen mit guten Prozessen sparen oft am Service. Aber
auch hier bietet die WWK viel, oder?

Steinlein» Wir unterstitzen Finanzberater bei vielerlei The-
men, bei der Verwendung von elektronischen Signaturen,
bei der Verwendung von Beratungsplattformen oder bei
der Verwendung von Verwaltungsplattformen fir den Ar-
beitgeber. Der Service wird entweder Uber unser zentrales
bAV-Kompetenz-Center und unsere Vertriebsberatung bAV
hier in Miinchen erbracht oder aber auch dezentral tber
unsere bundesweit tatigen bAV-Consultants vor Ort. Von
daher wiirde ich nicht sagen, dass sich gute Prozesse und
guter Service ausschlieBen oder dass gute Prozesse dazu
fihren, dass man am Service spart. Ich glaube, bei uns ist
eher das Gegenteil der Fall, gute Prozesse mussen auch
verwendet werden und erkldren sich nicht immer selbst.
Prozesse und Service miissen Hand in Hand laufen!

finanzwelt: Warum braucht man zentrale und dezentrale
bAV-Experten als Ansprechpartner gleichzeitig? Reicht
nicht eins von beiden?

Steinlein» Sicher gehen einige Versicherer den Weg nur
noch einen Weg der Unterstiitzung anzubieten, schon aus
Kostengriinden. Wir wollen dem Vermittler bestméglich zur
Seite stehen und setzten deshalb weiter auf zentrale und
dezentrale bAV-Experten. Klar ist es so, dass es an der ein
oder anderen Stelle auch Uberschneidungen gibt. Aber es
gibt eben Dinge, die besser vor Ort gemacht werden und
es gibt Dinge, die besser in der Zentrale gemacht werden.
Die Begleitung zu einer Arbeitgeberberatung in Hamburg
ist schwer aus der Zentrale in Mlnchen zu machen. Und die
Sicherstellung der telefonischen Erreichbarkeit ist schwer
liber ein dezentrales Team zu machen, dazu braucht man
ein spezialisiertes zentrales Team. Wichtig ist, dass sich die
beiden Expertengruppen gut kennen, Hand in Hand arbei-
ten und sich regelmaBig austauschen. Dann wird optimaler
Service mdglich, genauso wie es sich der Finanzberater von
seinem Versicherungsanbieter wiinscht. (lvs)

So funktioniert die betriebliche Altersversorgung

Arbeitgeber

Steuer- und sozial-

versicherungsrechtliche

Forderung

Versorgungszusage

Anspruch auf Versorgung

Beitrdge / steuerliche Rickstellung
(ggf. Entgeltumwandlung)

Betriebliche e
Altersversorgung

Leistungen
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,Digitale Prozesse, renditestarke
Produkte und einfaches Handling*

Im Wettbewerb um Fachkréfte konnen kleine und mittelgrof3e Unternehmen am besten mit

Direktversicherungen punkten. Die WWK Versicherungen haben ihr bewihrtes Garantiekonzept in

einen ganzheitlichen Ansatz eingebettet. Thomas Hef3, Marketingchef und Organisationsdirektor
Partnervertrieb, Ruven Simon, Leiter bAV Vertrieb und Sabine Alderath, Abteilungsleiterin
Vertriebsberatung erklaren die vielfaltigen Mehrwerte fiir Arbeitgeber, Vermittler und Mitarbeiter.

FONDS exklusiv: Warum ist eine bAV
heutzutage fiir Arbeitgeber und Ar-
beitnehmer wichtiger denn je?
THOMAS HER: In Zeiten erhohter
Inflation und Preissteigerungen sind
die Budgets vieler Privathaushalte
beschrinkt. Gleichzeitig ist den Men-
schen aber klar, dass sie ihren Lebens-
standard allein mit der gesetzlichen
Rente nicht halten kénnen. Es braucht
also eine erginzende privatwirtschaft-
lich organisierte Vorsorge.

Was macht die bAV besonders attraktiv?
T. H.: Es ist unstrittig, dass die bAV die
bestgeférderte Vorsorgeform ist. Die
staatlichen Férderungen unterstiitzen

Arbeitnehmer im Verlauf der oftmals
jahrzehntelangen Einzahlungsphasen
spiirbar beim Vermégensaufbau. So
verwundert es nicht, dass diese soge-
nannte zweite Schicht von fast allen
politischen Parteien Beifall erhilt.

Warum liegt sie auch im Fokus von Ar-
beitgebern?

T. H.: Die Lage am Arbeitsmarkt hat
sich grundlegend geindert. Der Fach-
kriftemangel und die zunehmende
Alterung unserer Gesellschaft fithren
dazu, dass sich Arbeitgeber fiir poten-
zielle Arbeitnehmer attraktiv machen
miissen. Dies geschieht durch eine
Reihe von Benefits, angefangen beim

ABLAUFLEISTUNGEN IM BACKTEST

So sieht ein echter WWK IntelliProtect® Vertrag aus (beispielhafte Laufzeit: 37 Jahre)
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Guthaben in EUR
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Hinweis zum Backtest: borsentagliche Datensatze, FVG22NT, 37 Jahre Laufzeit, Eintrittsalter 30, Rentengarantie 5 Jahre,
Fonds Vanguard U.S. S&P 500, Monatsbeitrag 100 EUR | Annahme Nettobeitrége: 15 % AG-Zuschuss, Steuerersparnis

30 %, SV-Ersparnis 20 %

| www.fondsexklusiv.de | Ausgabe 02/2024 |

FONDS exklusiv 02/2024

& # + +

Jobticket bis hin zur Gesundheitsvor-
sorge. Das beliebteste Benefit ist und
bleibt jedoch die bAV, weshalb Arbeit-
geber, die eine Mitarbeiterbindung er-
zielen wollen, darauf nicht mehr ver-
zichten kénnen.

Dennoch stockt die Verbreitung der
bAV im Mittelstand seit Jahren. Wor-
an liegt das?

T. H.: Unternehmen sehen sich mit
vielfaltigen Herausforderungen und
iberbordender Biirokratie konfron-
tiert. Da will man sich nicht noch eine
bAV aufladen, die immer noch als zu
kompliziert wahrgenommen wird. Das
hat vor allem mit den unterschiedli-

Eingezahlte Netto-

beitrage in EUR
Gesamt: ca. 19.305

Fotos: beigestellt (3)
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chen Rechtsgebieten zu tun, die hier
ineinandergreifen, insbesondere dem
Arbeits-, Steuer-, Sozialversicherungs-
und Versicherungsrecht.

Liegt hierin auch ein Grund, warum
sich viele Vermittler schwertun, dieses
Geschiiftspotenzial zu erschliefien?
RUVEN SIMON: Das stimmt. Aber hier
sind wir als Versicherer gefordert, die
Vermittler umfassend zu unterstiitzen,
also vor allem die komplexen Prozesse
zu vereinfachen und die Servicequalitit
auszubauen. Genau das haben wir mit
unserem ganzheitlichen Ansatz WWK
bAV 2024 gemacht: Wir haben die drei
Erfolgsfaktoren Produkt, Prozess und
Service neu definiert und aufgesetzt,
sodass Arbeitgeber und Vermittler vor,
wihrend und nach dem Abschluss kei-
ne Kaufreue entwickeln und wihrend
des Prozesses eine méglichst gute Cus-
tomer Journey haben.

9 9 Es ist unstrittig, dass
die bAV die bestgeforderste
Vorsorgeform ist. (44

Thomas HER,
WWK

Schauen wir zundéichst auf das Produkt
Ihrer bAV-Lisung. Denn am Ende zdhlt
fiir Arbeitnehmer die Hohe ihrer Be-
triebsrente — und die steht und féllt mit

HERAUSFORDERUNG ‘ LOSUNG

hiufige Anderungen in den Arbeitsverhiltnissen, volle FI den Vertragen

deshalb andert sich die Vorsorgesituation

Vertrage sind nicht erhohbar, deshalb miissen fiir der Ursprungsvertrag muss immer bis acht Prozent
einen Mitarbeiter mehrere Vertrage gefiihrt werden | der Beitragsbemessungsgrenze (BBG) erhohbar sein

Vertrage sind nach langerer beitragsfreier Zeit nicht | der Vertrag muss ohne Befristung reaktivierbar sein
reaktivierbar
Vertrége |6sen bei Anderungen hohe Kosten aus

kosteneffiziente Vertrage mit klar verstandlichen

Gebiihren
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vorsorGe 47

der Produktqualitit. Was zeichnet Ihr
Konzept aus?

T. H.: Wir setzen auf das seit 15 Jah-
ren nachweislich performante Garan-
tiekonzept WWK IntelliProtect® 2.0.
Denn der einzigartige iCPPI-Algorith-
mus ermdglicht hohe Renditechancen
trotz Garantien, die gerade in der bAV
vorgeschrieben sind.

Nach der letzten Senkung des Garan-
tiezinses auf 0,25 Prozent ist eine hun-
dertprozentige Beitragsgarantie auch
bei der WWK vom Tisch, oder?

ARBEITGEBER MANAGEN ARBEITSVERHALTNISSE, KEINE bAV!

Portierung maglich Erhéhung flexibler Abruf flexibler Abruf

Eintritt

Wir libersetzen die
Herausforderungen
der Arbeitgeber
auf eine neue
Flexibilitét von
IntelliProtect®!

Elternzeit

Erhéhung
der Stunden
auf Vollzeit

Riickkehr
auf Teilzeit

Beitragsfreistellung Reaktivierung

Beendigung

Beendigung
des Arbeits-

Kurzarbeit verhaltnisses

wegen
Renteneintritt

Verlangerung
des Arbeits-
. verhaltnisses tiber
Kurzarbeit das 67. U hinaus

der

Reaktivierung Weiterzahlung
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T. H.: Klar. Ein Garantieniveau von
frither 100 Prozent lisst sich bei die-
sem niedrigen Rechnungszins fiir
Serviceversicherer bei Weitergabe
von marktgerechten Vertriebsvergii-
tungen nicht mehr sinnvoll darstel-
len. Bei der WWK haben wir das maxi-
mal moégliche Garantieniveau deshalb
auf 80 Prozent abgesenkt. Fiir Arbeit-
nehmer hat dies den positiven Effekt,
dass die Investitionsgrade in Aktien
damit hoher ausfallen kénnen als bei
einer hundertprozentigen Beitragsga-
rantie.

15 Jahre sind eine beachtliche Zeit.
Wie hat sich das Produkt zuriickbli-
ckend geschlagen?

T. H.: Ja, das Produkt wird seit Ein-
fihrung in der bAV stark nachge-
fragt. Auflerdem stiefd es auch in der
Riester-Rente auf grofle Beliebtheit.
Das liegt auch daran, dass sich unser
Modell als deutlich renditeschonender
erweist als die iiberwiegend von Mit-
bewerbern genutzten 3-Topf-Hybrid-
Garantiemodelle. Der iCPPI-Garantie-
mechanismus schiitzt das Vermégen
zuverlissig, losgelést von Borsenein-
briichen und Kursschwankungen. Es
erdffnet zudem hohe Renditechancen
in der Ansparphase und bietet in der
Entsparphase eines der héchsten Ren-

Der bAV-Beratungsprozess

9 9 Wir haben alle
Themen im Bereich der
Direktversicherung
konsequent
simplifiziert. (44

Ruven SIMON,
WWK

tenversprechen im Markt pro 10.000
Euro Kapital.

Fiir Arbeitgeber diirften die bAV-Pro-
zesse am wichtigsten sein. Wie ein-
fach kénnen kleine und mittelgrofie
Unternehmen, die gewdhnlich nicht
iiber freie Ressourcen fiir derartige
betriebsfremde Themen verfiigen, Ihre
bAV-Lésung einfiihren und verwalten?
R. S.: Fiir diese Unternehmen ist die Di-
rektversicherung der beste Durchfiih-
rungsweg in der bAV. Deshalb haben
wir alle Themen im Bereich der Direkt-

IN FUNF SCHRITTEN ZUM ERFOLG

J

TELEFONAKOUISE ERSTES

« Unterlage Nr. 2: ARBEITGEBER-
Telefonleitfaden GESPRACH

« Unterlage Nr. 3: « Unterlagen Nr. 4-6
Arbeitgebermappe Protokoll oder

wenn Arbeitgeber vorab
Infos verlangt

Unsere Erfahrung: bei
10 Telefonate = Datenschutzbedenken

6-7 Terminel
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* Unterlage Nr. 7

b8

BESTANDSPRUFUNG

« Unterlage Nr. 8
Priifung der vier
Handlungsfelder mit

Excel-Liste

versicherung konsequent simplifiziert.
Dies ermoglicht jedem Unternehmen
den einfachen Zugang zur bAV.

Schauen wir auf den bAV-Alltag: Ar-
beitnehmer wechseln heute hdiufiger
ihren Arbeitgeber, nehmen ein Sab-
batical oder eine Elternzeit, werden
befordert oder verindern ihre Vorsor-
geleistungen. Solche Verinderungen
miissen doch im Versicherungsvertrag
abgebildet werden, oder?

R. S.: Richtig. Deshalb war es uns
bei der Produktentwicklung wich-

“e 1

ZWEITES
ARBEITGEBER-

GESPRACH
« Ggf. Unterlage Nr. 13

Begriindung Empfehlung ordnung und
Anbieter WWHK Kollektiv easy

ZUSAGE DES
ARBEITGEBER

 Unterlagen Nr. 11 + 12
Checkliste Versorgungs-

Ggf. Unterlage Nr. 10
Angebot kostenpflichtige
Priifung inkl. Haftungs-
tibernahme

Infos unter: www.zusagequalifizierung.de
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tig, dass sich der Vertrag flexibel an
die Verinderungen im Lebenszyklus
des Arbeitnehmers anpassen kann
und nicht umgekehrt. Das bedeutet,
dass wir alle Anderungen zu alten
Rechnungsgrundlagen durchfiihren.
Dabei verzichten wir bei der vorii-
bergehenden Beitragsfreistellung
auf Storno-Gebithren und Provisi-
onsriickzahlungen des Vermittlers.
In dieser Konsequenz verwaltet ein
Arbeitgeber maximal einen Vorsorge-
vertrag pro Mitarbeiter anstatt — wie
frither - einer Vielzahl.

Spielt es dabei eine Rolle, ob Arbeitge-
ber im Rahmen ihrer bAV mit einem
Fachanwalt oder Lohnbiiro zusam-
menarbeiten, auf arbeitsrechtliche
Dokumente zugreifen oder ein digita-
les Portal nutzen?

R. S.: Nein, unsere Maf3gabe ist: Egal,
wie es der Arbeitgeber vorsieht, wir

HERAUSFORDERUNG

komplizierte vom Versicherer vorgegebene Prozesse
lassen sich mit der Gegebenheit beim Arbeitgeber
nicht vereinbaren

akzeptieren es. Wir wollen kein For-
mular-Pingpong. Entscheidend ist,
dass wir die Willenserklidrung des Ar-
beitgebers erkennen oder interpretie-
ren kénnen.

Wie sieht das in der Praxis aus?

R. S.: Beispielsweise akzeptieren wir
im Standardgeschift die komplette
Bandbreite an elektronischen Signa-
turen. Sollten aber unsere breit auf-
gestellten  Standardprozesse nicht
ausreichen, schliefRen wir fiir den be-
treffenden Fall eine Einzelvereinba-
rung mit dem Arbeitgeber ab. Wer von
wem bevollmichtigt wird und auf wel-
che Weise dann die Willenserklirung
abgegeben wird, liegt in der Hand des
Arbeitgebers. Wenn gefordert, akzep-
tieren wir sogar Rauchzeichen. Das
sind die Dinge, die es einfach machen
und die wir in all unseren Prozessen
beriicksichtigt haben.

‘ LOSUNG

flexible Prozesse; die auf den Arbeitgeber ausge-
richtet sind

Versicherer fordern ihr Formularwesen Verzicht auf Formulare und eigene Formvorschriften

Versicherer bendtigen Wochen fiir die Bearbeitung beurkundete Servicelevelgarantie

von Standardvorgéngen

Versicherer geben die digitalen Prozesse vor Technologieoffenheit, Versicherer ermoglichen
multifunktionale Schnittstellen

Unterstiitzung von Menschen bei Auswahl und Einrichtung von Technologie

WWAK KOLLEKTIV DIGITAL

WWK Kollektiv WWK Kollektiv. ~ WWK Kollektiv
easy select digital

Was will der
Arbeitgeber?

Wie will der

arbeiten?

Versicherungsbedarf Organisationsstruktur
des Arbeitgebers Arbeitgebers

des Arbeitgebers

Arbeitgeber mit
uns zusammen-

Wie will der
Arbeitgeber mit
uns zusammen-
arbeiten?

Systemnutzung des

Interview / Advertorial
VORSORGE 49

Wie stark sind die Prozesse digitalisiert?
R. S.: Genau genommen, spielt es fir
unsere Verarbeitung keine Rolle, ob
Daten per Fax, per Post, per Mail oder
digital zu uns gelangen. Letzteres zie-
hen wir natiirlich vor, weil es die weite-
re Verarbeitung extrem erleichtert.

Wie grof3 sind dabei die Schnittstellen-
probleme?

R. S.: Wir setzen auf vereinfachte IT-
Losungen fir Beratung und Verwal-
tung verbunden mit einem intelligen-
ten Schnittstellenmanagement. Da
wir den Beantragungs- vom Durchfiih-
rungsprozess getrennt haben und fir
alles eine saubere Schnittstelle anbie-
ten, kénnen wir mit allen zusammen-
arbeiten. Wir haben die im Markt eta-
blierten digitalen Branchenstandards
umfassend umgesetzt. Somit verlauft
die Anbindung verschiedener Verwal-
tungs-Softwareldsungen und neuen
Plattformen absolut reibungslos.

Welche handfesten Vorteile bringt die
Digitalisierung fiir Vermittler?

SABINE ALDERATH: Ganz gleich, welche
Prozesse Arbeitgeber und Vermittler di-
gitalisieren wollen, wir stellen sie digital
zur Verfiigung. Das gilt gleichermafien
fiir die Beratung, den Abschluss und die
Verwaltung der Vertrige. Dabei unter-

Wir unterstiitzen bei:

« Systemauswahl,

« System-
individualisierung,

« Einrichtung
verschliisselter
E-Mails,

« Uv.m.
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stiitzen wir persénlich und individuell
mit der Dienstleistung ,WWK-Kollektiv
digital®, weil smarte Prozesse die Bera-
tungs- und Akquisestrecke fiir Vermitt-
ler spiirbar vereinfachen und sie damit
mehr Zeit fiir das Wesentliche haben.

Trotz des verstirkten Einsatzes digi-
taler Tools diirfte die persinliche Be-
ratung gerade in der bAV immer noch
wichtig sein. Oder fallen Ihre Erfahrun-
gen anders aus?

S. A.: Das kommt vor allem auf die Pra-
ferenzen der Unternehmen an. Viele
unserer Vertriebspartner erzielen be-
reits heute durch Webmeetings und
spezielle Beratungssoftware iiber 80
Prozent ihres bAV-Umsatzes. Wenn
der Arbeitgeber aber persénlich vor
Ort beraten werden will, sind unsere elf
bundesweit titigen bAV-Consultants
unterstiitzend zur Stelle.

Was heifdt das zum Beispiel?

S. A.: Unsere bAV-Consultants beglei-
ten Vermittler zu den Arbeitgebern
und haben die Aufgabe, Gespriche zu
fithren, Kollektive zu gewinnen und
Gruppenvertrége einzurichten. Fiir den
Beratungsalltag steht auflerdem unsere
Vertriebsberatung bAV telefonisch zu
allen Fragen der Direktversicherung
zur Verfiigung.

Arbeitgeber

(ggf. Entgeltumwandlung)

Hand aufs Herz: Sind Sie mit der tigli-
chen Erreichbarkeit in der Zentrale zu-
frieden?

S. A.: Wir wollen natiirlich immer noch
besser werden. Fakt ist aber, dass wir
zu den wenigen Anbietern gehéren, die
Tag fiir Tag eine telefonische Erreich-
barkeit von 8 bis 18 Uhr gewihrleis-
ten. Dabei schaffen wir es, 92 Prozent
aller Vorginge fallabschlieffend wih-
rend des Telefonats zu bearbeiten. Die
durchschnittliche Annahmezeit eines
Gesprichs betrigt bei uns aktuell 24
Sekunden. Im gesamten Jahr 2023 lag
dieser Wert bei 13 Sekunden. Das ist ab-
solut einzigartig. Auf3erdem stellen un-
sere Mitarbeiter kostenlos individuelle
Angebote und Beratungsansitze bereit,
einschlie8lich Detailberechnungen fiir
jeden Arbeitnehmer. Und ganz wichtig:
die WWK bildet viele Vertriebspartner
aus und entwickelt sie durch geeignete
Weiterbildungskonzepte in kurzer Zeit
zu versierten bAV-Beratern.

HERAUSFORDERUNG

nicht nur medial, auch persénlich spiiren Vermittler
und Arbeitgeber grauenhaften Service

untragbare Wartezeiten in Telefonschleifen

unqualifizierte Aussagen am Telefon

ichen Ansprechpartner vor Ort

€ Beitrage / steuerliche Riickstellung

Betriebliche

vV

Forderung

Staat
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Steuer- und sozial-
versicherungsrechtliche

Altersversorgung

Welche Erfolge im Zusammenhang
mit der Aus- und Weiterbildung kon-
nen Sie fiir das vergangene Jahr zie-
hen?

R. S.: Wir haben im Jahr 2023 iiber
hundert unabhingige Vermittler mit
einer DVA-Zertifizierung ausgestattet.
Zusatzlich absolvieren aktuell tber
600 Teilnehmer Ausbildungsmafinah-
men zur bAV bei uns.

Schlagen sich diese Aktivitiiten im Pro-
duktverkauf nieder?

T. H.: Aber ja. Seit Jahren gelingt es
uns, den Produktabsatz kontinuier-
lich zu steigern. Historisch gesehen
erzielten wir 2022 sogar den zweit-
héchsten bAV-Absatz in unserer Fir-
mengeschichte. Diesen Erfolg haben
wir im vergangenen Jahr wiederholt
und nochmal ibertroffen. Auf die-
sem hohen Niveau wollen wir weiter-
wachsen und dieses Jahr zweistellig
zulegen.

LOSUNG

verbindlichen und messbaren Service liefern

ausreichende Mitarbeiterkapazitaten am Telefon
maximal geschulte Fachkréfte im Firstlevel

regionale Vertriebsstruktur mit Fachspezialisten

vor Ort

Arbeitnehmer

Leistungen

So profitieren Arbeitgeber und Vermittler

ERFOLGSMODELL BAV
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Welche Rolle spielt das bAV-Geschiift
insgesamt, Herr Hef3?

T. H.: Ein gutes Drittel unseres Ge-
samtabsatzes entfillt bereits heute
auf die betriebliche Altersversorgung.
Diesen Anteil wollen wir auf iiber 40
Prozent steigern. Dabei setzen wir
sehr stark auf den mobilen, personen-
gestiitzten Vertrieb.

Wie grof3 ist inzwischen der Umsatz-
anteil von unabhéngigen Vermittlern?
T. H.: Wir generieren aktuell etwa 75
Prozent des Geschifts mit Maklern,
Maklerpools und den grofen tiberre-
gionalen Finanzvertrieben.

Wie solide ist die WWK hinsicht-
lich ihrer Finanzkraft aufgestellt?
Schliefilich geht es bei der bAV um
langfristige Vertrige von mehreren
Jahrzehnten.

T. H.: Im Gegensatz zu vielen Lebens-
versicherern spielen langlaufende
festverzinsliche Wertpapiere bei der
WWEK seit vielen Jahren nur eine un-
tergeordnete Rolle. Dadurch sind wir
von dem zuletzt abrupten und star-
ken Zinsanstieg nur in sehr geringem
Mafle betroffen. Dies spiegelt sich
letztlich auch in positiven Unterneh-
mens-Ratings, zum Beispiel vom DFSI
Institut oder Metzler Ratings wieder.

Weiterbildung bei der WWK

UNSER WEG ZUM BAV-PROFI

9 9 Wir schaffen es,
92 Prozent aller Vorginge
fallabschliefdend wihrend

des Telefonats zu

bearbeiten. €€

Sabine ALDERATH,
WWK

Der Bedarf an praxisgerechten bAV-Lé-
sungen ist da, wie wir eingangs bespro-
chen haben. Aber die wirtschaftlichen
Zeiten sind herausfordernd. Warum
sind Sie dennoch vom Vertriebserfolg
Ihrer neuen bAV-Losung iiberzeugt?

T. H.: Gerade mittelstindische Arbeit-
geber benétigen professionelle Ver-
mittler, die ihnen einen Pfad durch
den bAV-Dschungel aus Vorschriften,
Gesetzen und Reformen schlagen.
Wir haben unsere Prozesse in der
Schicht 2 bei Riester aufgebaut und
iber viele Jahre stetig verbessert.

Interview / Advertorial

N TR

Mit dem Ziel, auch bei der bAV ein
starker Player zu werden, wechseln
wir vertrieblich gesehen sozusagen
zur grofien Schwester Direktversiche-
rung. Wir kennen die Anforderungen
und haben uns alle Stellschrauben an-
geschaut und neu justiert. Im Ergeb-
nis bieten wir ein einzigartiges bAV-
Gesamtkonzept, das durch einfaches
Handling, digitale Prozesse, sichere
und renditestarke Produkte und einer
schlanken Abwicklung Arbeitnehmer,
Arbeitgeber und Vermittler gleicher-
maflen tiberzeugt.
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Anzeigen-Sonderveroffentlichung

proontra

informiert

Worauf es im
bAV-Geschdft
2024 ankommt

Produkte, Prozesse, Service -
der stimmige Dreiklang entscheidet

Eine Anzeigen-Sonderveroffentlichung in Kooperation mit

Eine starke Gemeinschaft

procontra 2024
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EDITORIAL | 3

Wir brauchen mehr bAV!

Liebe Leserin, lieber Leser,
demografischer Wandel und
damit die Sicherheit der Alters-
vorsorge sind ein Top-Thema. In
einem sind sich alle Beteiligten
einig: Wir brauchen eine héhere
Durchdringungsquote in der
bAV!

Der Dschungel an Vorschrif-
ten, Gesetzen und Reformen
macht es Arbeitgebern und
Vermittlern allerdings nicht
leicht. Arbeitgeber sind auf
professionelle Vermittler
angewiesen, die ihnen fir die
bAV ein einfaches Handling,
smarte Prozesse, sichere und
renditestarke Produkte und
eine schlanke Abwicklung
gewahrleisten kénnen. Was
aber braucht der Vermittler, um
bei seinem Arbeitgeberkunden
professionell aufzutreten?

Ein performancestarkes, siche-
res Produkt - smarte Prozesse,
digital oder analog — kompe-

Cover-Foto: Peepo

tenten Service, personlich
oder digital mit verbindlichen
Standards. Optimieren Sie lhre
Prozesse, gewinnen Sie mit
wesentlichen AG-Prioritaten
und machen Sie 2024 zu lhrem
bAV-Jahr!

Viel Erfolg wiinscht Ihr

Ruven
Simon, L4
Leiter bAV ‘.!. b
Vertrieb
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4 | EINFUHRUNG

Ein Markt, der auf Sie wartet
Warum die bAV-Beratung Zukunft hat

Wie es um die gesetzliche gesprochen. Nur jeder flinfte

Rente bestellt ist, hat sich unter  glaubt laut einer aktuellen
Deloitte-Studie noch daran,

den Arbeithnehmern herum-

Anzeigen-Sonderversffentlichung Foto: Nitat Termmee

procontra 2024
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mit dieser ersten Saule der
Altersversorgung im Ruhestand
klarzukommen. Jeder dritte
erwartet gar, noch nicht mal
die Halfte seiner Ausgaben mit
der gesetzlichen Altersrente
decken zu kdnnen. Folgerichtig
ist es da, dass eine betriebliche
Altersversorgung (bAV) stetig
an Beliebtheit gewinnt. Unter
den gefragtesten Mitarbeiter-
benefits rangiert sie vor Boni,
Dienstwagen & Co. klar auf
Platz eins (siehe Grafik auf
Seite 7).

Umso erstaunlicher, dass die
bAV-Marktdurchdringung in
kleinen und mittleren Unter-
nehmen zuletzt deutlich unter
die Halfte zuriickging. Auch
wenn man die labile Konjunk-
turlage in den vergangenen
Jahren in Rechnung stellt:
Grolster Schmerzpunkt der Mit-
telstandler ist nicht ein Mangel
an Auftragen, sondern an
Arbeitskraften. Dieses Wachs-
tumshemmnis bekampft man,

Alsterspree Verlag

EINFUHRUNG

indem man seine Attraktivitat
als Arbeitgeber erhdht - wozu
mit der bAV ein zugkraftiges
Instrument bereitsteht, das
die Unternehmen wegen der
staatlichen Férderung giinstiger
kommt als eine Gehaltserho-
hung. Da der Arbeitskrafte-
mangel demografisch bedingt
zunehmen wird, liegt hier
grol3es Zukunftspotenzial fir
bAV-Experten.

Nur jeder fiinfte Ar-
beitnehmer erwartet,
dass seine gesetzliche

Rente ausreichen wird.

Beratung ist gefragt

Offenbar sind zu wenige kleine-
re und mittlere Unternehmen
in Deutschland gut Gber die
bAV informiert, Gberkommene
Vorurteile tber eine zeitinten-
sive Verwaltung inklusive. Eine
Wissensliicke, die es nicht

Anzeigen-Sonderveroffentlichung

EINFUHRUNG

nur aus sozialpolitischen
Grinden zu schliel3en gilt.
Indem Sie Gewerbetreibenden
beim Anwerben und Halten
von Arbeitskraften mit einer
tragfahigen bAV-Losung helfen,
starken Sie die heimische Wirt-
schaft. Und gewinnen hochwer-
tige Kunden mit der Aussicht
auf Cross-Selling, da Sie bei
jeder Firma gleich ein ganzes
Kollektiv von Ihrer Arbeit tber-
zeugen kdnnen.
Es lohnt sich also, sich das
Know-how, das Sie fiir eine
seriose bAV-Beratung mitbrin-
gen sollten, anzueignen. Auch
wenn es nicht ohne ist: Neben
den Durchfihrungswegen
mit ihren Vor- und Nachteilen
sowie einem Uberblick liber
das Produktangebot bendtigen
Sie Kenntnisse der rechtlichen
Rahmenbedingungen (etwa
Arbeits-, Steuer- und Sozial-
versicherungsrecht) und der
erforderlichen Prozesse.

Anzeigen-Sonderveroffentlichung

Was zeichnet eine gute
bAV-Losung aus?

Zudem sollten Sie wissen,
welche Kriterien eine gute
bAV-Lésung erfillen sollte. Fur
Arbeitnehmer zahlen insbeson-
dere Sicherheit und Rendite.
Von zentraler Bedeutung ist
daher das Rentenversprechen,
denn bei einem niedrigen Ver-

»Bei der Information
und Kommunikation
von bAV-Angeboten
gibt es grofSes Verbes-
serungspotenzial.«

Deloitte, bAV-Studie 2023

rentungsfaktor nitzt auch die
beste Performance der gewahl-
ten Anlage wenig. Arbeitgeber
legen zusatzlich grofden Wert
auf schlanke, ressourcenscho-
nende Prozesse - vor allem fiir
die fortlaufende Verwaltung
der bAV - und auf Servicequa-

Alsterspree Verlag

procontra 2024
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litat, wie sie beispielsweise in
kurzen Bearbeitungszeiten zum
Ausdruck kommt. Diese oftmals
wenig beleuchteten Dimensio-
nen einer bAV-Lésung werden
wegen ihrer Kritikalitat im
Folgenden naher betrachtet.

Es gebe ,bei der Information
und Kommunikation von
bAV-Angeboten kontinuierlich

EINFUHRUNG | 7

grol3es Verbesserungspotenzi-
al“, schreibt Deloitte in der
bereits zitierten Studie.
Betrachten Sie es als Einladung
und Chance, das Informations-
defizit zu beheben. Personliche
Beratung wird dabei von jedem
zweiten Arbeitnehmer hoch-
geschatzt - und am Ende
honoriert. »

ul

Fachkrdftemagnet bAV

Die bei Arbeitnehmern beliebtesten Benefits

Betriebliche Altersvorsorge

Kostenfreie Getranke

Gesundheitsvorsorge
Erfolgsabhangiger Bonus
Gewinnbeteiligung
Firmenwagen

Jobticket

Kantine / Essenszuschuss
Sportprogramme / Fitness

Mitarbeiter-Events

Angaben in %

Alsterspree Verlag
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N
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Quelle: StepStone, Stand: 2021

Anzeigen-Sonderverdffentlichung
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8 | PROZESSE UND SERVICES

Der bAV-Paradigmenwechsel

Moderne Losungen passen sich dem Kunden an,
nicht umgekehrt.

Es versteht sich, dass eine bAV-
Losung gute Renditechancen
und, darauf basierend, eine
moglichst hohe garantierte
Rentenleistung bieten sollte.

Anzeigen-Sonderversffentlichung

Das war, ist und bleibt das
Fundament fur langfristige
Kundenzufriedenheit. Doch
der ,,Uberbau“ hat sich in den
letzten Jahren gewandelt, mit

Foto: Prostock-Studio

procontra 2024
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Folgen fir die Produkt- und
Anbieterauswahl wie auch fur
die Beratungsarbeit.

Lange haftete der bAV der

Ruf an, ein burokratisches
Monstrum zu sein, das wert-
volle betriebliche Ressourcen
verschlingt. Als starr und
unflexibel galten die Vorgaben
seitens des Gesetzgebers und
des Versicherungsanbieters, als
aufwendig und kompliziert die
laufende Verwaltung. Vor allem
bei den sogenannten Storfallen
— bei denen es sich eigentlich
zumeist um alltigliche Ande-
rungen handelt (siehe Grafik
auf Seite 10) - wurde traditio-
nell Schriftverkehr fallig. Noch
heute haben viele Unternehmer
dieses Image vor Augen, wenn
sie auf die bAV angesprochen
werden.

Prozessflexibilitat

statt Vorgaben

Doch die Zeiten haben sich
geandert. Heute missen die

Alsterspree Verlag

PROZESSE UND SERVICES | 9

Mittelstandler nicht mehr den
Prozessvorgaben der bAV-An-
bieter Folge leisten; vielmehr
werden die Prozesse auf die
jeweiligen Arbeitgeberbedurf-
nisse und -wunsche zugeschnit-
ten. Dazu kommen avancierte
technische Lésungen und

Der »Uberbau«
der bAV hat sich
gewandellt.

Schnittstellen zum Einsatz, ge-
gebenenfalls auch individuelle
Willenserklarungen. Die Kom-
bination aus Servicegeist des
Versicherers und digitalen Tools
zahlt sich fur die Unternehmen
in hocheffizienten Prozessen
aus. Das macht sich schon beim
Aufsetzen der bAV-L6sung be-
merkbar, noch mehr aber in der
langfristigen Administration.
Auch fur Vermittler ist die-

se Prozessflexibilitat der »

Anzeigen-Sonderverdffentlichung

10 | PROZESSE UND SERVICES

» Versicherer, mit denen sie
kooperieren, wichtig. Wer
anbieterunabhangig berat,
greift in der Regel auf mehrere
Technikdienstleister zurtck,
von Xempus Uber eVorsorge bis
hin zu Penseo. Der favorisierte
Anbieter sollte daher tUber ent-
sprechende Anbindungen und
Schnittstellen verfiigen. Zudem
empfehlen sich Vertrage und
Prozesse, die den Kunden viele

Optionen offenlassen, eine Bei-
tragsfreistellung ohne Nachtei-

le wie Kiindigung des Vertrages,
da Mindestwerte nicht erreicht

werden, oder eine Schmalerung
der Garantie.

Digitale Tools konnen
nicht alle Eventuali-
tdten abdecken.

ul

Die hadufigsten Storfdlle in der bAV

Austritt des Arbeitnehmers/
Wechsel Versicherungsnehmer

Namensanderung

Adressanderung

Anzeigen-Sonderverdffentlichung

Ende der Lohnfortzahlung,
z.B. durch Krankheit,
Elternzeit etc.

Reduzierung

Wiederinkraftsetzung

Quelle: WWK

Alsterspree Verlag
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Spreu und Weizen

Die digitalen bAV-Plattformen
vereinfachen und flexibilisie-
ren die Verwaltung erheblich.
Xempus etwa ist intuitiv
bedienbar, verbindet alle vier
Hauptbeteiligten und kommt
ganzlich ohne Papierkram aus
(siehe Grafik). Alle Eventualita-
ten kdnnen auch solche Tools
allerdings nicht abdecken. Sind
Vorgange aul3erhalb der Norm
Zu verarbeiten, kommt es auf
den Service des Anbieters an.
Und hier trennt sich die Spreu
vom Weizen. Bei der Anbieter-
auswahl sollte dieses Kriterium
deshalb mit im Fokus stehen.
Arbeitgeber wie Vermitt-

ler schatzen und brauchen
schnelle, unbiirokratische
Unterstitzung durch personli-
che Ansprechpartner, die nicht
nur Ahnung von der Materie,
sondern auch Entscheidungs-
prokura haben.

Der richtige Versicherungspart-
ner an der Seite des Vermittlers

Alsterspree Verlag

PROZESSE UND SERVICES | 11

ul

Xempus: Schnittstelle
und Allround-Tool

Arbeit- Ver-

nehmer mittler
Ver- Arbeit-

sicherer geber

o ein digitales System fir alles

9 digitalisierte Datensatze -
keine PDF-Dateien

Q digitale Unterschrift
e digitaler Versand

Quelle: Xempus

- und der Unternehmen - ent-
scheidet folglich tGber den
Erfolg der bAV-Losung. Warum
der Dreiklang aus Produkt,
Prozessen und Service stimmig
sein sollte, erfahren Sie auch im
folgenden Interview mit einem
gestandenen bAV-Vertriebsex-
perten. ®

Anzeigen-Sonderverdffentlichung

procontra 2024

12 | INTERVIEW

»Alle bAV-Prozesse stellen
wir digital zur Verfiigung«

Ruven Simon, Leiter bAV Vertrieb bei der WWK,
im Interview

procontra: Wie steht der bAV-
Markt in Deutschland nach
Ihrem Eindruck derzeit - nach
mehreren konjunkturell krisen-
haften Jahren - da?

Ruven Simon: Die globalen
Wirtschaftskrisen betreffen
Arbeitgeber in unterschied-
lichsten Branchen teilweise
stark. Arbeitsplatze sind dabei
in der Regel wegen des mitt-
lerweile tGberall ausgepragten
Fachkraftemangels aber nicht
gefahrdet. Die bAV bewegt sich
daher in einem sehr stabilen
Marktumfeld. Wir verzeichnen
seit Jahren sogar eine stetig
steigende Nachfrage.
procontra: Laut einer Deloitte-
Studie ist Sicherheit fir Arbeit-
nehmer das wichtigste Kriteri-

Anzeigen-Sonderverdffentlichung

um einer bAV-Lésung, weit vor
der Rendite. Wie zeigt sich das
im vertrieblichen Alltag?
Simon: Arbeitnehmer wollen
eine sichere Altersvorsorge: Sie

Alsterspree Verlag

procontra 2024
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legen Wert auf hohe Garantien
in der Rente und einen verlass-
lichen Anbieter. Intransparente
Losungen, die den Rentenfaktor
erst bei Rentenbeginn festlegen
oder nur geringe Rentenleistun-
gen garantieren, werden immer
weniger akzeptiert. Die WWK
wird von den Marktteilnehmern
aufgrund ihrer Finanzstarke,
der hohen Transparenz in der
Garantieerzeugung und hoher
garantierter Rentenfaktoren
auf das Gesamtguthaben sehr
positiv wahrgenommen. Unsere
Absatzzahlen zeigen eindeutig,
dass Vermittler, Arbeitgeber
und Arbeitnehmer uns deswe-
gen verstarkt als bevorzugten
bAV-Partner wahlen.
procontra: Wie wichtig ist eine
anwaltlich begleitete Versor-
gungsordnung?

Simon: Arbeitsrechtlich ist

es fur den Arbeitgeber die
beste Losung. Er profitiert

von klaren Regelungen, einer
einfachen Administration,

Alsterspree Verlag

INTERVIEW

Erflllung der Rechtspflichten
und Begrenzung der Arbeit-
geberverpflichtung sowie der
Haftungsibernahme durch
einen Rechtsanwalt.
procontra: Welche Rolle spielt
die Digitalisierung in der bAV?
Simon: Mittels Digitalisierung

»Wir vereinfachen,
verschlanken und
verbessern konsequent
jeden Teil der bAV.«

kénnen wir viele Prozesse in
der Beratung und in der Verwal-
tung vereinfachen. Als Service-
Versicherer sehen wir hier
unseren Ansatz: Alle Prozesse,
die Arbeitgeber und Vermittler
digitalisieren wollen, stellen wir
digital zur Verfiigung; bei der
Beratung, beim Abschluss und
in der Verwaltung der Vertrage.
procontra: Wie unterstitzt die
WWK kooperierende bAV-

Anzeigen-Sonderveroffentlichung

INTERVIEW

l

Nicht zu hoch pokern

Wirden Sie folgendes Angebot

einer garantierten Rente von 500 €
vorziehen: Ihnen werden nur 250 €
garantiert, aber Sie haben eine
50-prozentige Chance auf insgesamt
750 €7

64

Wiirden Sie folgendes Angebot einer
garantierten Rente von 500 € vor-
ziehen: lhnen wird nichts garantiert,
aber Sie haben eine 50-prozentige
Chance auf insgesamt 1.000 €7

33

ja Mnein

Angaben in % Quelle: Deloitte-bAV-
Studie, Stand: 2023

Vermittler dariiber hinaus?
Simon: Die bAV wird in der
Praxis oftmals als sehr komplex
wahrgenommen. Die WWK
unterstitzt ihre Vertriebspart-

Anzeigen-Sonderveroffentlichung

ner daher sehr zielgerichtet:
Uber die Miinchner Zentrale
steht die Vertriebsberatung
bAV telefonisch oder im Chat
zu allen Fragen in der Direkt-
versicherung zur Verfligung.
Das bAV Kompetenz Center
flankiert die spezielle bAV mit
Rickdeckungslosungen fir
Unterstltzungskassen und
Pensionszusagen. Daruber
hinaus bereitet unser bAV-
Projektservice die Beratungen
des Vermittlers inklusive aller
Beratungsdokumente indivi-
duell vor. Analog oder digital.
Dezentral haben wir zudem
mit elf bundesweit tatigen
bAV-Consultants Experten, die
Vermittler persénlich vor Ort
bei Weiterbildungen, bei der
Akquise und bAV-Konzeptionen
sowie bei Arbeitgeberterminen
unterstiutzen.

procontra: Von der Politik wird
eine bAV-Durchdringung von
80 Prozent angestrebt — wie
kann dieses Uberaus ambitio-

Alsterspree Verlag

procontra 2024
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nierte Ziel erreicht werden?
Simon: Die Politik hat uns und
unseren Vertriebspartnern
einen sozialpolitischen und
volkswirtschaftlichen Auftrag
gegeben: die bAV starker zu
verbreiten. Eingangs haben wir
schon davon gesprochen, dass
bAV komplex sein kann. Das
heilt, wir als Anbieter sind Teil
des Problems. Deshalb

INTERVIEW | 15

vereinfachen, verschlanken und
verbessern wir konsequent
jeden Teil der betrieblichen
Altersvorsorge, sodass die
Customer Journey fir alle
Beteiligten deutlich besser ist.
Zusatzlich bilden wir aktiv
jahrlich tber 500 Vermittler in
und um die bAV weiter. Denn
ohne Fortbildung kein Fort-
schritt. »

ul

Safety first!
Welche Eigenschaften Arbeitnehmern bei einer bAV wichtig sind

sicherheit I MSEIN WE1 12 9 43

Garantien [qEH
Vertrauen 20 21
Rendite gl 19

Steuerliche Vorteile . 8 15
Einfachheit I 7 13
0 20
M Rang1 M Rang2 I Rang3

Angaben in %

Alsterspree Verlag

28 21 19 10 7

17 20 19 1

22 18 17 15

19 23 30

16 27 34
40 60 80 100

Rang 4 Rang 5 Rang 6

Quelle: Deloitte-bAV-Studie, Stand: 2023

Anzeigen-Sonderverdffentlichung
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16 | ANBIETERPORTRAT

Eine fiir alle drei

Womit die WWK bei Produkten,
Prozessen und Services tiberzeugt

Ein bAV-Anbieter, der die Zei-
chen der Zeit frih erkannt und
sich entsprechend zukunfts-
weisend aufgestellt hat, ist die
WWHK. Die Produkte des inno-
vationsfreudigen Miinchner
Traditionsversicherers gehdren
zu den fuhrenden am deut-
schen bAV-Markt. Daflir sorgen
beispielsweise die Garantien
bei der beitragsorientierten

Anzeigen-Sonderverdffentlichung

Leistungszusage (BOLZ; siehe
Grafik), etwa eine Beitragsfrei-
stellung ab dem ersten Monat
und eine Garantierente bei
vorzeitigem Rentenbeginn.
Zudem sind attraktive, vertrag-
lich fixierte Rentenfaktoren
Standard. Doch dariber hinaus
hat sich die WWK insbeson-
dere seit den Anfangen der
Digitalisierung auch bei der

Foto: Jacob Lund

procontra 2024
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Prozessqualitat und -flexibilitat
als Vorreiterin erwiesen. Die
Vertriebspartner und Endkun-
den kénnen die bAV heute von
Ende zu Ende digital abwi-
ckeln, von der Information und
Beratung uber den Abschluss
bis hin zur Administration.
Dazu steht primar das WWK

bAVnet von Xempus offen, aber

auch andere bAV-Plattformen.
Fortlaufend werden die BiPRO-
Anbindungen ausgebaut und
hilfreiche Tools wie Smart FIX
oder eSignaturen in den Work-
flow integriert.

Exzellenz im Service

Auch in der dritten Dimension
einer bAV-Lésung, dem Service,
gibt die WWK Vollgas, wie
immer wieder von unabhangi-
ger Seite bestatigt wird (unter
anderem vom Institut fur
Vorsorge und Finanzplanung,
vom ,Handelsblatt“ und von
der ,WirtschaftsWoche®).
Ausdruck findet dies etwa im

Alsterspree Verlag

ANBIETERPORTRAT | 17

ul

5 BOLZ-Garantien
fiir jede Betriebsrente

Beitragsfreistellungsgarantie
ab 1. Monat

Garantierte Todesfallleistung
> 50 % der eingezahlten
Beitrage

Garantierte Rentenfaktoren
inkl. Besserstellungsoption
in Verbindung mit garantierter
Ablaufleistung

Garantierte Ubertragungs-
und Riickkaufswerte
> 50 % der eingezahlten
Beitrage

Tarifstufengarantie bei

Austritt aus dem Kollektiv

Arbeitgeber-Service-Verspre-
chen+ (siehe Grafik), das eine
schnelle Bearbeitung garantiert
und dem Leitbild der mittler-
weile bewahrten WWK-Echt-
zeitgarantie folgt. Eine enor- »

Anzeigen-Sonderverdffentlichung

procontra 2024

18 | ANBIETERPORTRAT

» me Zeitersparnis verschafft
Vermittlern und deren Kunden
auch WWK Kollektiv easy:
damit kdnnen Gruppenversi-
cherungsvertrage fallabschlie-
Rend mit nur einem Formular
beantragt werden, Anmeldun-
gen inklusive. Nicht zuletzt

stimmt auch der personliche
Draht: Kooperierende Makler
kdnnen sich bei allen Anliegen
an versierte bAV-Consultants
der WWK wenden, die bundes-
weit nach Kraften unterstiit-
zen. Das ist bAV-Vertriebsser-
vice, wie er sein soll. »

ul

Blitz-Service fiir Arbeitgeber

Arbeitgeber-Service-
Versprechen
Meldung per
Post oder E-Mail

Leistungen

Arbeitgeber-Service-
Versprechen+
Meldung tiber das
WWK bAVnet

Austritt / Wechsel VN

- Wechsel von AG zu AG

- Wechsel von AG auf AN

- Wechsel von privat auf
den neuen AG

Zahlungsunterbrechung
im Dienstverhaltnis, z. B.:
« Krankheit

« Elternzeit

- Beitragsfreistellung etc.

<
<

Namensanderung

Adressanderung

Reduzierung

Wiederinkraftsetzung

AYAYASA

Anzeigen-Sonderverdffentlichung

Quelle: WWK

Alsterspree Verlag
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Fiir Sie da: Ihre bAV-Experten der WWK

Wolfgang Lau
bAV-Consultant
0176 55 64 56 16

Stefan Moller
Senior bAV-Consultant
015162 40 53 48

Sebastian Buschmann
Senior bAV-Consultant
015117 62 17 48

Christoph Engelbrecht
Senior bAV-Consultant
0163 160 16 34

Christoph Bunzel
bAV-Consultant
0152 29 42 58 41

Dietmar Stiegler
Senior bAV-Consultant
01515392 28 43

Bjorn Farr
Senior bAV-Consultant
0162 10156 75

Yvonne Browa
bAV-Consultant
0176 32 03 44 56

Alexander Bogatic
bAV-Consultant
0160 955133 82

Daniel KannengieRer
bAV-Consultant
0172 763 58 82

Daniel Meisinger
Senior bAV-Consultant
0160 362 66 61

Eine Anzeigen-Sonderveroffentlichung in Kooperation mit  Eine starke Gemeinschaft

procontra 2024

wwk FOKUS

Die Zeichen der Zeit
stehen auf bAV

,Der Mangel an (qualifizierten) Arbeits-
kraften ist zu einer der groRten Heraus-
forderungen fiir die Unternehmen in
Deutschland geworden®, bringt das

ifo Institut die Lage am Arbeitsmarkt
auf den Punkt. Starker als bekannte
GroRunternehmen ist der Mittelstand
von der Personalknappheit betroffen.
Gemal einer Umfrage des Instituts fiir
Mittelstandsforschung (IfM) liegt der
Bereich ,,Fachkrafte/demografische
Entwicklung“ unter allen Problemfel-
dern mit Abstand vorn, weit vor dem
wachsenden Wettbewerbsdruck oder
der Energieversorgung. Die relevanten
Indikatoren lassen keinen Zweifel daran,
dass sich das Problem in den kommen-
den Jahren noch verscharfen wird. Auch
die kleinen und mittleren Unternehmen
vor lhrer Haustiir werden davon nicht
verschont bleiben - oder sind bereits
heute dankbar fur Unterstutzung bei
der Akquise von Arbeitskraften.

Auf ebendieses Ziel zahlt eine betriebli-
che Altersversorgung (bAV) ein, der
Klassiker und zugleich das kraftigste
Zugpferd unter den Mitarbeiterbenefits.
Sinn und Nutzen - um angesichts der
Perspektiven der gesetzlichen Rente
nicht zu sagen: die Notwendigkeit - ei-

ner Betriebsrente sind fur jeden
unmittelbar verstandlich. Wer umwor-
bene Arbeitskréafte gewinnen und an
sein Unternehmen binden will, hat
deshalb mit der bAV ein Pfund, mit dem
sich wuchern l&asst. Entsprechend
gefragt ist bAV-Know-how. Makler
kénnen mit dem Aufsetzen einer
Betriebsrentenlésung entscheidend
zum Unternehmenserfolg beitragen und
»auf einen Schlag” die ganze Beleg-
schaft von sich tiberzeugen. Dank
digitaler Tools geht das heutzutage auch

Foto: Luis Alvarez

Uber weite Distanzen hinweg, wie die
WWAK-Experten Ruven Simon und
Thomas HeR im Interview auf den
Folgeseiten erlautern. Erfahren Sie
unter anderem, warum die bAV auch
und gerade in konjunkturell schwierigen
Zeiten ein Wachstumsfeld fur Makler
darstellt, wo diese das nétige Fachwis-
sen fiir Beratung und Vermittlung
erhalten, welche Rolle die Digitalisie-
rung spielt und warum viele Anbieter ihr
Rentenversprechen lieber ins Kleinge-
druckte verbannen. ®

procontra FOKUS in Zusammenarbeit mit der WWK

procontra FOKUS 2024
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FOKUS wwk

»Stabiles Marlkt-
umfeld fiir die bAV«

Ruven Simon und Thomas HefS von der WWK im Gesprdich
tiber den bAV-Markt, Kundenvorlieben und Maklerchancen

@ SEBASTIAN WILHELM

procontra: Wie steht der bAV-Markt

in Deutschland nach lhrem Eindruck
derzeit da?

Thomas HeR: Die betriebliche Alters-
versorgung bewegt sich in einem stabi-
len Marktumfeld. In Zeiten der Inflation
und Preissteigerungen liegt es nahe,
dass viele Arbeitnehmer in Deutschland
ihre Vorsorgeanstrengungen einschran-
ken, allerdings ist das Bewusstsein fir
den privaten Vorsorgebedarf deutlich
gestiegen. Kunden setzen deshalb

ihre Sparvorgange diszipliniert fort.

fits, mit denen Arbeitgeber fur Mitarbei-
terbindung sorgen kdnnen, nicht mehr
wegzudenken.

procontra: Wie konnen Gewerbemakler
potenzielle Kunden am besten finden
und Uberzeugend ansprechen?

Ruven Simon: Gewerbemakler haben
per se bereits den FuR in der Tir, denn
beim Arbeitgeber ist ihre Dienstleistung

kundenorientierte Berater prasentieren
kénnen. Das notwendige Fachwissen
liefern wir mit unserem modernen
siebenstufigen Ausbildungsprogramm.
Zusatzlich kdnnen bei der Beratung
jederzeit unsere bAV-Consultants als
Experten hinzugezogen werden.
procontra: Ist die geografische Nahe
zum Kunden unverzichtbar oder kénnte
man auch bundesweit - mithilfe digita-
ler Tools — bAV-Beratung anbieten?
Simon: Unsere Erfahrung zeigt, dass
regionale Nahe heute nicht mehr unbe-
dingt notwendig ist. Wir arbeiten mit
vielen Vertriebspartnern zusammen,
die durch Webmeetings und speziel-

le Beratungssoftware bereits heute
Uber 80 Prozent ihres bAV-Umsatzes
deutschlandweit erreichen. Entschei-
dend ist aber natirlich immer, welche
Praferenzen der Arbeitgeber hat. Wenn
es flr ihn wichtig ist, persénlich vor Ort
beraten zu werden, dann unterstiitzen
unsere bAV-Consultants mit fachlicher
Expertise und einem guten verkauferi-
schen Gesplr gerne vor Ort.

-
il

giin o

Ruven Simon, Leiter bAV Vertrieb, WWK

fallt auf, dass das Rentenversprechen
oft nur am Rande behandelt wird. Wo-
ran kénnte das liegen?

Simon: Viele Anbieter bieten keine oder
nur geringe garantierte Rentenverspre-
chen an und vermeiden es daher, das
Thema anzusprechen. Einige bekannte,

WWK FOKUS

Thomas HeR, Marketingchef und Organisationsdirektor, WWK

und in der Verwaltung vereinfachen.

Als Service-Versicherer sehen wir hier
unseren Ansatz: alle Prozesse, die Ar-
beitgeber und Vermittler digitalisieren
wollen, stellen wir digital zur Verfiigung;
bei der Beratung, beim Abschluss und
in der Verwaltung der Vertrage. Smarte

dokumente individuell vor. Analog oder
digital. Dezentral haben wir zudem mit
elf bundesweit tatigen bAV-Consultants
Experten, die Vermittler persénlich vor
Ort bei Weiterbildungen, bei der Ak-
quise und bAV-Konzeptionen sowie bei
Arbeitgeberterminen unterstiitzen.

Di? b_AV Iie.fert eine éuBe.rst sinnvolle »Arbeitnehmer procontra.: Sic.herheit.ist fUr Ar.beitneh- groRRe Marktteilnehmer legen bedin- Prozesse vereinfachen die Beratungs- procontra: Von der Politik wird eine
Mogh?hkelt, Steuervortene"zu nutzen setzen in rr.1'er das W'?ht'gSte Kr|ter|f1m e|r.1er b_AV' gungsgemal erst bei Renteneintritt den und Akquisestrecke fur den Vermittler bAV-Durchdringung von 80 Prozent
und die Altersrente zu erhohen, und erster Linie auf L.osung, \_Ne't vor-der.Rendlte. W'?e zeigt Rentenfaktor fest, der malRgeblichen spuirbar. angestrebt. Wie ist das zu schaffen?
dulrbch;ntgfeltumw?nlz':ll;ng ist das auch . . :c:;dzs;m' verrt]rlebllchen A.lltag. Einfluss auf die spatere Rente hat. procontra: Wie unterstiitzt die WWK HeR: Die Politik hat der Versicherungs-
selbst estm\;vmr r:oilc“ Co It dabei eine sichere L'e' : rf e.ltne .T]er seAtlzen in erster 5 Dabei geht es in der bAV im Kernimmer  kooperierende bAV-Vermittler? wirtschaft und ihren Vertriebspartnern
procontra: Welche Rolle splelt dabel Altersvorsorge « Infe auf elne sichere Altersvorsorge: Sie um die Rente. Die Leistung ist spater in Simon: Die bAV wird in der Praxis oft- einen klaren sozialpolitischen und
der wachsende Arbeitskraftemangel? ° legen Wert auf hohe Garantien in der . o X K

) o ) o . voller Hohe steuerpflichtig und muss mals als sehr komplex wahrgenommen. volkswirtschaftlichen Auftrag gegeben:
HeR: Der Arbeitsmarkt hat sich in den Thomas HeR Rente und einen verlasslichen Anbie-

letzten Jahren - vor allem seit Corona -
stark verandert. Heute miissen sich Ar-
beitgeber fur potenzielle Arbeitnehmer
attraktiv machen und gewisse Benefits
bieten. Dazu gehdrt in erster Linie auch
die bAV. Denn fast alle Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter sind sich der Situation
bei der gesetzlichen Rente bewusst
und halten die bAV fiir eine gute Lésung
zur Verbesserung der eigenen Versor-
gungssituation im Alter. Die bAV ist also
heutzutage aus dem Angebot der Bene-

durch unterschiedliche Gewerbeversi-
cherungen bereits bekannt. Nun gilt es,
auch die bAV in den Unternehmen wei-
ter bekannt zu machen und zu fordern.
Um die Durchdringung insbesondere
bei kleineren und mittleren Unterneh-
men weiter zu erhdhen, ist es zunachst
einmal sinnvoll, das Know-how der Fi-
nanzberater zu starken. Sie mussen sich
bei den Unternehmen als versierte und

ter. Intransparente Losungen, die den
Rentenfaktor erst bei Rentenbeginn
festlegen oder nur geringe Rentenleis-
tungen garantieren, werden immer
weniger akzeptiert. Die WWK wird von
den Marktteilnehmern aufgrund ihrer
Finanzstarke, hohen Transparenz in der
Garantieerzeugung und hohen garan-
tierten Rentenfaktoren auf das Gesamt-
guthaben sehr positiv wahrgenommen.
procontra: Schaut man sich das bAV-
Infomaterial verschiedener Anbieter an,

auch verbeitragt werden. Eine Kapital-
leistung ist zwar bei nahezu allen Anbie-
tern moglich, in der Nettobetrachtung
aber dufBerst unvorteilhaft. Die WWK ist
im Markt fur ihre hohen, garantierten
Rentenfaktoren bekannt. Dieser Vorteil
wird in der Vermittlerschaft zunehmend
erkannt.

procontra: Welche Rolle spielt die Digi-
talisierung in der bAV?

Simon: Mittels Digitalisierung kénnen
wir viele Prozesse in der Beratung

Die WWK unterstutzt ihre Vertriebspart-
ner daher sehr zielgerichtet: Uber die
Miinchner Zentrale steht die ,Vertriebs-
beratung bAV* telefonisch oder im Chat
zu allen Fragen der Direktversicherung
zur Verfligung. Das ,,bAV Kompetenz
Center* flankiert die spezielle bAV mit
Ruckdeckungslésungen fiir Unterstiit-
zungskassen und Pensionszusagen.
Dariiber hinaus bereitet unser bAV-
Projektservice die Beratungen des
Vermittlers inklusive aller Beratungs-

die bAV starker zu verbreiten. Wir
haben schon davon gesprochen, dass
bAV komplex sein kann. Wir als Anbieter
sind also auch Teil des Problems.
Deshalb vereinfachen, verschlanken und
verbessern wir konsequent jeden Teil
der betrieblichen Altersvorsorge, sodass
die Customer Journey fiir alle Beteilig-
ten deutlich besser wird. Zusatzlich
bilden wir aktiv jahrlich tiber 500
Vermittler weiter. Denn ohne Fortbil-
dung kein Fortschritt. ®

WWK Versicherungen | info@wwk.de | Vertriebsberatung +49 89 5114-2000 | bAV-Beratung +49 89 5114-2500
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ASSEKURANZ

Herr Simon, in der bAV wird viel
an Services gearbeitet. Oftmals
gehen die Bestrebungen der Versi-
cherer dennoch an den Bediirf-
nissen der Arbeitgeber vorbei.

Mit Ihrer Ndhe zur Praxis: Warum
passiert das?

Bis vor wenigen Jahren herrschte
in der Branche eine weitgehende
Servicewtiste: Schlechte Erreichbar-
keit, lange Wartezeiten, spite Ant-
worten waren cher die
Regel als die Ausnah-
me. Mittlerweile hat
sich die Branche stark
verandert.  Versicherer
sind in den digitalen
Service  eingestiegen
und bieten insbesonde-
re fir Endkunden Kom-
munikationskanile wie
Chats, Mails und WhatsApp. Doch
bei genauerem Hinsehen erkennt
man, dass in vielen Fillen lediglich
kostengtinstige ~ Servicebausteine
ausgerollt wurden. Oft fehlt ein
ganzheitlicher Ansatz, der auch Ver-
mittler und Arbeitgeber in den
Blick nimmt. Unser Ziel war, die
notwendigen Prozesse in der bAV
fur alle Beteiligten einfacher zu ge-
stalten: mit vereinfachten IT-Losun-
gen fir Beratung und Verwaltung
tber ein intelligentes Schnittstel-
lenmanagement.

Welche Rolle spielt bei der

Betrachtung die neue oder zumin-

dest verdnderte Arbeitswelt?
Heute wechseln die Mitarbeiter

AssCompact | April 2024

Erfolgsfaktoren bAV:
Produkt, Prozess

und Service

INTERVIEW MIT RUVEN SIMON, LEITER BAV VERTRIEB DER

WWK LEBENSVERSICHERUNG A. G.

Die WWK fokussiert verstirkt auf die betriebliche Altersversorgung. Fiir eine gute
Markipositionierung vereinfacht der Versicherer Prozesse und baut Serviceange-
bote aus. Dazu ziblen digitale Losungen aber auch wieder das gute alte Telefon

— auf Wunsch der Makler.

haufiger den Arbeitgeber, nehmen
Sabbaticals, Elternzeiten oder arbei-
ten lidnger als vereinbart. Hinzu
kommen Themen wie Kurzarbeit
oder Erhéhungen der Entgeltum-
wandlung. Den Kklassischen Fall,
dass ein Mitarbeiter mit seiner Leh-
re in ein Unternehmen eintritt und
40 Jahre lang dort arbeitet, gibt es
kaum mehr. All das stellte Arbeitge-
ber bisher vor grofle Herausforde-

»Die WWK bietet seit Anfang 2024
in threm neuen Direktversicherungstarif ~ "¢ Kaufreue und wah-
die Moglichkeit, alle Anderungen zu den

bet Vertragsabschluss festgelegten
Rechnungsgrundlagen durchzufiibren.

rungen in der Verwaltung und
Abwicklung der bAV. Denn sie ist
immer an das Entgelt geknipft und
damit muss sich auch der Versiche-
rungsvertrag entsprechend verin-
dern kénnen.

Die WWK hat darauf reagiert
und bietet seit Anfang 2024 in
ihrem neuen Direktversicherungsta-
rif die Moglichkeit, alle Anderun-
gen zu den bei Vertragsabschluss
festgelegten Rechnungsgrundlagen
durchzufihren. Das bedeutet: Der
Vertrag kann jederzeit erhoht, bei-
tragsfrei gestellt, reaktiviert oder
tber die verlingerte Zeit hinaus
weiter bespart werden. Dabei ver-
zichten wir bei der voriibergehen-
den Beitragsfreistellung auch auf

Stornogebithren und Provisions-
rickzahlungen des Vermittlers.

Sie wollen die Sprache der Kunden
reden und die Customer Journey ver-
bessern. Mit welchen Mafinahmen?

Wir betrachten die bAV im
Licht der drei Erfolgsfaktoren Pro-
dukt, Prozess und Service. In allen
drei Teilbereichen haben wir identi-
fiziert, was zu tun ist, damit der Ver-
mittler und der Arbeit-
geber vor, wihrend und
nach dem Abschluss kei-

rend des Prozesses eine
moglichst gute Custo-
mer Journey hat. Eine
wesentliche Mafinahme
war die Entburokratisie-
rung des  gesamten
Geschaftsanbahnungsprozesses.
Die Beantragung einer Direktver-
sicherung berthrt Versicherungs-
und Arbeitsrecht, die ein unter-
schiedliches Formular- und Unter-
schriftswesen erfordern. Wir verzich-
ten mittlerweile auf die Formulare
und versuchen stattdessen nur, die
Willenserklarung des Arbeitgebers
und des Vermittlers zu erkennen —
egal, wie und in welcher Form sie uns
diese mitteilen — und dann mit unse-
rer Willenserklarung zu bestatigen.

Das Produkt ist dabei nur noch ein
Hygienefaktor, wie man so schon
sagt?

Fir den Arbeitgeber ja. Fiir ihn
zahlt dberwiegend ein schlanker

AssCompact 04/2024

Prozess und maximale Flexibilitat.
Aber der Arbeitnehmer hat das Ziel
einer hohen Rente und diesen
Wunsch mochte der Arbeitgeber
erfullen.

Mit unserm Garantickonzept
WWK  IntelliProtect®
bieten wir bereits seit
vielen Jahren einen ein-

dass Sie oder zumindest der Ver-
mittler wieder mehr administrative
Arbeit iibernehmen?

Gerade bei Arbeitgebern ohne
professionelle Personalabteilung ist
der Vermittler bei vielen Anderungen

»Mit der Erweiterung unserer Prozesse

ASSEKURANZ

ist fur Kunden und Arbeitgeber
nicht nur hochattraktiv, sondern
genieft von den geforderten Vorsor-
gewegen auch die mit Abstand
hoéchste politische Rickendeckung.
Diese positiven Rahmenbedingun-
gen wollen wir nutzen,
sie  geben  unseren
Anstrengungen starken

zigartigen iCPPLAlgo-4pyoi fychen wir die Kommunikationswe- — Riickenwind.

rithmus zur Herstellung
einer  renditeschonen-
den Beitragsgarantie.
Die Nachfrage ist hoch,
weil in der Ansparphase
hohe Renditechancen
und in der Entsparphase
eines der hochsten Ren-
tenversprechen im Markt pro
10.000 Euro Kapital mdglich sind.
Wichtig  fir  Arbeitgeber und
Arbeitnehmer ist zudem die Flexibi-
litat im Produkt: Mit unserem
neuen Tarif konnen alle Anderun-
gen des Kunden auf der arbeits-
rechtlichen Seite nun auch im Pro-
dukt abgebildet werden.

Seit Januar haben Sie einige Ande-
rungen eingefiihrt und — man hére
und staune - nicht alles hat mit
Digitalisierung zu tun. Kénnen Sie
uns ein paar Beispiele nennen?

Neben der weitreichenden Ver-
einfachung der Prozesse haben wir
auch unsere Serviceangebote ausge-
baut: Wir sind einer der wenigen
Anbieter, der jeden Tag von 8 bis 18
Uhr eine telefonische Erreichbar-
keit gewahrleistet. Wir schaffen es,
92% aller Vorginge fallabschlie-
Bend im Telefonat zu bearbeiten.
Dariiber hinaus bereiten unsere
Mitarbeiter kostenlos detaillierte
Angebote und Beratungsansitze fiir
den Vermittler vor — mafgeschnei-
dert, inklusive Detailberechnungen
und Musterrechnungen fiir jeden
einzelnen Mitarbeiter.

Hinzu kommt unser dezentraler
Service. Neben unseren acht regio-
nalen Vertriebsdirektionen haben
wir elf bAV Consultants im Einsatz,
die Vermittler als hoch qualifizierte
Spezialisten bei Arbeitgebergespri-
chen kostenfrei begleiten.

Makler und Kunden kritisieren oft,
dass Versicherer ihre Arbeiten auf
sie auslagern. Kann man lhre
Anderungen auch so verstehen,

ge. Jeder Vermittler wahlt seine Losung
und wir binden uns einfach mit unserer
Schnittstelle an seine Software oder an

seitnen Dienstleister an.

der erste Ansprechpartner des
Arbeitgebers. Mit der Erweiterung
unserer Prozesse vereinfachen wir
die Kommunikationswege. Jeder
Vermittler wihlt seine Losung und
wir binden uns einfach mit unserer
Schnittstelle an seine Software oder
an seinen Dienstleister an. Es gibt
auch Finanzberater, die mit zwei
oder drei bAV-Plattformen arbeiten,
je nachdem ob der Kunde ein Klein-
betrieb, Mittelbetrieb oder GrofSbe-
trieb ist. Und wenn die WWK alle
Plattformen und alle Prozesse
begleiten kann, dann ist das ein star-
kes Argument fiir uns. Dafiir gibt es
in unserem Kundenservice das
Team ,WWK-Kollektiv digital®; das
Vermittler ausschliefSlich bei diesen
Fragen berdt, unterstiitzt und
begleitet. So helfen wir, die indivi-
duell beste Losung zu finden und
entlasten den Vermittler deutlich.

Fiir jede Frage, eine schnelle Ant-
wort, und zwar auf dem Weg, wie
der Kunde oder Vertriebspartner es
wiinscht. Das klingt teuer? Warum
will sich die WWK das leisten?
Nach der Senkung des Rech-
nungszinssatzes auf 0,25% ist es
nicht mehr méglich, vollstindige
Beitragsgarantien bei gleichzeitiger
Beibehaltung der gewohnten Ver-
mittlerverglitung anzubieten. Dies
hat faktisch zum Aus der Riester-
Rente gefithrt. Deshalb fokussieren
wir verstirkt auf die bAV. Unser
Ansinnen ist es, den Marktanteil der
WWK deutlich zu steigern. Neben
dieser strategischen Ausrichtung
sprechen weitere Argument fir die
betriebliche Altersversorgung: Sie

Wo steht denn die
WWAK in der bAV? Wie
lduft das Geschift, wie
hoch ist Ihr Anteil?

Ein gutes Drittel
unseres Umsatzes ent-
fallt bereits auf Lebens-
versicherungen in der bAV und wir
wollen kinftig auf tiber 40% kom-
men. Wir setzen neben der eigenen
AusschliefSlichkeit sehr stark auf
den mobilen, personengestiitzten
Vertrieb. Unser Haus generiert sein
Geschift im dominierenden Um-
fang — etwa 75% — von unabhangigen
Finanzberatern, also ~ Maklern,
Maklerpools, den groffen tiberregio-
nalen Finanzvertrieben und unserem
eigenen  Maklerpoolunternehmen,
der 1:1 Assekuranzservice AG in
Augsburg. .

April 2024 | AssCompact
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bAV: Das sind die Maklerfavoriten in der
Direktversicherung

Im Maklervertrieb ist die Direktversicherung der meistgewahlte bAV-Durchfiihrungsweg, denn
sie bietet interessante Geschaftschancen. Doch an welche Versicherer vermitteln Maklerinnen
und Makler die meisten Policen? Und mit welchem Versicherer sind die ungebundenen
Vermittlerinnen und Vermittler sehr zufrieden?

Eine betriebliche Altersvorsorge (bAV) zdhlt fiir viele Angestellte zu den wichtigen Benefits,
die sie von ihrem Arbeitgeber erwarten. Denn die Anspriiche aus der gesetzlichen
Rentenversicherung geraten angesichts des demografischen Wandels unter Druck — das zeigen
schon allein die gegenwartigen Debatten innerhalb der Bundesregierung um mogliche

Einschrankungen bei der Rente mit 63 oder um ein hoheres Renteneintrittsalter.

bAV-Vermittlung bietet interessante Geschaftschancen

Die Vermittlung einer bAV bietet flir Versicherungsmaklerinnen und -makler sowie
Mehrfachagentinnen und -agenten interessante Geschadftschancen. Durch die Beratung und
Vermittlung von betrieblichen Altersvorsorgeplanen kdnnen ungebundene Vermittlerinnen
und Vermittler ihren Kundenstamm erweitern. Dies umfasst nicht nur die
Geschaftsbeziehungen zu Unternehmen, sondern auch die Méglichkeit, durch positive
Erfahrungen der Arbeitgeber und deren Beschaftigte weiterempfohlen zu werden. Eine bAV
erfordert zudem oft eine kontinuierliche Beratung und Anpassung der Vertrage, was die
langfristigen Kundenbeziehungen fordert. Wenig iiberraschend also, dass die Befragten die
Relevanz des bAV-Geschdfts positiv beurteilen. Wahrend gegenwartig fiir rund 64% der
Befragten das bAV-Geschaft sehr grof3e bzw. grofle Relevanz besitzt, erwarten dies in fiinf

Jahren bereits 68% der befragten ungebundenen Vermittlerinnen und Vermittler.

https://www.asscompact.de/nachrichten/bav-das-sind-die-maklerfavoriten-der-direktversicherung-1?page=komp 1/3

Das sind Ergebnisse der Studie ,,AssCompact AWARD — Betriebliche Altersversorgung 2024“.
Sie gibt unter anderem Auskunft dariiber, an welche Versicherer ungebundene Vermittlerinnen
und Vermittler in den vergangenen Monaten die meisten Direktversicherungen vermittelten
und welche Versicherer ihre Anforderungen am besten erfiillen. Daneben gibt es auch einen

Award und eine Auswertung fiir die Unterstiitzungskasse, doch dazu an anderer Stelle mehr.

Allianz fiihrt Siegesreihe fort

Im Durchfiihrungsweg der Direktversicherung vereint wie schon in den Vorjahren die Allianz
das mit Abstand meiste bAV-Geschdft mit unabhangigen Vermittlerinnen und Vermittlern auf

sich. Der Geschéftsanteil (,,share of wallet) betragt fast das Doppelte des Zweitplatzierten.

Und auf dem 2. Platz landet die Niirnberger, die damit ihr Ergebnis aus dem Vorjahr bestatigt,
gefolgt von Canada Life auf Platz 3. VOLKSWOHL BUND gewinnt einen Platz auf Rang 6. Und
fir die WWK geht es gleich um zwei Pldtze nach oben auf Rang 7. Dagegen verlieren sowohl die
Swiss Life als auch die Stuttgarter als auch die LV 1871 jeweils einen Platz. Alle Platzierungen

sind auch der Grafik links zu entnehmen.

Bei diesen bAV-Versicherern stimmt die Qualitat

Doch einzig die Geschaftsanteile liefern unabhangigen Vermittlerinnen und Vermittlern noch
kein vollstdndiges Bild dariiber, was sie von einem Produktanbieter zu erwarten haben.
Entscheidend ist auch, wie zufrieden sie mit den Leistungen der Versicherer sind. Um das zu
ermitteln, wurden die Studienteilnehmerinnen und -teilnehmer gebeten, die Anbieter anhand
von 13 Leistungskriterien zu bewerten. Die Leistungskriterien flieen entsprechend ihrer
Relevanz unterschiedlich gewichtet in die Bewertung ein und ergeben somit die gewichtete
Gesamtzufriedenheit. Die am stdrksten gewichteten Leistungskriterien in diesem Jahr sind die
,Abwicklung im Neugeschdft®, die ,,Finanzstarke/finanzielle Stabilitdt" sowie der

Bestandskundenservice des Anbieters.

WWK macht das Rennen als Qualitatsfiihrer

Und diese Auswertung liefert einen anderen Blick auf die Favoriten. Im Durchfithrungsweg
Direktversicherung sichert sich in der Studie ,,AssCompact AWARD — Betriebliche
Altersversorgung 2024 " die WWK den 1. Platz. Der Versicherer mit Sitz in Miinchen erzielt
gleich in einer Reihe von Leistungskriterien sehr hohe Zufriedenheitswerte, besonders etwa

bei der ,,Abwicklung im Neugeschaft sowie beim ), Bestandskundenservice“. Knapp dahinter

https://www.asscompact.de/nachrichten/bav-das-sind-die-maklerfavoriten-der-direktversicherung-1?page=komp 2/3
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02.06.24, 14:17 bAV: Das sind die Maklerfavoriten in der Direktversicherung | AssCompact — News flir Assekuranz und Finanzwirtschaft

auf Rang 2 liegt der VOLKSWOHL BUND, der damit im Vergleich zum Vorjahr aber einen Platz
verloren hat. Der Dortmunder Versicherer punktet bei den befragten Maklerinnen und Maklern

u. a. bei der , Finanzstdrke/finanziellen Stabilitat" sowie bei der ,,Produktqualitdt®. Der 3.

Platz geht an Canada Life (bestes Leistungskriterium: Finanzstarke/finanzielle Stabilitat).

Uber die Studie

Die Online-Befragung zur Studie ,,AssCompact AWARD — Betriebliche Altersversorgung 2024
wurde vom 16.04.2024 bis 30.04.2024 durchgefiihrt. Nach einer Qualitatspriifung flossen die
Stimmen von 361 Vermittlerinnen und Vermittlern aus der Finanz- und Versicherungsbranche

't»‘llm Sl
in die Stichprobe ein, die ein sehr gutes Abbild der Assekuranz- und Finanzvermittler

hinsichtlich der Alters- und Geschlechtsstruktur darstellt. B ET R | E B |_ | C H E

Sie konnen diese Studie hier kostenpflichtig bestellen.
Informationen zu allen weiteren AssCompact Studien sind unter asscompact.de/studien zu A I—T E R SVO R SO RG E

finden.

(1]
Bild: © vegefox.com — stock.adobe.com EI N G EWI N N FU R ALLE

Warum Arbeitnehmer,
Arbeitgeber und der Staat von
der Betriebsrente profitieren

und wie Sie dafur die beste
Fondspolice finden

https://www.asscompact.de/nachrichten/bav-das-sind-die-maklerfavoriten-der-direktversicherung-1?page=komp 3/3
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Handschlag:
Arbeitnehmer
kénnen bei der
Betriebsrente
von vielen Vor-
zugen profitieren
- sie haben sogar
Anspruch auf
eine Entgelt-
umwandlung

Gewinner

Die am besten geforderte private Altersversorgung nutzen

ine Win-win-Situation kennt

wohljeder. So kann eine Tech-

nologiefirma mit einem Ver-

triebspartner kooperieren,
der ein breites Netzwerk an Kunden
aufgebaut hat. Die Technologiefirma
kann Produkte effizienter vermark-
ten, wihrend der Vertriebspartner von
neuen und innovativen Produkten
profitiert. Aber féllt Thnen auch eine
Win-win-win-Situation ein? Auch die
gibt es — zum Beispiel bei der betriebli-
chen Altersvorsorge (bAV), mit der sich
Beschiftigte eine zusitzliche Rente

sichern, die Betriebsrente. Der Arbeit-
nehmer zahlt hier seinen Beitrag zu ei-
ner zusitzlichen Altersvorsorge aus
dem Bruttogehalt und spart Steuern
sowie Sozialabgaben. Der Arbeitgeber
spart ebenfalls Steuern und Abgaben,
schiefdt etwas zur Betriebsrente zu und
kannbegehrten Fachkriften ein attrak-
tives Zusatzangebot machen. Der Staat
gewdhrt beiden Gruppen Vorteile und
starkt damit eine Sdule der Altersvor-
sorge, die die gesetzliche Rentenver-
sicherung erginzt. Auf dieser Doppel-
seite geht es um die Vorteile fiir Arbeit-

nehmer, auf der nichsten im Detail um
die Benefits fiir Arbeitgeber, und auf
den Seiten 6 und 7 finden Interessenten
die besten Anbieter fiir die einfachste
und beliebteste Betriebsrente — die
Direktversicherung.

Die Direktversicherung-Police ist
praktisch eine Rentenversicherung mit
Kapitalwahlrecht. Sie gilt sowohl fiir
Arbeitnehmer als auch fiir Arbeitgeber
als der einfachste der insgesamt fiinf
sogenannten Durchfiihrungswege der
betrieblichen Altersvorsorge und wird
hier ausschliefllich betrachtet.

TITELBILD: SESAME/ISTOCK BILD: BAONA/ISTOCK

€URO Rating Spezial 2024

Alle wollen die bAV stérken. ,Die be-
triebliche Altersversorgung wollen wir
starken®, stehtim Koalitionsvertrag der
Ampelparteien, die die Bundesregie-
rung tragen. Ein Ziel, das eigentlich je-
der unterstiitzen kann, auch die Oppo-
sitionsparteien, vor allem aber auch
ein Arbeitnehmer, der im Ruhestand
finanzieller Sorgen ledig sein will. Die
Grundziige einer Direktversicherung,
an deren Beispiel hier die Vorziige einer
Betriebsrente erklirt werden: Bei einer
solchen Police ist der Arbeitgeber Ver-
sicherungsnehmer, die versicherte Per-
sonistjedoch der Arbeitnehmer, derim
Alter auch die Leistungen aus der Di-
rektversicherung erhilt.

Eine Fiille von Vorteilen. Das Modell
bietet fiir Arbeitnehmer eine Vielzahl
von Vorziigen — ein gutes Dutzend sei
hier aufgezihlt:

Beitrdge zu einer Direktversiche-
rung sind in der Regel steuerfrei bis
zum Hochstbetrag von 7248 Euro jahr-
lich (dieser Betrag gilt fiir 2024).

Beitrige sind bis zu einer Hohe von
3624 Euro (im Jahr 2024) auch sozial-
versicherungsfrei, was die Abgabenlast
erfreulich reduziert.

Beides verringert die finanziellen
Belastungen einzahlender Beschiftig-
ter erheblich. Vorsorgesparer zahlen
deutlich mehr in die Police ein, als sie
an Nettolohn einbiiffen — viel Vorsorge
fiir wenig Geld also. Im Schnitt betragt
bei der Direktversicherung der monat-
liche Betrag der Entgeltumwandlung
122 Euro, ergab eine Umfrage fiir das
Bundesarbeitsministerium. Arbeitneh-
mer haben sogar einen Rechtsanspruch
auf eine solche Entgeltumwandlung.
Der Arbeitgeber leistet zudem einen
gesetzlich festgelegten Zuschuss von
15 Prozent zum Beitrag, wenn er selbst
Sozialabgaben spart. Attraktive Arbeit-
geber gewihren oft eine Férderung, die
den Mindestzuschuss iibersteigt.

Damit gilt die baV als die am besten
geforderte Altersvorsorge, unterstiitz-
ten die generdsen staatlichen Forde-
rungen Arbeitnehmer doch oft iiber
Jahrzehnte in der Ansparphase.

€uro Rating Spezial | 3

Y Win-win-win-Situation Alle Beteiligten konnen Nutzen
aus dem Zusammenspiel bei der Betriebsrente ziehen

Arbeitgeber

Beitrage/steuerliche Ruckstellung
(ggf. Entgeltumwandlung)

Steuer- und sozialversiche-
rungsrechtliche Forderung

Staat

Die Flexibilitét ist grofk: Vorsorge-
sparer konnen sich ihre Betriebsrenten
als Direktversicherung gleich auf drei
Wegen auszahlen lassen. Zur Wahl ste-
hen hier eine lebenslange monatliche
Rente, einer Teilkapitalauszahlung von
bis zu 30 Prozent in Kombination mit
einer gleichfalls lebenslangen Rente
aus dem verbleibenden Kapital oder die
Auszahlung des gesamten Kapitals in
einer Einmalzahlung.

Noch ein Flexibilitatsplus: Ein flexi-
bler Rentenbeginn ab Vollendung des
62. Lebensjahres ist moglich.

Mit der lebenslangen monatlichen
Rente sichern sich die Vorsorgesparer
auch gegen das sogenannte Langlebig-
keitsrisiko ab: Die Rente wird bis ans
Lebensende gezahlt, egal, ob man nun
85 Jahre alt wird oder 95.

Immer begehrter Die Zahl der Direkt-
versicherungen in Deutschland steigt

Anzahl der Vertrage
in Mio.

52 53

47 49 49 49
| 43 I I I I I I
20052009 2011 2013 2015 2017 2019 2021
Stand: 02.02.2024; Quelle: BMAS Alterssicherungs-

bericht 2020/ Tragerbefragung zur Verbreitung der
betrieblichen Altersversorgung 2021 €uro

Betriebliche e
eemmmmmm——  Altersversorgung

Arbeitnehmer

Leistungen

Stichtag: 30.06.2024; Quelle: eigene Recherche
€uro

Viele Betriebsrenten als Direktver-
sicherung offerieren auf Wunsch auch
eine Absicherung bei Berufsunféhig-
keit und eine Absicherung fiir Hinter-
bliebene im Todesfall des Versicherten.
Beieinem Arbeitgeberwechsel kann die
Direktversicherungs-Police in der Regel
mitgenommen werden. Die Betriebs-
rente ist selbst bei einer Insolvenz des
Arbeitgebers geschiitzt. Manche Ver-
trige bieten eine dynamische Anpas-
sung der Beitrédge oder Leistungen, um
die Kaufkraft zu erhalten.

Die Auszahlungen einer Betriebs-
rente sind zwar voll zu versteuern, doch
ist der personliche Steuersatz im Ruhe-
stand in aller Regel niedriger. Auf Be-
triebsrenten aus Direktversicherungen
fallen bis zu einer Hohe von 176,95 Eu-
ro (gilt fiir 2024) keine Krankenversi-
cherungsbeitrdge an; nur, was dariiber
hinausgeht, wird mit dem Beitrag be-
legt. Bei der Pflegeversicherung sind
die 176,95 Euro eine Freigrenze.

In dieser Win-win-win-Konstellation
konnen sich die Arbeitnehmer als gro-
e Gewinner fithlen. Ihnen kommt wie
den Arbeitgebern (und indirekt auch
dem Staat) zugute, dass die Innovations-
kraft der Lebensversicherer moderne
Policen hervorgebracht hat, bei denen
teils borsentdglich gepriift wird, wie bei
aller Sicherheit die Renditechancen der
Kapitalmarkte optimal genutzt werden.
Das Ziel: Dem Vorsorgesparer eine mog-
lichst hohe Betriebsrente zu sichern.

€URO Rating Spezial 2024
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ewinner

Fachkrafte gewinnen und halten — jetzt mit

minimalem Aufwand

ie Vorteile, die eine Betriebs-

rente Arbeitnehmern bietet,

sind schlagend (siehe Seite

2/3). ,,Die betriebliche Alters-
versorgung (bAV), mit der Beschiftigte
liber ihren Betrieb eine zusitzliche
Rente aufbauen konnen, hatin den ver-
gangenen Jahrzehnten stark an Bedeu-
tung gewonnen“, hebt der Gesamt-
verband der Versicherer (GDV) in sei-
nem Dossier ,Betriebliche Altersver-
sorgung® hervor, das er im Februar
dieses Jahres veroffentlicht hat. ,,So
stieg die Zahl der aktiven Anwartschaf-
ten seit der Rentenreform 2001 von
knapp 14,6 Millionen auf rund 21,2 Mil-
lionen (Stand: 2021).«

Potenzial nicht ausgeschopft. Das
Potenzial der betrieblichen Altersver-
sorgung sei aber bei Weitem noch nicht
ausgeschopft. Denn rund 21 Millionen
Anwartschaften bedeuteten eben auch,
,dass knapp die Hilfte (46 Prozent)
der sozialversicherungspflichtig Be-
schiftigten hierzulande noch immer
keine betriebliche Altersversorgung
besitzt — die Auszubildenden heraus-
gerechnet®, schreibt der GDV. Liicken
sieht der Verband vor allem bei kleinen
und mittelstindischen Betrieben, die
viel seltener eine betriebliche Alters-
versorgung anbieten als grofe Kon-
zerne (siehe auch Grafik rechts in der
Mitte).

Verlags-Sonderveroffentlichung

Die Vorteile einer Betriebsrente ha-
benssich offenbar noch zu wenig herum-
gesprochen, jedenfalls scheinen die
Arbeitnehmer nicht intensiv genug
danach zu fragen (siehe Grafik rechts
unten) — obwohl sie sogar einen Rechts-
anspruch auf Entgeltumwandlung ha-
ben. Stellen Arbeitgeber kein entspre-
chendes Angebot bereit, haben Beschif-
tigte das Recht, den Arbeitgeber zur
einseitigen Einrichtung einer Direkt-
versicherung aufzufordern. Dabei darf
der Arbeitgeber den Anbieter der Ver-
sorgung bestimmen.

Probates Mittel im Marketing. In
Zukunft diirften die Unternehmen
selbst stirker die Initiative iiberneh-
men — etwa wegen des in vielen Bran-
chenimmer wieder beklagten Fachkraf-
temangels. ,,In dieser Situation fillt es
qualifizierten Bewerbern leichter, eige-
ne Anspriiche durchzusetzen, sei es in
Bezug auf die Arbeitszeitgestaltung
oder auch die Entlohnung®, weify der
Gesamtverband der Versicherer wohl
auch aus eigener Erfahrung. ,Eine at-
traktive Vergiitung, die eine Betriebs-
rente mit beinhaltet, wird daher auch
fiir die Firmen ein immer wichtigeres
Instrument der Personalgewinnung
und -bindung*, so seine Prognose.

Ahnlich wie bei den Arbeitnehmern
lasst sich fiir Arbeitgeber ebenfalls eine
Vielzahl von Vorteilen nennen, wenn sie
zum Beispiel eine Direktversicherung
als beliebtesten Durchfiihrungsweg der
betrieblichen Altersvorsorge proaktiv
anbieten konnen.

Vorziige endlich nutzen. Arbeitgeber
koénnen die Beitrdge zur betrieblichen
Altersversorgung (bAV) steuerlich als
Betriebsausgaben geltend machen, was
ihre Steuerlast verringert. Arbeitgeber
sparen fiir jeden umgewandelten Euro
der Beschiftigten etwa 20 Cent an Sozi-
alabgaben, die sie ansonsten zu tragen
hitten. Seit Januar 2022 miissen 15 Pro-
zent der Entgeltumwandlung sowohl

BILD: AZMANJAKA/ISTOCK
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beineuen als auch bei bestehenden Ver-
trdgen an die Beschiftigten weiterge-
reicht werden.

Die Bereitstellung einer zusétzlichen
Altersvorsorge kann Zufriedenheit und
Motivation der Mitarbeiter steigern. Ei-
ne gute betriebliche Altersversorgung
stirkt die Mitarbeiterbindung und kann
somit die Fluktuationsrate senken.

Durch die Direktversicherung kon-
nen Risiken wie Invaliditit oder Todes-
fall der Mitarbeiter abgedeckt werden,
was zu einer umfassenden Absicherung
beitrigt.

Arbeitgeber kénnen die bAV-Vertra-
ge flexibel gestalten und an die indivi-
duellen Bediirfnisse und Moglichkeiten
des Unternehmens anpassen.

Direktversicherungen werden oft
von externen Versicherern verwaltet,
was den administrativen Aufwand fiir
den Arbeitgeber reduziert. Der Verwal-
tungsaufwand fiir Unternehmen ist im
Idealfall niedrig, die Abwicklung un-
kompliziert.

Die Bilanz des Arbeitgebers bleibt
bei der Nutzung von Direktversicherun-
geninder betrieblichen Altersvorsorge
frei von Belastungen, da die Verpflich-
tungen und Risiken an die Versiche-
rungsgesellschaft iibertragen werden.

Gemaf Betriebsrentengesetz sind
die durch eine Direktversicherung er-
brachten Leistungen nicht durch den
Pensions-Sicherungs-Verein (PSV) ab-
zusichern. Der Arbeitgeber muss keine
zusitzlichen Beitrage fiir die Insolvenz-
sicherung an den PSV zahlen.

Scheidet ein Mitarbeiter aus, kann
der Arbeitgeber den Vertrag problem-
los an den ausscheidenden Beschiftig-
ten libertragen.

Dennoch stagniert die Verbreitung
der betrieblichen Altersvorsorge im
Mittelstand eher. ,,Unternehmen sehen
sich mit vielfiltigen Herausforderun-
gen und iiberbordender Biirokratie
konfrontiert, unternimmt der GDV
den Versuch einer Erkldrung. ,,Da will
man sich nicht noch eine bAV aufladen,

Hohe Leistungen Rund 29 Milliarden
Euro wurden 2022 ausgezahlt

Leistungen der
betrieblichen

Altersvorsorge
inMrd. €

1991 2000 2010 2021 2022

Daten nur fur die Privatwirtschaft ohne 6ffentlichen
Dienst; Stand: Juni 2023; Quelle: aba

Nachholbedarf im Mittelstand
Kleinbetriebe bieten seltener eine bAV an

Anzahl [Sozialversicherungspflichtige
Beschiftigte [Beschiftigte mit bAVin %

1000 u. mehr
500 bis 999
250 bis 499

50 bis 249
10 bis 49
1bis9

Stand: November 2020; Quelle: aba €uro

Erstaunliche Ursachen Warum Fir-
men noch keine Betriebsrente bieten

Griinde fiir die Nichteinfiihrung 2018-
einer bAV 2019
in %

Kein Bedarf/keine Nachfrage von

Arbeitnehmern 69
Kosten fur den Betrieb zu hoch 39
Zu kompliziert/zu hoher Aufwand 19
A‘nspruch auf Entgeltumwandlung 5
nicht bekannt

Fluktuation unter Arbeitnehmern 5
zuhoch

Sonstige Grinde 1
Insgesamt (Mehrfachnenn. mogl.) 150

Stand: 2021; Quelle: Arbeitgeber- und Trager-
befragung zur Verbreitung der betrieblichen
Altersvorsorge (bAV 2019)
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die immer noch als zu kompliziert
wahrgenommen wird. Das hat vor al-
lem mit den unterschiedlichen Rechts-
gebieten zu tun, die hier ineinander-
greifen, insbesondere dem Arbeits-,
Steuer-, Sozialversicherungs- und Ver-
sicherungsrecht.“

Aus Sicht der Lebensversicherer ist
eine regelméfige Anpassung und Ver-
besserung der Rahmenbedingungen
unerlisslich, um die Attraktivitit der
bAV zu erhalten und zu erhéhen. ,,Das
betrifft etwa den Abbau von Komple-
xitdt, Nachbesserungen bei der Férde-
rung von Geringverdienern oder die
freiwillige Einfiihrung sogenannter
Opt-out-Modelle, mit denen Arbeitneh-
mer automatisch in die bAV eingebun-
den werden konnen, sofern sie nicht
ausdriicklich widersprechen®, schldgt
der GDV vor.

Einfach dank Digitalisierung. Ge-
rade beim Abbau der Komplexitit gibt
es bereits entscheidende Fortschritte,
zum Beispiel durch die Digitalisierung,
wie auch der €uro-Test der Tarife offen-
bart, die Lebensversicherer als fonds-
gebundene Direktversicherungen fiir
die betriebliche Altersvorsorge anbie-
ten (siehe Seite 6f). ,,Ganz gleich, wel-
che Prozesse Arbeitgeber und Vermitt-
ler digitalisieren wollen, wir stellen sie
digital zur Verfiigung. Das gilt glei-
chermafien fiir die Beratung, den Ab-
schluss und die Verwaltung der Ver-
trage“, sagt Thomas Hef}, Marketing-
chef und Organisationsdirektor Part-
nervertrieb der Miinchner WWK, die
sich den Testsieg sichert.

Die Produkte selbst sind immer fle-
xibler geworden. So passt sich bei der
WWK der Vertrag geschmeidig an Wei-
chenstellungen im Lebenszyklus des
Mitarbeiters an, fiir den ein Arbeitgeber
eine Direktversicherung abgeschlossen
hat. Alle Anderungen werden zum Bei-
spiel zu den alten Rechnungsgrund-
lagen durchgefiihrt, die beim Abschluss
des Vertrags galten.

€URO Rating Spezial 2024
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Beste

Unser Test zeigt,
welche Tarife der
fondsgebundenen
Direktversicherung

(bAV) in gleich
drei Bereichen
Uberzeugen

iir den Test der Tarife der fondsgebunde-
Fnen Direktversicherungen in der betrieb-
lichen Altersvorsorge hat €uro fiir die Bewer-
tung der Produktqualitidt die Daten der In-
finma GmbH aus Koln verwendet (infinma.
com). Zusitzlich haben wir die Lebensver-
sicherungs-Unternehmen angeschrieben und
mit einem Fragebogen weitere Daten zur Fle-
xibilitdt des Tarifs sowie zur Abwicklung und
zum Service des Versicherers in der bAV erho-
ben. Die Bewertung aller Daten erfolgte durch

Verlags-Sonderveroffentlichung

Metzler Ratings (metzler-ratings.com). Bei
diesen Tarifen der fondsgebundenen Direkt-
versicherung kommen verschiedene Model-
le zum Einsatz, um das Kapital der Kunden
zu schiitzen und zugleich Renditechancen
wahrzunehmen (siehe Kasten rechts). Die
Tabelle unten ist nach diesen vier Konzepten
unterteilt.

Die hochste Punktzahl bei fondsgebunde-
nen Direktversicherungen mit dynamischem
Wertsicherungsmodell und zwei Anlagetopfen

Verlags-Sonderveroffentlichung

und auch die hochste Gesamtpunktzahl im
Test sichert sich die WWK. Bei der Produkt-
qualitit sticht heraus, dass die WWK iiber den
hochsten garantierten Rentenfaktor verfiigt
und eine automatische Uberpriifung und Um-
schichtung der Fonds durch den Versicherer
an jedem Bankarbeitstag bietet.

Bei der Flexibilitét offeriert sie zum Beispiel
die kostenfreie digitale Verwaltung von bAV-
Vertrégen fiir Arbeitgeber, auch Fremdvertra-
ge lassen sich hier gratis verwalten. Fiir Unter-
nehmen gibt es umfassende Hilfe, wenn eine
digitale bAV-Infrastruktur eingerichtet wer-
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Werte sichern, Chancen nutzen -
die gangigen Modelle

Bei modernen Lebensversicherungen
bieten folgende vier Modelle unter-
schiedliche Ansatze, um das Kapital
zu sichern und gleichzeitig Ertrags-
chancen zu nutzen.

Statischer Klassik-Hybrid mit
zwei Topfen: Dieses Modell kombi-
niert die traditionelle und die fonds-
gebundene Lebensversicherung. Ein
Teil des Beitrags des Vorsorgesparers
gehtineinen sicheren Topf mit garan-
tiertem Zins; damit wird sicherge-
stellt, dass zum Rentenstart von jeder
Sparrate der garantierte Anteil zur
Verfuigung steht. Der Rest der Spar-
rate wird in Investmentfonds inves-
tiert, um deren héhere Renditechan-
cen zu nutzen. Es gibt keine Um-

Dynamisches Wertsicherungs-
modell mit zwei Tépfen: Bei diesem
Modell flieBen die Sparbeitrage in zwei
Topfe: einen sicheren mit Garantien
und einen chancenreicheren, wobei
automatisch umgeschichtet wird, um
das Risiko zu minimieren. Je besser
sich das Guthaben der freien Fonds
entwickelt, desto weniger wirdim
Sicherungsvermogen angelegt.
Dynamisches Wertsicherungsmo-
dell mit zwei Tépfen und Indexbetei-
ligung: Bei dieser Variante des Zwei-
Topf-Modells geht ein Teil des Beitrags
in einen sicheren Topf mit Garantien, der
andere Teil wird in Indexfonds investiert.
Umschichtungen erfolgen auch hier
dynamisch je nach Marktentwicklung.

€Uuro/ €uro €uro <€uro

Aufwendige Priifung Beiden
fondsgebundenen Direktversiche-
rungs-Tarifen bAV erzielt die WWKin

allen drei Teilbereichen die hochste DIREKT- PRODUKT- PRODUKT- PRODUKT-
Punktzahl Der Minchner Lebens. VERSICHERUNG QUALITAT FLEXIBILITAT SERVICE
versicherer sichert sich damit die sgebund fondsgebundene oo ; ) ;
beste Gesamtwertung (bAV) (bAV) (bAV)

Unternehmen Produktname

Produktqualitat (Gewichtung 50 %)| Flexibilitat (Gewichtung 25 %)

Punkte Prozent Bewertung Punkte Prozent Bewertung

Dynamisches Wertsicherungsmodell (zwei Topfe)

Volkswohl Bund FONDS MODERN 26 870  Sehrgut 22 71,0 Gut
Lebensversicherung von 1871 MeinPlan 20 670  Befriedigend 25 81,0 Sehrgut
Alte Leipziger Lebensversicherung HR20 Smarte Rente 20 670  Befriedigend 21 68,0 Befriedigend
BL die Bayerische Lebensversicherung Fonds-Rente bAV Invest 20 670  Befriedigend 25 81,0 Sehrgut

BL die Bayerische Lebensversicherung Pangaea Life bAV Invest 23 770  Gut 23 74,0 Gut
Stuttgarter Lebensversicherung DirektRente performance+ 22 75,0  Gut 24 770 Gut
Continentale Lebensversicherung Rente Invest Garant (RIG) 23 770  Gut 22 71,0 Gut
Gothaer Lebensversicherung AG Gothaer Garantie Rente 24 80,0 Sehrgut 18 58,0 Ausreichend

Signal Iduna SIGGI Betriebliche Rente 25 83,0 Sehrgut 24 774  Gut
Swiss Life AG Swiss Life Maximo Direktve 21 68,0 Befriedigend 23 74,2  Gut
Alte Leipziger Lebensversicherung FR20 16 53,0  Ausreichend 22 71,0 Gut
Wiirttembergische Lebensversicherung Genius 16 53,0  Ausreichend 26 83,9 Sehrgut
Zurich Vorsorgelnvest (Spezial) 20 670  Befriedigend 22 71,0 Gut
Concordia oeco Lebensversicherung  RA-NHB 20 670  Befriedigend 24 774  Gut

Indexfonds
AXA Relax bAVRente 19 63,0  Befriedigend 26 839 Sehrgut
Stichtag: 31.05.2024; Quellen: Produktqualitat: Infinma GmbH DV.A.T., Produktflexibilitat und Service: Umfrage €uro, Auswertung der Daten: Metzler Ratings
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den soll. Schnittstellen zu mehreren bAV-Ver-
waltungsplattformen sind ebenso im Angebot
wie vielfdltige Vertragsinderungen ohne Un-
terschrift und personliche Beratung fiir Ar-

schichtungen zwischen den Tépfen.
Dynamisches Wertsicherungs-
modell mit drei Tépfen: Hier kommt
eine komplexere Anlagestruktur zum

Bewertungsschema tir Gesamtergeb-
nis sowie die Resultate der Teilbereiche:

X . . Einsatz. Die Beitrage des Versicherten ab90% Hervorragend
beitgeber, Arbeitnehmer und Vermittler. Der S Al T e i 2b80% Sehr Gut
WWHK ist es wichtig, die bAV auch fiir Vermitt- sicheren Topf mit Garantien, einen mit ab70% Gut
ler zu vereinfachen. chancenreichen Investments und ei- ab60% Befriedigend
nen Topf, der zwischen den beiden an- ab50% Ausreichend
deren je nach Marktlage umschichtet. unter50 % Mangelhaft
Maximale Erreichte Prozent inklusive Gesamt-
Punkte Punkte Gewichtung bewertung
Punkte Prozent Bewertung

88,0 Sehr gut 83,0 Sehr gut

14 82,0 Sehr gut 78 59 74,0 Gut

14 82,0 Sehr gut 78 55 71,0 Gut

13 76,0 Gut 78 58 73,0 Gut

13 76,0 Gut 78 59 76,0 Gut

11 65,0 Befriedigend 78 58 73,0 Gut

1 65,0 Befriedigend 78 56 72,0 Gut

10 59,0 Ausreichend 78 52 69,0 Befriedigend
... |

14 82,4 Sehr gut 78 63 82,0 Sehr gut

16 94,1 Hervorragend 78 60 76,0 Gut

14 82,4 Sehr gut 78 52 65,0 Befriedigend

10 58,8 Ausreichend 78 52 62,0 Befriedigend
... |

16 94,1 Hervorragend 78 58 75,0 Gut

1 64,7 Befriedigend 78 55 69,0 Befriedigend

15 88,2 Sehr gut 78 60 75,0 Gut

€URO Rating Spezial 2024
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,,Riestern wie friher* — bei der WWK
mit 1,0 Prozent Rechnungszins

edien und Politik haben die Riester-Rente in den vergan-
M genen Jahren zu Unrecht in Verruf gebracht. Die Riester-

Rente ist besser als ihr Ruf: Betrachtet man die fiir den
Kunden entscheidende Forderrendite, ist Riester hinsichtlich seiner
Gesamtrendite fast unschlagbar — auch nach Abzug aller Kosten.
Dies gilt insbesondere fiir intelligente Produktkonzepte die tiber die
staatlichen Forderungen hinaus hohe Investitionsquoten in Aktien-
fonds ermdglichen.

Bei der Riester-Rente der WWK basiert der Garantiemechanis-
mus auf einem sogenannten iCPPI-Modell. Durch die bérsentdgliche
Allokation jedes einzelnen Kundenvertrags zwischen Sicherungs-
vermogen und frei wihlbaren Aktienfonds haben Sparer in der
Ansparphase sehr hohe Renditechancen. Dabei kénnen bis zu 100
Prozent der Sparbeitrige in Aktien flieBen. Damit sind erstklassige
Performancechancen in Kombination mit vollem Kapitalschutz zum
Ende der Vertragslaufzeit moglich.

Riester-Rente der WWK mit Bestnoten bewertet

Der am Markt unter dem Produktnamen WWK Premium For-
derRente protect bekannte Tarif hat sich seit seiner Markteinfithrung
im Jahr 2009 bewidhrt und Kunden nach Abzug aller Kosten attrak-
tive Renditen ermdglicht. Aufgrund ihrer duferst kundenfreundli-
chen Versicherungsbedingungen wurden alle bisherigen Tarifgene-
rationen von unabhéngigen Instituten ausgezeichnet. Auch die aktu-
ell erhéltlichen Tarife sind von der branchenbekannten Ratingagen-
tur Franke & Bornberg mit der Bestnote FFF+ bewertet.

»Riestern wie frither* - bei der WWK
mit 1,0 Prozent Rechnungszins

Thren brandneuen Riester-Tarif RR25 bietet die WWK seit dem
1. Juli 2024 bereits mit dem erhéhten Rechnungszins von 1,0 Prozent
an. Er ermoglicht Kunden bei versicherungstechnischem Beginn ab
1. Januar 2025 eine staatlich geforderte Altersvorsorge mit erhohtem
Rechnungszins. Die WWK reagiert damit auf die erste Anhebung
des Hochstrechnungszinses fiir Lebensversicherungsprodukte seit
30 Jahren. Dieser steigt zum 1. Januar 2025 von derzeit 0,25 auf 1,00
Prozent.

Riester ist attraktiv wie friiher - fiir Kunden
und fiir Vermittler

Die Ankiindigung den Hochstrechnungszins ab dem 1. Januar
2025 von derzeit 0,25 auf 1,0 Prozent anzuheben ist nicht nur fiir
Vorsorgekunden eine grundsitzlich gute Nachricht, sondern auch
fiir alle Vermittler. Die Absenkung der Provision, wie sie beim bis-

herigen Tarif RR10 aufgrund des Hochstrechnungszinses von 0,25
Prozent unvermeidbar war, entfillt beim neuen RR25. Damit ist
Riester fiir unsere Vermittler wieder ebenso attraktiv wie andere
Vorsorgeschichten.

Vermittler konnen bereits seit dem 1. Juli im Angebotsprogramm
der WWK (AVANTI) die Versorgungsvorschldge mit dem Hochst-
rechnungszins von 1,0 Prozent berechnen, sofern der Vertragsbeginn
in 2025 liegt. Die Vertriebsvergiitung flieit bereits in zeitlicher
Nihe zum Beratungsaufwand.

WWK: Anbieterwechsel und
Upgrade-Optionen inklusive

Ein Anbieterwechsel zur WWK in den neuen RR25 kann eben-
falls seit 1. Juli 2024 beantragt werden. Die Durchfiihrung erfolgt
dann in 2025, wenn der neue Vertrag tatsdchlich zustande gekommen
ist. Die WWK bietet fiir den Anbieterwechsel einen tausendfach
erprobten Full-Service an, um die Aufwinde fiir den Vermittler
minimal zu halten.

Sollte es fiir Kunden, je nach Fallkonstellation sinnvoll sein, noch
in 2024 einer Riester-Rente abzuschliefen bietet die WWK weiterhin
ihren aktuellen Riester-Tarife RR10 bis zum Ende des Jahres an. In
diesem Fall flieen auch die Zulagen fiir 2024 noch in den Vertrag.
Alle Kunden, die aus diesem Grund noch in 2024 einen Neuvertrag
RR10 abschlieBen, erhalten automatisch eine ,,Upgrade-Option* auf
die neue Tarifgeneration RR25 mit erhdhtem Rechnungszins.

Thomas HeB, Marketingchef und Organisationsdirektor Partner-
vertrieb WWK Versicherungen.

Kontakt: WWK Lebensversicherung a. G., Marsstr. 33, 80335 Miinchen, Tel: +49 83 5114-2500, E-Mail: info@wwk.de
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»,Dieser Wettbewerbsvorteil
wird uns mehrere Monate positiv
vom Markt abheben‘

Die WWK und ihre Riester-Rente sind Favoriten bei der Makler-Produktumfrage des Cash. Magazins.

Welche Bedeutung die Riester-Rente im LV-Gesamtangebot des Miinchener Versicherers spielt und warum

die WWK trotz Kritik an der Riester-Rente festhilt und nun sogar mit einem neuen Tarif am Markt

reilissieren will, erldutert Dr. Winfried GaBner, Leiter des WWK-Produktmanagements, im Interview.

Interview: JORG DROSTE, CASH.

Herr Dr. Gafiner, die WWK und ihre Riester-Rente ist Favorit der
Makler bei der Makler-Produktumfrage des Cash. Magazins. Welche
Bedeutung spielt die Riester-Rente im LV-Gesamtangebot ihrer Ge-
sellschaft?

GaBner: Die Riester-Rente ist eine Erfolgsgeschichte fiir die WWK.
Vor der Absenkung des Hochstrechnungszinses auf 0,25 Prozent im
Jahr 2022 hat sich die WWK mit kontinuierlich hohen Steigerungsra-
ten zum fithrenden Anbieter von fondsgebundenen Riester-Produkten
entwickelt. Die Griinde dafiir waren einerseits alle Argumente, die die
geforderte Vorsorge grundsitzlich sehr attraktiv machen: Denken Sie
nur an die Forderrendite durch staatliche Zulagen oder an die Steuer-
vorteile. Die WWK im Besonderen hebt sich vom Markt ab mit einem
duBerst performanten Produktkonzept, das gezahlte Bruttobeitrige
und Zulagen garantiert und gleichzeitig die freie Fondsanlage fiir jeden
einzelnen Vertrag maximiert. Dieses Riester-Angebot wird vom
Markt seit Jahren hervorragend angenommen.

2017 gab es rund 16,6 Millionen Riester-Vertrige. Seitdem gehen die
Zahlen zuriick. 2023 waren es nur noch 15,5 Millionen. In den ver-
gangenen Jahren haben sich viele Versicherer vom Riester-Markt zu-
riickgezogen. Warum hdlt die WWK — trotz der Tatsache, dass fiir die

Fokusgruppe Altersvorsorge die Riester-Rente nur noch ein Modell auf

Zeit ist — am Produkt fest?

GaBner: Mir ist es wichtig, die Zahlen im richtigen Kontext zu be-
trachten: Riester ist fiir sozialversicherungspflichtige Angestellte
konzipiert. Setzt man die 15,5 Millionen Riestervertrége ins Verhalt-
nis zu den etwa 37,5 Millionen forderfihigen Personen in Deutsch-
land, wird der Erfolg des Konzepts deutlich. Uber 40 Prozent der
forderfahigen Personen haben in den letzten 20 Jahren einen Ries-
tervertrag abgeschlossen. Das Image des Produkts hat jedoch in der
offentlichen Wahrnehmung — meines Erachtens zu Unrecht — gelit-
ten. Mit der Erhéhung des Hochstrechnungszinses auf ein Prozent
ab dem 1. Januar 2025 wird Riester wieder attraktiv. Deshalb bieten

32 Cash. 9/2024

wir als erster Versicherer seit Juli 2024 einen neuen Tarif mit erhéh-
tem Rechnungszins an. Dieser ermdglicht Kunden ab 1. Januar 2025
eine duflerst attraktive Altersvorsorge. Auch fiir Vermittler wird das
Produkt wieder attraktiver, da kalkulatorische Beschriankungen
wegfallen. Der angekiindigten Reform der geférderten Altersvorsor-
ge sehe ich entspannt entgegen. Obwohl ein Zeitpunkt noch nicht
feststeht, enthdlt der Vorschlag der Fokusgruppe viele sinnvolle
Optimierungen. Auch der Gedanke des Bestandsschutzes findet sich
wieder, sodass es fiir Kunden keinen Grund gibt, eine Vorsorgeent-
scheidung aufzuschieben. Dass wir die geforderte Altersvorsorge
konnen, haben wir bewiesen.

Zum 1. Januar 2025 steigt der Garantiezins von 0,25 auf dann ein Pro-
zent. Sie haben als Reaktion zum 1. Juli 2024 einen neuen Riester-Tarif
auf den Markt gebracht? Wo liegen die Unterschiede zwischen ihrem
alten RR10-Tarif und dem neuen Riester-Tarif RR25? Und wie heraus-
fordernd war die Entwicklung?

GaBner: Der neue Tarif bietet ebenso gute Leistungen wie sein Vor-
génger. Der angehobene Rechnungszins von einem Prozent erhoht den
garantierten Rentenfaktor und somit auch die garantierten Renten, was
den Tarif fiir sicherheitsbewusste Kunden attraktiver macht. Eine
grofle Herausforderung war der enge Zeitplan. Ein Riester-Tarif muss
nicht nur entwickelt und technisch umgesetzt, sondern auch zertifiziert
und klassifiziert werden. Bereits vor Verkaufsstart erhielt das Produkt
Top-Bewertungen und wurde bei diversen Anbietern implementiert.
Dieser Prozess kann viele Monate dauern und ist teilweise von 6ffent-
lichen Stellen abhingig, also auBerhalb des Einflussbereichs des
Versicherers. Das Finanzministerium kiindigte erst Ende April 2024
an, den Rechnungszins zum 1. Januar 2025 auf ein Prozent zu erh6hen.
Unsere Produktentwicklung startete bereits Monate zuvor und arbei-
tete mit Hochdruck an verschiedenen Szenarien. Riickblickend war es
eine treffende Einschétzung, da die Einfithrung des neuen Rechnungs-
zinses tatsichlich in erwarteter Hohe stattfand. Somit war die WWK
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FOTO: WWK

der bislang einzige Versicherer, der seit dem 1. Juli 2024 ein Alters-
vorsorgeprodukt mit einem Prozent Rechnungszins anbietet. Dieser
Wettbewerbsvorteil wird uns nach meiner Einschétzung mehrere
Monate positiv vom Markt abheben. Dies gilt es nun vertrieblich zu
nutzen — die bisherigen Produktionszahlen sind hervorragend.
Kritikpunkte an der Riester-Rente sind die niedrigen Renditen, hohen
Verwaltungskosten, das komplexe Zulagenverfahren sowie die Provisi-
onierung. Wie kontern Sie diese Vorwiirfe?

GaBner: Zutreffend ist sicherlich, dass ein Riester-Vertrag einen ver-
gleichsweise hohen Verwaltungsaufwand mit sich bringt. Die Abstim-
mung mit der Zulagenstelle oder diverse Pflichtmitteilungen gibt es in

Winfried GaBner:
»,Das Image des
Produktes hat in
der offentlichen
Wahrnehmung
zu Unrecht
gelitten.”

VERSICHERUNGEN

anderen Vorsorgeschichten so ja nicht. Auch verursacht die zu erfiil-
lende Garantie der Bruttobeitrdge natiirlich Kosten. Fokussiert eine
Beurteilung der Riester-Rente aber einseitig auf Kosten, greift sie zu
kurz: Viel entscheidender ist es doch, ,,was hinten rauskommt*, um
einen fritheren Bundeskanzler zu zitieren. Das ist die Rendite des
Produkts. Leistungsstarke Altersvorsorgeprodukte beteiligen die Kun-
den bestmdglich an den Chancen der Kapitalmirkte. Dies gelingt uns
bei unseren Garantieprodukten auf iCPPI-Basis durch hohe Investiti-
onsquoten in Aktienfonds seit vielen Jahren. ,,Backtests* unserer
Riester-Tarife liber lange Zeitraume zeigen ebenso wie die Betrach-
tung echter Vertrége, dass Renditen iiber fiinf Prozent absolut realis-
tisch sind. Dazu kommt die sogenannte ,,Forderrendite” durch Zulagen
und Steuereffekte. Die pauschale Kritik, Riester sei unrentabel, teilen
wir nicht. Wir kdnnen das Gegenteil belegen.

Sie haben ein erkldrungsbediirfiiges Riester-Fondspolicen-Produkt,
nicht zuletzt wegen des ICCPI-Ansatzes. Wie nehmen Sie Kunden, die
auf Sicherheit gepolt sind, die Furcht vor Bérsenverlusten? Und liefert
das Modell auch die Renditen, die Kunden erwarten?

GaBner: Bei der Riester-Rente der WWK basiert der Garantiemecha-
nismus auf dem bereits erwdhnten iCPPI-Modell. Durch die borsen-
tigliche Allokation jedes einzelnen Kundenvertrags zwischen Siche-
rungsvermogen und frei wihlbaren Aktienfonds haben Sparer in der
Ansparphase sehr hohe Renditechancen. Unter der Nebenbedingung
der Garantie der Bruttobeitrdge maximiert der Algorithmus die An-
lage in die frei gewéhlten
Fonds. Im Vertragsver-
lauf kdnnen sogar bis zu
100 Prozent der Sparbei-
trige in Aktien flieBen.
Damit sind erstklassige
Performancechancen
verbunden. Borsenver-
luste kann das Produkt
natiirlich nicht ausschlie-
Ben — es gibt dem Kun-
den aber die Sicherheit,
im ,worst case” am Ende
der Laufzeit mindestens die Summe aus eingezahlten Beitrdgen und
Zulagen fiir seine Altersvorsorge zur Verfiigung zu haben. Der Kunde
partizipiert also an den Chancen der Kapitalmérkte und kann trotzdem
ruhig schlafen. Der beschriebene Garantiemechanismus ist bereits seit
dem Jahr 2009 im Einsatz und hat sich auch bei volatilen Bérsenpha-
sen in jedem Einzelfall bewéhrt. Auch die heftigen Borsenturbulenzen
in der Corona-Krise hat der Algorithmus fiir jeden einzelnen Vertrag
gemeistert. Die ausgesprochenen Garantien standen selbstverstandlich
zu keinem Zeitpunkt in Frage. Der Algorithmus hat zudem dazu ge-
fiihrt, dass die Vertrdge von der anschlieBenden Erholung der Bérsen
rasch wieder profitieren konnten.

Sie erwarten, dass Riester wieder hochattraktiv wird. Wie nimmt der
Vertrieb das neue Produkt auf?

GaBner: Kunden und Vermittler nehmen die Vorteile des neuen
Riester-Tarifs duferst positiv auf. Zunéchst haben wir mit Rollout des
neuen Produkts ein auflergewohnlich positives Echo aus dem Vertrieb
bekommen. Bestitigt wird dieser Eindruck — und das freut mich be-
sonders — durch die Absatzzahlen der ersten Wochen. Allein in den
ersten drei Wochen konnten unsere Vertriebspartner eine vierstellige
Anzahl Riester-Kunden fiir unser Haus gewinnen — sowohl Anbieter-
wechsel als auch Neukunden. Die téglichen Abschlusszahlen zeigen
seit 1. Juli eine kontinuierlich steigende Tendenz und stimmen mich
sehr positiv fiir die kommenden Monate. C.

»Der Verlauf echter
Riester-Tarife

zeigt: Renditen von
fiinf Prozent sind
realistisch.“
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A HOME VERSICHERUNGEN NEWS
14.05.2024 | Versicherung
WWK startet neue Riester-Rente mit erhohtem Garantiezins

Das Bundesfinanzministerium hat kiirzlich den Héchstrechnungszins fiir Lebenspolicen mit garantierten Zinsen ab 2025 von 0,25 auf 1,0
Prozent erhoht. Die WWK Leben bietet schon ein Riester-Produkt mit dem neuen Zins an.

~\

Rainer Gebhart, WWK: "Mit Anhebung des Rechnungszinses auf 1,0 Prozent wird Riester fiir
Kunden und Vermittler hochattraktiv."

© Florian Jaenicke / WWK

Die WWK Leben bietet ihre Riester-Rente bereits ab dem 1. Juli 2024 mit dem erhdhten Rechnungszins von 1,0 Prozent an. Der neue Tarif "WWK
Premium Férderrente Protect” (RR25) ermdglicht Kunden bei versicherungstechnischem Beginn ab 1. Januar 2025 eine staatlich geférderte
Altersvorsorge mit dem erhéhtem Zins, schreibt der Versicherer in einer Pressemitteilung. Die WWK reagiert damit nach eigenen Angaben auf die erste
Anhebung des Hochstrechnungszinses fiir Lebensversicherungsprodukte seit 30 Jahren.

Die WWK bietet den neuen Tarif im Rahmen der Produktfamilie "WWK Intelliprotect 2.0" an. Das Angebot richte sich gleichermaRen an Neukunden wie
auch an Kunden, die fiir ihnren bestehenden Riester-Vertrag einen attraktiveren Versicherungspartner suchen. Dieser Zielgruppe bietet die WWK nach
eigenen Angaben einen reibungslosen Anbieterwechsel. Auch fiir den WWK-Riester-Bestand mit 0,25 Prozent Rechnungszins wird es laut der Mitteilung
eine entsprechende Mdglichkeit zum Tarif-Upgrade geben.

"Haben Vermittler in diesem Geschiéftsfeld auch in schwieriger Marktphase begleitet"

"Als einer der Marktfihrer fondsgebundener Riester-Produkte haben wir unsere Vermittler in diesem Geschéftsfeld auch in der schwierigen Marktphase
der vergangenen Jahre begleitet, in der sich viele Wettbewerber vom Markt zuriickgezogen haben’, sagt Rainer Gebhart, Vertriebsvorstand der WWK.
"Mit Anhebung des Rechnungszinses auf 1,0 Prozent wird Riester fiir Kunden und Vermittler hochattraktiv, wie vor der Absenkung des Rechnungszinses
auf 0,25 Prozent im Riester-Boom-Jahr 2021."

Thomas Hef}, Marketingchef und Organisationsdirektor Partnervertrieb, ergdnzt: "Unser Produkt ermdglicht seit jeher durch die individuelle iCPPI-
Wertsicherungsstrategie nachhaltig hohe Investitionsquoten von bis zu 100 Prozent in chancenreiche Aktienfonds und damit héchste
Performancechancen. In Kombination mit der Vervierfachung des Rechnungszinses, den garantierten staatlichen Zulagen, den Steuervorteilen und
einem der hochsten garantierten Rentenfaktoren im Markt z&hlt unsere Riester-Rente damit zu den attraktivsten Altersvorsorgeprodukten in ganz
Deutschland." (jb)

FONDS professionell online 05/2024
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Walter Riester:
Namensgeber einer
Vorsorge, die 16 Millionen
Menschen nutzen

Beispiel fiir Reformen

Die Riester-Rente kann sich fur viele Bundesburger lohnen. Das lehrt ein Blick auf ihre
Entwicklungs-Geschichte — und auf unseren detaillierten Test vON FRANK MERTGEN

m Standort Deutschland ver-

bessert sich zu wenig, wie vie-

le Kritiker mit zahlreichen Bei-

spielen belegen. Auch bei der
privaten Altersvorsorge tue sich nicht
viel, so eine weit verbreitete Meinung.
Dabei hat Deutschland mit der Ries-
ter-Rente zeitgleich mit den Renten-Re-
formen der Regierung Schroder schon
vor mehr als zwei Jahrzehnten eine er-
ginzende, geforderte private Altersvor-
sorge eingefiihrt. Und sie stetig weiter-
entwickelt. Etwa durch die Erhohung
der Zulagen, die Einfiihrung des
Wohn-Riester und die verbesserten An-
rechnungsregelungen bei der Grundsi-
cherung. €uro zeigt zum einen, warum

die Riester-Rente besser ist als ihr Ruf.
Zum anderen haben wir Riester-Policen
(Standardtarife) einem Test unterzogen,
bei denen Fonds- oder Aktienanlagen zu-
sitzliche Renditechancen eroffnen (bei
der Allianz innerhalb des so genannten
Sicherungsvermogens).

Klare Verbesserungen. Mit iiber 16 Mil-
lionen abgeschlossenen Vertrdgen hat
die Riester-Rente eine betrichtliche Ver-
breitung erreicht - ein erheblicher Teil
der Bevolkerung hat das Angebot mithin
angenommen. Sie bietet attraktive staat-
liche Zulagen und Steuervergiinstigun-
gen, die im Lauf der langen Jahre auch
verbessert wurden. Beispielsweise wur-

de die Grundzulage fiir Erwachsene von
urspriinglich 154 Euro auf 175 Euro pro
Jahr angehoben, fiir ab 2008 geborenen
Nachwuchs betrdgt die Kinderzulage
300 Euro pro Jahr, wahrend fiir zuvor ge-
borene Kinder 185 Euro pro Jahr gezahlt
werden. Gutverdiener profitieren von
der moglichen Steuerersparnis. Insge-
samt férdert der Staat diese Vorsorge mit
mebhr als vier Milliarden Euro jahrlich.
Riester-Vertrage sind {iberdies so kon-
zipiert, dass sie eine lebenslange Renten-
zahlung bieten. Dies gibt den Sparern die
Sicherheit, dass sie im Alter ein zusatzli-
ches Einkommen haben werden, unab-
hingig davon, wie lange sie leben. Es gibt
auch einen gesellschaftlichen Aspekt:

Die Riester-Rente hat mafigeblich dazu
beigetragen, das Bewusstsein fiir die
Notwendigkeit einer zusdtzlichen Alters-
vorsorge in der Bevolkerung zu schirfen.

Die Politik muss iiberdies bei bisheri-
gen Reformen nicht stehenbleiben. So
wurde vorgeschlagen, das Verfahren zur
Beantragung und Verwaltung der Ries-
ter-Rente zu digitalisieren und zu verein-
fachen und ein digitalen Zulagenkonto-
einzufiihren. Es wurde auch {iiberlegt,
nachhaltige Anlagen stirker in die Ries-
ter-Forderung einzubeziehen. Dies soll
den Verbrauchern ermoglichen, ihre Al-
tersvorsorge auch unter Umwelt- und So-
zialaspekten zu gestalten. Diskutiert
wurde auch die Erhéhung der férderfa-
higen Hochstgrenze fiir Eigenbeitrige,

um héhere Einzahlungen und damit ei-
ne bessere Altersvorsorge zu ermogli-
chen. Schlielich gibt es Uberlegungen,
die Auszahlungsphase flexibler zu ge-
stalten, um den kiinftigen Rentnern
mehr Gestaltungsmoglichkeiten bei der
Entnahme ihrer Riester-Guthaben zu
bieten.

Wichtige Garantie. Vor diesem Hinter-
grund hat €uro die renommiertenRatin-
gagentur Franke und Bornberg erneut
beauftragt, die Tarife von Riester-Ren-
tenpolicen unter die Lupe zu nehmen
und die Angebote auf dieser detaillierten
Basis bewertet. Nicht alle Offerten bieten
einen garantierten Rentenfaktor. Der
gibt an, welche monatliche Rente Anle-

DAS BRINGT DIE RIESTER-RENTE KONKRET

Steuern& Sparen
Riester-Rente

gern pro angespartem Kapital zu Renten-
beginn garantiert ist. Ein Rentenfaktor
von 30 bedeutet, dass fiir je 10000 Euro
angespartes Kapital 30 Euro Monatsren-
te garantiert sind. Dazu tritt die Besser-
stellungsoption. Hier checkt die Versi-
cherung zum Ende der Laufzeit automa-
tisch, ob ein hoherer Rentenfaktor mog-
lich ist, sollten kiinftig giiltige
Rechnungsgrundlagen das erlauben.
Beim garantierten Rentenfaktor liegt
die WWKvorne. Siesichert sichauch den
Gesamtsieg im Test. Basis fiir den Test
sind erstens die Ratingnoten von Franke
und Bornberg. Zweitens wurden die Ab-
laufleistungen fiir 15, 25 und 35 Jahre ge-
priift. Beide Faktoren gehen jeweils zur
Hilfte in die Gesamtbewertungein. B

Bei der Allianz werden in den Tabellen im Vergleich zu den Wettbewerbern tiberhohte Garantiewerte ausgewiesen. Das liegt daran, dass
sie nicht wie anderen Gesellschaften jeweils bis zum Stichtag 1. Juni rechnet, sondern mit einer l&ngeren Laufzeit bis Jahresende. So
gehen in die Berechnung sieben Monate mehr an gezahlten Beitragen ein, was naturgeman auch die spateren Auszahlungen erhoht.

Gesellschaft Produktname Rating-|  Produkt- Rente (monatlich) Kapital Renten-| Note Note

note konzept | garant.| gem. gem. | mégl.6% | garant. | gem.PIA* | gem.PIA* |mégl. 6% inkl,| faktor | Rente/ | gesamt

in€ | PIA* PIA* | inkI. Uber- in€ 2%in€ | 4%in€ | Uberschuss | in€ | Kapital
2%in€ | 4%in€ | schussin € in€
e
WWK Premium ForderRente 0,5 |i-CPPI 75,82| 80,00| 93,00 112,59 | 26752,69 |28376,00| 32656,00 | 39727,00 |28,34|0,75 (0,625
Continentale | Invest Garant Tarif RRIG 0,5 | Hybrid 77,36| 8580 | 9842| 96,18 | 26752,68 | 29679,64 | 34043,50 | 33269,67 |26,25|0,875 |0,6875
Allianz Perspektive Tarif ARSKU2U | 0,5 | NeueKlassik| 82,19| 85,11 | 91,34 | 101,88 | 27875,63 |28771,51 | 30878,93 | 34440,10 0,9375|0,71625
HanseMerkur | Care Tarif RA 0,9 | NeueKlassik | 79,18 87,40|101,97 | 88,06 |26752,69 |29529,90 | 34452,31 | 29755,67 1,0625|0,98125
25 Jahre

WWK Premium ForderRente 0,5 |i-CPPI 120,56 132,00 | 168,00 | 238,07 | 44753,09 |49044,00 | 62539,00 | 88371,00 |26,94|1,0625|0,78125
Continentale | Invest Garant Tarif RRIG 0,5 | Hybrid 122,95| 144,36 | 180,31 | 183,96 | 44753,08 |52553,11 | 65638,06 | 66967,77 |25,03|1,125 (0,8125
Allianz Perspektive Tarif ARSKU2U | 0,5 | NeueKlassik |128,41| 138,41 | 175,66 | 187,43 | 45876,03 | 49263,67 | 62556,57 | 66713,02 1,375 |0,9375
HanseMerkur | Care Tarif RA 0,9 | NeueKlassik |125,79| 151,69 | 198,13 | 153,68 | 44753,09 | 53965,71 | 70491,71 | 54673,72 1,375 |1,1375
WWK Premium ForderRente 0,5 |i-CPPI 161,28 185,00 | 262,00 | 436,80 | 62753,49 | 71880,00 |102044,00 | 169959,00 (25,70 |1,3125|0,90625
Continentale | Invest Garant Tarif RRIG 0,5 | Hybrid 164,40| 205,66 | 278,49 | 318,37 | 62753,48 | 78526,27 |106334,19 [121561,45 | 23,95 |1,5 1,00
Allianz Perspektive Tarif ARSKU2U | 0,5 | NeueKlassik [170,43| 192,14 | 270,10 | 296,67 | 63876,43 | 71743,12 |100852,47 | 110770,56 1,875 |1,1875
HanseMerkur | Care Tarif RA 0,9 | NeueKlassik |168,11| 222,09 | 327,58 | 226,29 | 62753,49 |82901,84 |122282,40 | 84471,66 1,6875|1,29375

*Produktinformationsstelle Altersvorsorge; Benotung: Die Gesellschaft, die die hichste Rente bzw. das hachste Kapital aufweist, erhdlt die Note 0,5. Wer maximal 5 % darunterliegt, erhalt ebenfalls
0,5. Wer 10 % darunterliegt, erhalt 1. Wer 15 % darunterliegt, 1,5 usw. Aus den einzelnen Ablaufnoten wird jeweils fiir 15, 25 und 35 Jahre eine Gesamtnote gebildet. Diese Gesamtnote flieBt zu 50
% in die Bewertung ein, die anderen 50 % macht die Tarifnote von Franke und Bornberg aus. Alle Berechnungen basieren auf dem Mindesteigenbeitrag fiir die volle Zulage von 135,42 Euro.
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Steuern& Sparen
Innovation

INNOVATIVES VERSICHERUNGSPRODUKT: WWK RR 25

Vorteil vorab festmachen |

€uro

er Miinchner Lebensversicherer
DWWK bietet Deutschlands beste

Riester-Rentenpolice, ergab der
Test der Produkte in €uro 7/2024. Durch
die im Mai vom Bundesfinanzministeri-
um bestitigte Erhohung des Hochstrech-
nungszinses von 0,25 Prozent auf1,0 Pro-
zent zum 1. Januar 2025 konnen kiinftig
bessere Leistungen geboten werden —
und den Anspruch darauf konnen sich
Interessenten fiir diese stark geférderte
Altersvorsorge bereits jetzt sichern. Die
Details am Beispiel des Testsiegers.

X Was genau heiB3t ,,Hochstrech-
nungszins“?

Anbieter von Renten- oder Lebensver-
sicherungen konnen den Garantiezins
nicht frei bestimmen. Dessen Hohe wird
indirekt durch den Hochstrechnungs-
zins begrenzt, den das Bundesfinanz-
ministerium festlegt. Die Versicherer ha-
ben die gesetzliche Obergrenze fiir ihre
Vertrége in der Regel {ibernommen.

X Wie hat er sich entwickelt?

Lag der Hochstrechnungszins in den
1990er-Jahren in der Spitze noch bei
vier Prozent, wurde er zuletzt ab 2022
auf 0,25 Prozent abgesenkt. Ab 2025
wird er dann auf 1,0 Prozent erhoht.

X Wie wirkt sich das auf eine Riester-
Fondspolice aus?

,Die Garantierente steigt deutlich, und
auch der Rentenfaktor wird erh6ht*, er-
lautert Winfried Gafiner, Abteilungslei-
ter Produktmanagement bei der WWK.
Der Rentenfaktor gibt an, welche monat-
liche Rente Anlegern pro angespartem
Kapital zu Rentenbeginn garantiert ist.
Ein Rentenfaktor von 30 bedeutet zum
Beispiel, dass fiir je 10000 Euro ange-
spartes Kapital 30 Euro Monatsrente ga-
rantiert sind.

b

Vervierfacht: Der Hochstrechnungszins, der seit 2022 bei 0,25 Prozent liegt, wird zum
1. Januar des kommenden Jahres deutlich auf 1,0 Prozent steigen

X Wie kann man schon heute von der
Neuerung profitieren?

Bei der WWK wird Interessenten bereits
jetzt der neue Tarif RR 25 mit dem hdhe-
ren Rechnungszins angeboten. Sie erhal-
ten eine Bestdtigung und Anfang 2025
die Police, die ab 1. Januar 2025 startet.
Alternative: Jetzt den Vorgidngertarif
RR 10 abschliefien, in diesem Jahr bereits
von staatlichen Férderungen durch Zu-
lagen und Steuerersparnisse profitie-
ren — und Anfang 2025 automatisch das
Angebot erhalten, in den Tarif mit dem
héheren Rechnungszins zu wechseln.

X Zulagen und Steuervorteile der
Riester-Rente - wie sehen die aus?
Die Grundzulage fiir Erwachsene betragt
175 Euro pro Jahr, die Kinderzulage fiir
ab 2008 geborenen Nachwuchs 300 Eu-
ro proJahr. Gutverdiener profitieren von
der moglichen Steuerersparnis durch
den Abzug von bis zu 2100 Euro als Son-
derausgaben. Weitere Vorteile: Die Brut-
to-Beitrdge sind garantiert, Sparer erhal-
ten eine lebenslange Rente und kénnen
zu Rentenbeginn bis zu 30 Prozent des
Kapitals auf einen Schlag entnehmen.

X Was ist, wenn ich einen Vertrag
mit 0,25 Prozent Rechnungszins bei
einem Versicherer habe, der das
Riester-Neugeschift eingestellt hat
und daher kein Angebot mit dem
héheren Rechnungszins unterbrei-
ten wird?

Wird die WWK mit einem Anbieterwech-
sel beauftragt, wickelt sie alles fiir den
Kunden ab, bis hin zum Kontakt mit der
Zulagenstelle. Der abgebende Lebens-
versicherer muss dem Kunden das Ka-
pital mitgeben, das ist sogar gesetzlich
vorgeschrieben. Wer zu den Miinchnern
wechseln mochte, erhélt dann ebenfalls
ein Angebot fiir eine Police mit dem neu-
en Hochstrechnungszins.

X Welche Vorteile kann eine Riester-
Fondspolice noch bieten?

Am Beispiel des Testsiegers: Hier sorgt
ein Algorithmus dafiir, dass fiir jeden ein-
zelnen Kunden an jedem Borsenhandels-
tag mit einer moglichst hohen Investiti-
onsquote in aussichtsreiche Aktienfonds
investiert wird. Zudem bot die WWK
im erwdhnten Riester-Test den hdchsten
garantierten Rentenfaktor. red

BILD: SURIYA PHOSRI/ISTOCK
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WWK mit Riester-Update: , Riester ist
wieder hochattraktiv”

Veroffentlichung: 08.05.2024 - Lesezeit 1 min

Thomas HeR und Rainer Gebhart: "Riester wird flir Vermittler und Kunden wieder hochattraktiv."

Die Anhebung des Garantiezinses zum 1. Januar 2025 sorgt fiir erste Reaktionen im
Markt: So bietet die WWK die Riester-Rente zum 1 Juli mit erh6htem Rechnungzins an.

< Jorg Droste

& g

5 -
&M Ressortleiter Versicherungen

Die WWK Lebensversicherung bietet ihre Riester-Rente ab dem 1. Juli 2024 mit dem erhdhten
Rechnungszins von 1 Prozent an. Der neue Tarif (RR25) des flihrenden fondsgebundenen
Riester-Anbieters ermaoglicht Kunden bei versicherungstechnischem Beginn ab 1. Januar 2025

eine staatlich geférderte Altersvorsorge mit erh6htem Rechnungszins.

Der Munchener Versicherer reagiert damit auf die erste Anhebung des
Hochstrechnungszinses fur Lebensversicherungsprodukte seit 30 Jahren. Dieser steigt gemal3
AnkUndigung des Bundesministeriums fur Finanzen zum 1. Januar 2025 von derzeit 0,25 auf

ein Prozent.

Riester wird wieder hochattraktiv
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+Als einer der Marktflihrer fondgebundener Riester-Produkte haben wir unsere Vermittler in
diesem Geschaftsfeld auch in der schwierigen Marktphase der vergangenen Jahre begleitet, in
der sich viele Wettbewerber vom Markt zurtickgezogen haben. Mit Anhebung des
Rechnungszinses auf ein Prozent wird Riester fur Kunden und Vermittler hochattraktiv, wie
vor der Absenkung des Rechnungszinses auf 0,25 Prozent im Riester-Boom-Jahr 2021%,

begrindet WWK Vertriebsvorstand Rainer Gebhart die Veranderungen.

Thomas Hel3, Marketingchef und Organisationsdirektor Partnervertrieb erganzt: ,Unser
Produkt ermdglicht seit jeher durch die individuelle iCPPI-Wertsicherungsstrategie nachhaltig
hohe Investiti- onsquoten von bis zu 100 Prozent in chancenreiche Aktienfonds und damit
hdchste Perfor- mancechancen.” In Kombination mit der Vervierfachung des
Rechnungszinses, den garantierten staatlichen Zulagen, den Steuervorteilen und einem der
hochsten garantierten Rentenfaktoren im Markt zahle die Riester-Rente damit zu den

attraktivsten Altersvorsorgeprodukten in ganz Deutschland.

Neu- und Bestandskunden im Fokus

Die WWK bietet den Riester-Tarif , WWK Premium FoérderRente protect (RR25)" im Rahmen der
Pro- duktfamilie ,WWK IntelliProtect® 2.0" an. Im Fokus hat der Versicherer dabei Neukunden,
wie auch wechselwillige Riester-Kunden, die fur ihren bestehenden Vertrag attraktivere
Konditionen suchen. Auch fur den WWK Riester-Bestand mit 0,25 Prozent Rechnungszins soll

es nach Angaben des Versicherers eine Moglichkeit zum Tarif-Upgrade geben.

Cash. 05/2024

AssCompact

Fachmagazin fiir Risiko- und Kapitalmanagement

15. Oktober

ASSEKURANZ 2024

WWK mit neuer Produktgeneration bei
Fondspolicen

Die WWK Lebensversicherung hat den Verkauf der neu entwickelten Produktfamilien ihrer
fondsgebundenen Rentenversicherungen gestartet. Alle sind bereits mit dem erhohten
Hochstrechnungszins ausgestattet. Zudem ist nun eine 100%-ige Beitragsgarantie wieder
moglich, wie der Versicher mitteilt.

Die WWK Lebensversicherung a. G. hat iberarbeitete Tarifserien ihrer Fondspolicen an den
Start gebracht. Damit stattet der Versicherer seine fondsgebundenen Renten mit und ohne
Garantie Uiber alle Schichten der Altersvorsorge mit den erhohten Hochstrechnungszins aus,
so die WWK. Der fritheste Versicherungsbeginn ist der 01.01.2025 — der Tag an dem der auf
1,0% steigende Hochstrechnungszins in Kraft tritt.

Beitragsgarantie von 100% wieder moglich

In der Fondsrente WWK IntelliProtect 2.0 mit dynamischer Portfolio-Absicherungsstrategie
sind durch die Neukalkulation nun variable Garantieniveaus zwischen 50% und 100% mdglich.
In den vergangenen Jahren war die 100%-ige Beitragsgarantie aufgrund des Rechnungszinses
in Hohe von 0,25% nur noch eingeschrankt bei der Riester-Rente moglich. In der
betrieblichen Altersvorsorge (bAV) wird mit der Bruttobeitragsgarantie neben der
beitragsorientierten Leistungszusage auch eine Beitragszusage mit Mindestleistung wieder

Teil des Angebots.

AssCompact 10/2024
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Produkte und Profile

»Riestern wie frither" - ab 1. Juli 2024 bei der WWK

7. Mai 2024 - ,Riestern wie frither — ab ersten Juli 2024° lautet das Motto bei der WWK. Riestern sei lukrativ fiir Kunden und B U L L E N
Vermittler dank 1,00 Prozent Rechnungszins. Die WWK bietet den Riester-Tarif WWK Premium FérderRente protect im

Rahmen der Produktfamilie WWK IntelliProtect® 2.0 an. Das Angebot richtet sich an Neukunden, wie auch an bisherige Vu rs u rge p ru d u kt

Kunden.

Die WWK Lebensversicherung a. G. (www.wwk.de) bietet ihre Riester-Rente bereits ab dem 1. Juli 2024 mit dem erhdhten des J a h res 2 024

Rechnungszins von 1,00 Prozent an. Der neue Tarif (RR25) des fiihrenden fondsgebundenen Riester-Anbieters ermdglicht Kunden
bei versicherungstechnischem Beginn ab 1. Januar 2025 eine staatlich geforderte Altersvorsorge mit erhéhtem Rechnungszins.

Lukrativ fiir Kunden und Vermittler dank 1,00 Prozent Rechnungszins
Die WWK reagiert damit auf die erste Anhebung des Hochstrechnungszinses fiir Lebensversicherungsprodukte seit 30 Jahren.
Dieser steigt gemaR Ankindigung des Bundesministeriums fur Finanzen zum 1. Januar 2025 von derzeit 0,25 auf 1,00 Prozent.

Riester-Produkte haben wir unsere Vermittler in diesem Geschaftsfeld auch in der schwierigen

Marktphase der vergangenen Jahre begleitet, in der sich viele Wettbewerber vom Markt zuriickgezogen
- haben. Mit Anhebung des Rechnungszinses auf 1,00 Prozent wird Riester flr Kunden und Vermittler
hochattraktiv, wie vor der Absenkung des Rechnungszinses auf 0,25 Prozent im Riester-Boom-Jahr
2021."

1 i'l Rainer Gebhart, Vertriebsvorstand der WWK erklart dazu: ,Als einer der Marktfiihrer fondgebundener

Thomas HeB, Marketing-Chef und Organisationsdirektor Partnervertrieb
erganzt: ,Unser Produkt ermdglicht seit jeher durch die individuelle iCPPI-
Wertsicherungsstrategie nachhaltig hohe Investitions-Quoten von bis zu 100

Rainer Gebham  Prozent in chancenreiche Aktienfonds und damit héchste

Performancechancen. In Kombination mit der Vervierfachung des

Rechnungszinses, den garantierten staatlichen Zulagen, den Steuervorteilen und einem der héchsten
garantierten Rentenfaktoren im Markt zahlt unsere Riester-Rente damit zu den attraktivsten
Altersvorsorgeprodukten in ganz Deutschland.*

Die WWK bietet den Riester-Tarif WWK Premium FérderRente protect (RR25) im Rahmen der
Produktfamilie WWK IntelliProtect® 2.0 an. Dieses Angebot richtet sich gleichermaRen an Neukunden,
wie auch an Kunden, die fur ihren bestehenden Riester-Vertrag einen attraktiveren
Versicherungspartner suchen. Dieser Zielgruppe bietet die WWK mit ihrem tausendfach bewahrten
Prozess einen reibungslosen Anbieterwechsel. Thomas Hed o Wik

Auch flir den WWK Riester-Bestand mit 0,25 Prozent Rechnungszins wird es eine entsprechende Méglichkeit zum Tarif-Upgrade
geben. (-el / www.bocquel-news.de)

Achtung Copyright: Die Inhalte von bocquel-news.de sind nach dem Urheberrecht fiir journalistische Texte geschitzt. Die Artikel
sind ausschlieBlich zur persdnlichen Lektlire und Information bestimmt. Abdrucke und Weiterverwendung - beispielsweise zum
kommerziellen Gebrauch auf einer anderen Homepage / Website oder Druckstiicken - sind nur nach personlicher Riicksprache mit
der Redaktion (info@bocquel-news.de) gestattet.

it freundlicher Empfehlung von WWK

Len i | il

Link zum Artikel: http://www.bocquel-news.de/,Riestern-wie-friiher-ab-1-Juli-2024-bei-der-WWK.44613.php I“ - ] m mm ﬂ 1 m
o+ ! ]

bocquel-news.de 07/2024 €URO 2024
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Die Lebenserwartung steagt seil Jahrzehnten = und darmt auch die Anspriche
an gine Rentenversicherung. Die WWE Premium Fondsrente 2.0 beteiligt
Kunden vor und nach Rentenbeginn an den Chancen des Aktienmarktes
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WWK Premium
FondsRente 2.0 (FV23 NT)

WWK Lebensversicherung a.G.

Privatrente fondsgebunden
ascore.de

ASCORE STATEMENT

Eine dauerhaft stabile Renten-
versicherung, das wiinschen
wir uns alle. Mit dem Tarif
Premium FondsRente 2.0 der
WWK Lebensversicherung
a. G.istdies umsetzbar. Neben
Flexibilitat durch Zuzahlungen
und Entnahmen, Zusatzversi-
cherungen und Dynamik setzt
die WWK Lebensversicherung
a. G. auf eine starke Rendite
durch die Anlage in ETFs und
Fonds. Zur Wahl stehen tber
100 ETFs und Einzelfonds,
dazu vermogensverwaltende
Fonds und Baskets aus ver-
schiedensten Bereichen. Der
Kunde kann sich, frei nach
seinen Bedurfnissen, seine
perfekte Anlage zur Altersver-
sorgung kreieren. Sicherheit
fur die Hohe der Rente bietet
dem Versicherten der garan-
tierte Rentenfaktor, welcher
Uber dem von uns ermittelten
Durchschnitt liegt. Auch fur
den Todesfall lasst sich eine Si-
cherheitim Tarif einbauen. So
erhalten die Angehdérigen des
Versicherten mindestens die
eingezahlten Beitrage zurick.

Chantal Vo

Fachbereich Leben
ASCORE Das Scoring GmbH
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Renditepower fur die Altersvorsorge -
die neue WWK Premium FondsRente 2.0

shutterst.ck’

Léangst ist bekannt: Die gesetzliche Rente
reicht meist nicht, um den gewohnten
Lebensstandard im Alter aufrechtzuerhal-
ten. Umso wichtiger ist die private Alters-
vorsorge. Kunden haben bei Banken und
Versicherungen die Wahl zwischen ver-
schiedenen privaten Vorsorgeformen. Doch
fiir welche entscheide ich mich?

Die WWK Lebensversicherung a. G. bietet
in allen Vorsorgeschichten die neue rendite-
orientierte und hochflexible fondsgebun-
dene Rentenversicherung WWK Premium
FondsRente 2.0 an. Im Fokus der neuen
Fondspolice steht die Erwirtschaftung
hoher Renditen durch Partizipation an den
weltweiten Aktienmaérkten.

Jubildumsausgabe

Zur Wahl stehen qualitdtsgepriifte ,TOP
100“-Fonds namhafter Investmentgesell-
schaften. Reduzierte Fondskosten werden
durch Clean Share Classes und institutio-
nelle Anteilsklassen bei aktiv gemanagten
Fonds sichergestellt. 32 effiziente ETFs,
Indexfonds und hoch diversifizierte Dimen-
sional-Fonds runden die Fondsauswahl ab.

Ganz neu kénnen Kunden nun auch in
der Phase der Verrentung in Fonds inves-
tiert bleiben. Angesichts einer steigenden
Lebenserwartung wird es immer wichtiger,
Kapitalmarktchancen auch im Rentenbezug
zu nutzen. .

Bild: www.shutterstock.com /

Anzeige

Bild: © ASCORE Analyse

Anzeige

INTERVIEW

WWK Premium FondsRente 2.0 -
langfristig herausragend

Nicole Rode, Abteilungsleitung Leben, ASCORE Analyse
im Gesprach mit Thomas HeB, Marketingchef und Organisationsdirektor

WWK Lebensversicherung a.G

Die WWK PremiumFonds Rente 2.0
existiert seit einigen Jahren am Markt.
Was macht den Tarif so erfolgreich?

THOMAS HESS: Unsere Fondspolice
ermoglicht Kunden den Aufbau einer rendi-
teorientierten und leistungsstarken Alters-
vorsorge. Sie bietet Kunden eine Auswahl von
100 Top-Fonds, einen im Marktvergleich sehr
hohen garantierten Rentenfaktor mit Besser-
stellungsoption und unsere innovative ,,Ren-
tenphase Invest“. Damit kann der Kunde auf
Wunsch auch wéhrend des Rentenbezugs in
Fonds investieren und profitiert so weiter von
der freien Fondsauswahl, vom kostenlosen
Shiften der Fondsanlage und von verschie-
denen Optionen zur Rentenoptimierung.
Dabei bleibt dem Kunden eine lebenslang
garantierte Leibrente erhalten.

Worin sehen Sie den gréBten Vorteil
gegenliber Wettbewerbern am Markt?

THOMAS HESS: Bei unseren ,,TOP 100
qualitdtsgepriiften Fonds haben wir
bewusst auf den Einsatz von Clean Share
Classes und institutionellen Anteilsklassen
bei aktivgemanagten Fonds gesetzt. Damit
reduzieren wir die dem Kunden entstehen-
den Kosten erheblich. Eine Vielzahl kosten-
effizienter ETFs und Indexfonds runden die
Fondsauswahl ab.

Dartiiber hinaus unterscheiden wir uns
durch einen sehr hohen und garantierten
Rentenfaktor mit Besserstellungsoption
deutlich von vielen Wettbewerbern und
sorgen damit fiir Sicherheit im Rentenbe-
zug. Die Kunden profitieren so von den bei
Vertragsschluss giiltigen Rechnungsgrund-
lagen tiber die gesamte Laufzeit.

Fiir die Zukunft wird uns dieser Tarif
hoffentlich erhalten bleiben oder gibt
es bereits Weiterentwicklungen?

THOMAS HESS: Wir beobachten Markt-
entwicklungen permanent und werten
unseren Tarif durch neue Features gezielt
immer weiter auf. So haben wir im letzten
Jahr nochmals verbesserte Erh6hungs-,
Entnahme- und Zuzahlungsmoéglichkei-
ten fiir unsere Kunden geschaffen. Unsere
Experten haben zudem laufend die Ent-
wicklungen an den weltweiten Kapital-
markten im Blick, damit das Fondsuniver-
sum des Tarifs auf der Hohe der Zeit bleibt.

Damit spricht das Produkt auf ideale
Weise alle Sparer an, die langfristig und mit
Weitblick Altersvorsorge betreiben wollen,
ohne die Flexibilitdt in der eigenen Lebens-
planung einzuschrianken. .

Vielen Dank fiir das Gesprach.

Jubildumsausgabe

Nicole Rode

VERSICHERUNG

Abteilungsleitung Leben
ASCORE Analyse
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Aktien fur immer

Mit den modernsten Fondspolicen kénnen Anleger in
Anspar- und Auszahlungsphase Aktien-Chancen nutzen.
Zuséatzlich locken jetzt hthere Garantien voN FRANK MERTGEN

ie Deutschen miissen mehr auf

Aktien setzen, um im Alter ih-

ren Lebensstandard halten zu

konnen. Zum einen fihrt die
Ampel-Bundesregierung die gesetzliche
Rente an die Wand, obwohl sie das ge-
setzliche Rentenniveau auf 48 Prozent
des Durchschnittseinkommens fiir die
nichsten Jahre garantieren will. ,Das
jlingste Rentenpaket entlastet die Alte-
ren auf Kosten der jungen Generation.
Diese Reform wird keinen Bestand ha-
ben*, urteilt zum Beispiel Ifo-Prisident
Clemens Fuest. Zum anderen bringen
Aktien gerade langfristig die hochsten
Renditen: Wer etwa vor 20 Jahren einen
Fondsparplan auf den DAX er6ffnet und
seitdem jeden Monat 50 Euro gespart
hitte, hitte heute eine Summe von gut
28.000 Euro im Depot - aber nur 12000

Den Ausweg weist eine noch recht
neue Generation von Fondspolicen. Sie
ermoglichen Investitionen in aktiv gema-
nagte Fonds und ETFs nicht nur im An-
sparzeitraum, sondern auch wihrend
der Auszahlphase - das erh6ht das Poten-
zial fiir hohere Rentenauszahlungen.
Welche Rentenzahlungen hier mit der
aktuellen Tarifgeneration moglich sind,
zeigt unsere Ubersichtstabelle unten.

Neuer Rechnungszins Im nicht mehr
so fernen neuen Jahr tritt fiir die Bran-
che der Lebensversicherer eine wichtige
Neuerung in Kraft: Der so genannte
Hochstrechnungszins steigt von nur 0,25
auf immerhin wieder 1,0 Prozent. Das
hat bei Fondspolicen einen positiven Ef-
fekt: Der garantierte Rentenfaktor, der
schon bei Vertragsabschluss fixiert wird,

Wall Street: Nichts sichert ein an-
genehmes Pensionsalter so gut wie
die Bérse — man sollte auch in der
Rentenzeit dort engagiert sein

Steuern& Sparen
Fondspolicen

gespartem Kapital am Beginn der Aus-
zahlungsphase erhilt. Beispiel: 100000
Euro sind angespart, der garantierte
Rentenfaktor betrigt 25, das ergibt eine
monatliche Mindestrente von 250 Euro.
Im Feld der Angebote, die mit dem bis-
herigen Hochstrechnungszins von 0,25
Prozent kalkuliert sind, reicht der Ren-
tenfaktor von 18,44 bis 21,98.

Die Miinchner WWK hat ihre beiden
Fondspolicen-Tarife, mit denen Vorsor-
gessparer auch im Ruhestand an Ertrag-
schancen von Fonds und ETFs partizipie-
ren konnen, bereits jetzt umgestellt. Sie
konnen die Vertrége jetzt schon abschlie-
fRen, erhalten dariiber eine Bestitigung
und Anfang 2025 die Police, die rechtlich
ab 1. Januar 2025 startet. Bei diesem An-
gebot sieht man, wie positiv der neue
Rechnungszins wirken kann. Lagen die
Rentengarantiefaktoren bei einem Ver-
gleich im vergangenen Jahr mit Werten
von 25,75 und 24,43 schon an der Spitze
der Branche, kommen die neuen Offer-
ten auf Garantiefaktoren von iiber 29.

Das sind dann wirklich verléssliche
Garantien - ganz anders als Schein-Ga-

BILD: RICHARD B. LEVINE/SIPA USA/PICTURE ALLIANCE
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Euro eingezahlt. Das entsprache 16000  steigt. Er sagt, wie viel Rente man pro an- rantien fiir die gesetzliche Rente. a
Euro Wertzuwachs oder einem durch-
schnittlichen Ertrag von rund 7,9 Pro-
zent im Jahr, rechnet das Deutsche Akti- ~ Markt auf einen Blick 16 Fondspolicen von zehn Anbietern — Daten in der Ubersicht
eninstitut vor. Gesellschaft Rating | M8gl. Rente | M&gl. Kapital | Garantierter- Fonds
Viele Bundesbiirger finden den Zu- (6%)in€ | _(6%)in€ Erklarung: Produktra-
gang zum Aktienmarkt tiber Fondspo- Tarife mit dem neuen Héchsi| trechnungszins von 1,0 Prozent (giiltig ab 2025) ting von Franke und
licen, die die eingezahlten Beitriige der WWK Leb g auf itigkeit WWK Premium FondsRente 2.0 pro Tarif FV25 Sx, Rentenphase Invest FFF+ | 578,69 117.080,00 29,21 | Vertragsguthaben | teildynamische Rente | AMUNDI PRIME GLOBAL - UCITS ETF DR © Bornberg (FFF+=
Versicherten iiber Investitionen in aktiv itigkeit WWK Premium FondsRente 2.0 pro Tarif FV25 NT, Rentenphase Invest FFF+ | 549,08 111.218,00 29,21 | Vertragsguthaben | teildynamische Rente | AMUNDI PRIME GLOBAL - UCITS ETF DR © .hervorragend”, FFF
gemanagte Fonds und zunehmend auch Tarife mit dem bis Ende 2024/ I geltenden Héchstrechnungszins (0,25 Prozent) .sehr gut*). Mogliches
. . . 3 T * i . . . .
iiber ETFs investieren. In der Auszah- VOLKSWOHL BUND Lebensversicherung a.G. FONDS PUR Tarif FR|Fondsgebundener Rentenbezug FFF+ | 493,76 103.183,00 18,89 | Vertragsguthaben*| Fondsansammlung | iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) Kapital: Wie viel Kapi-
lungsphase aber gehen die Anbieter iib- VOLKSWOHL BUND Lebensversicherung a.G. FONDS PUR NEXT Tarif FR | Fondsgebundener Rentenbezug FFF+ | 487,21 102.140,00 18,89 | Vertragsguthaben*| Fondsansammlung | AMUNDIINDEX MSCI EUROPE SRI - UCITS ETF DR C talist bis Rentenstart
licherweise weg vom Aktienmarkt: Dann Swiss Life Deutschland Swiss Life Maximo Tarife 712/713 (Garantieniveau 0 %) FFF | 474,75 94.356,30 19,23 | Vertragsguthaben Fondsa.nsammlung ?Shares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) bei 100 Euro Einzah-
flieRen die eingezahlten Betrége nach Alte Leipziger Lebensversicherung a.G. Alfonds FR10|fondsbasierte Auszahlphase FFF+ | 462,63 101.400,00 21,98 | Vertragsguthaben | dynamische Rente iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) lung im Monat ab Alter
: _Pri . * .
Renteneintritt ﬁberwiegend in das soge- Axa Lebensversicherung AG JustGreenlnvest Fonds-Privat-Rente | fondsgebundene Verrentung FFF+ | 457,31 110.145,00 18,97 | Vertragsguthaben*| Fondsansammlung | AMUNDI MSCI WORLD ESG LEADERS UCITS ETF ACC 32 méglich (Annahme:
nannte Sicherungsvermﬁgen des Le- Axa Lebensversicherung AG Justinvest Fonds-PrivatRente | fondsgebundene Verrentung FFF+ | 455,28 109.656,00 18,97 | Vertragsguthaben*| Fondsansammlung | iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) Fondsportfolio schafft
bensversicherers. Diese Mittel werden DBV Dt. Beamtenversicherung Lebensversicherung | JustinvestOD Fonds-PrivatRente | fondsgebundene Verrentung FFF+ | 455,28 109.656,00 18,97 | \Vertragsguthaben*| Fondsansammlung | iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 6% Plus p.a.)? G aran-
von den Versicherungsgesellschaften VOLKSWOHL BUND lebensvers,therung a.G. FONDS FITTERY Tarif FPR\.FondsgebundenerRentenbezug FFF | 453,61 94.791,00 18,89 Vertragsguthaben* Fondsansammlung | Fondsbox 7 (Akt|enan?ewl maxl. 100%) Serier PemtarElker
sehr konservativ verwaltet, was sehr si- VOLKSWOHL BUND Lebensversicherung a.G. FONDS FITTERY NEXT Tarif FPR | Fondsgebundener Rentenbezug FFF | 453,61 94.791,00 18,89 Vertragsgut:aben Fongsansamm:ung NEXT Fondsbox 4 (Aktnle;\a nteil max. 65%) Umrechnungsverhait-
. . . . . Conti Let ich i i ienti § i .
cher ist, jedoch meist zu einer rendite- 9 AG EasyRente Invest Tarif ERI[investmentorientierter Rentenbezug FFF+ | 450,38 105.123,71 16,91 | Vertragsguthaben | Fondsansammlung | iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) e vEn AU arERenEET
s g Conti le Leb i g AG Rente Invest Tarif Rllinvestmentorientierter Rentenbezug FFF+ | 449,30 104.872,43 17,59 | Vertragsguthaben | Fondsansammlung | iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc)
schwachen Anlagestrategie fiihrt. Da er- ) Rente und dem vor-
. . . Lebensversicherung von 1871 a.G. Miinchen MeinPlan Tarif FRV | Deckungskapital, fondsgebundene Verrentung FFF+ | 431,98 102.576,72 17,56 | Vertragsguthaben | Fondsansammlung | iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc)
freulicherweise die Lebenserwartung - handenen Vertrags-
. . . . . SIGNAL IDUNA Lebensversicherung AG SI Pur Invest | Fondsgebundener Rentenbezug SI Pur Invest FFF+ | 422,58 104.250,51 18,44 | Vertragsguthaben | Fondsansammlung | iShares MSCI Europe SRI UCITS ETF EUR (Acc)
steigt, ergibt sich ein Problem: Die Ren- ) ) ) ) ) guthaben.
tenauszahlungen bleiben auferund der HDI Lebensversicherung AG Cleverlnvest Privatrente Tarif HARF22[flex. fondsgebund. Rentenbezug FFF+ | 420,31 101.923,00 20,54 | Vertragsguthaben*| teildynamische Rente | iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc)
. ll. 2 ung . 1 u gru A Stand: 10/2024, sortiert nach méglicher Rente *Vertragsguthaben, mindestens Beitragsriickgewéhr; Musterfall fiir Tarife mit 0,25% Héchstrechnungszir| ns: Geboren 1.1.1992, Versicherungsbeginn 1.11.2024, Endalter 67 Jahre, monatliche Einzahlung 100 Euro, fondsgebundene Verrentung, 10 Jahre Rentengarantie. Musterfall
medrlgen Renditen oft relativ gering. mit 1,0 Prozent Hochstrechnungszins: Geboren 1.1.1993, Versicherungsbeginn 1.1.2025, versichungstechnisches Alter 32 Jahre, versicherungstechnisch es Endalter 67 Jahre, Dauer der Grundph 35 Jahre, beginn: 01.01.2060, monatlicher Beitrag 100 Euro. Quelle: Franke und Bornberg / fb research
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WWK mit zwei neuen Produktfamilien am Markt

14. Oktober 2024 - Die WWK Lebensversicherung a. G. 6ffnet ihre neu entwickelten Produktfamilien WWK Intel liProtect®
2.0 und WWK Premium FondsRente 2.0 ab heute, 14. Oktober 2024, fiir den Verkauf. Friihester Versicherungs-beginn ist
der 1. Januar 2025 - zu diesem Stichtag wird der Rech-nungszins fiir die Versicherungs-branche erhéht auf 1,0 Prozent.

Neue Fondspolicen der WWK (www.wwk.de)
wieder mit 100 Prozent Beitragsgarantie.

Neu ist auch, dass sie ab sofort mit ETFs
abgeschlossen werden kdnnen. Damit werden
friihzeitig alle fondsgebundenen
Rentenversicherungen mit und ohne Garantie
Uber alle Schichten der Altersvorsorge mit dem
erhdhten Hochstrechnungszins ausgestattet.
Vorteile fur die Kunden sind dabei
insbesondere héhere garantierte
Rentenleistungen und héhere garantierte
Renten faktoren.

Bereits im Juli 2024 war die WWK dem Markt
vorangegangen und hat ihre fondsgebundene
Riester-Rente mit dem erhdhten
Rechnungszins von 1,0 Prozent erfolgreich im
Markt platziert.

Foto von Mathieu Stern auf Linsplash WWKintelliProtect® 2.0 wieder mit 100 %
Bruttobeitragsgarantie

Bei den unter dem Namen WWK IntelliProtect® 2.0 bekannten Fondsrenten mit dynamischer Portfolio-Absicherungsstrategie
(iCPPI) sind durch die Neukalkulation nun variable Garantieniveaus zwischen 50 und 100 Prozent der eingezahlten Beitrage

mdglich.

Gerade die Garantie aller eingezahlten Beitrdge war in der Vergangenheit fir sicherheitsbewusste Kunden die erste Wahl, konnte
aber in den vergangenen Jahren mit Rechnungszins 0,25 Prozent nur noch eingeschrankt bei der Riester-Rente angeboten werden.
Auch in der betrieblichen Altersvorsorge wird mit der Bruttobeitragsgarantie neben der beitragsorientierten Leistungszusage (BOLZ)
auch eine Beitragszusage mit Mindestleistung (boLZ) wieder Teil des Angebots.

WWK Premium FondsRente 2.0 mit CashPlan in der Rentenphase Invest

In der privaten Vorsorge ermdglicht die Rentenphase Invest der WWK-Fondspolice ohne Garantie jetzt ein deutlich hoheres
Investment in die freie Fondsanlage. Damit partizipiert der Kunde im Rentenbezug noch starker an den Chancen der Kapitalmarkte.
Der neue CashPlan kann bei Kombination des neuen Entnahmeplans mit einer Leibrente zu noch attraktiveren monatlichen
Auszahlungen in der Rentenphase filhren.

WWK Fondspolicen mit ETFs besparen

Deutlich aufgewertet werden bei den Fondspolicen mit Garantie die Anlageméglichkeiten. Es wer den nun insgesamt 65
Investmentfonds angeboten. Neu im Fondsuniversum finden sich 17 bérsengehandelte Exchange Traded Funds (ETFs). Diese sind
noch kosteneffizienter als aktiv gemanagte Fonds und eréffnen den Kunden gleichzeitig eine breite Diversifizierung iber die
hinterleg ten Indizes. Erweiterte Anlagemdglichkeiten gibt es auch fiir die Fondspolicen der WWK ohne Garantie. Hier wurde das
bestehende Angebot an ETFs auf 40 passiv gemanagte Fonds ausgebaut.

Highlights der Tarifserien 2025 auf den Punkt gebracht:
WWcKIntelliProtect® 2.0

kundenindividuelle dynamische Portfolio-Absicherungsstrategie (iCPPI)

Neu: 100 Prozent Bruttobeitragsgarantie wieder mdglich

3. Schicht und Rirup-Rente: variable Garantieniveaus zwischen 50 und 100 Prozent der eingezahlten Beitrdge wahlbar
bAV: BZML mit 100 Prozent Garantie, boLZ mit variablen Garantieniveaus zwischen 80 und 100 Prozent wahlbar
Auswahl aus 35 aktiv gemanagten Fonds mit kostenreduzierten Tranchen

Neu: Erweitertes Fondsangebot um 17 kostengiinstige borsengehandelte ETFs

Leichtere und passgenaue Portfoliogestaltung durch den AVANTI Fondsfinder

Bestnote FFF+ fiir den Riester-Tarif

Bestnote ,Hervorragend” von €uro fiir die Direktversicherung

WWK Premium FondsRente 2.0

https://www.bocquel-news.de/WWK-mit-zwei-neuen-Produktfamilien-am-Markt.45219.php
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Rentenphase Invest (Schicht 3): Optimierung erméglicht noch hdheres Fondsinvestment in der Rentenphase
Rentenphase Invest (Schicht 3) CashPlan: Entnahmeplan in der Rentenphase

renditeorientierte und hochflexible fondsgebundene Rentenversicherung

Auswahl aus 67 aktiv gemanagten Fonds mit kostenreduzierten Tranchen

Neu: Erweitertes Fondsangebot um 6 auf 40 kostenglinstige bérsengehandelte ETFs und Indexfonds
Leichtere und passgenaue Portfoliogestaltung durch den AVANTI Fondsfinder

Bestnote FFF+ von Franke & Bornberg fiir alle angebotenen Tarife

WWK mit zwei neuen Produktfamilien am Markt - bocquell-news.de

Die WWK Lebensversicherung a. G. zahlt mit Beitragseinnahmen von Ulber einer Milliarde Euro zu den 20 gréfiten
Lebensversicherungen in Deutschland. Geflihrt wird das Unternehmen als Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit. Als solcher ist
die WWK ausschlieRlich ihren Kunden, also den Mitgliedern, verpflichtet und agiert unabhangig von Aktionarsinteressen.

Soliditat und Finanzstarke zeichnen die WWK aus. Auf das Geschaftsvolumen bezogen ist die Gesellschaft seit langer Zeit einer der
substanz- und eigenkapitalstarksten Lebensversicherer in Deutschland. (-el / www.bocquel-news.de)
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