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WWK BAV 2.0

Digital, einfach und renditestark — gezielt fir den
Mittelstand hat die WWK ein neues bAV-Konzept
entwickelt, das MaBstabe setzt.



Interview / Advertorial

,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 bewéhrtes Garantiekonzept in

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

FONDS exklusiv: Warum ist eine bAV
heutzutage fiir Arbeitgeber und Ar-
beitnehmer wichtiger denn je?
THOMAS HER: In Zeiten erhéhter
Inflation und Preissteigerungen sind
die Budgets vieler Privathaushalte
beschrankt. 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
spirbar 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 geidndert. Der Fach-
kriftemangel und die zunehmende
Alterung unserer Gesellschaft fithren
dazu, dass sich Arbeitgeber fir 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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Jobticket bis hin zur Gesundheitsvor-
sorge. Der 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
vielfiltigen 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-

Hinweis zum Backtest: borsentagliche Datensétze, FVG22NT, 37 Jahre Laufzeit, Eintrittsalter 30, Rentengarantie 5 Jahre,
Fonds Vanguard U.S. S&P 500, Monatsbeitrag 100 EUR | Annahme Nettobeitrdge: 15 % AG-Zuschuss, Steuerersparnis

30 %, SV-Ersparnis 20 %
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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
Geschidiftspotenzial 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 moglichst gute Cus-
tomer Journey haben.

HERAUSFORDERUNG

hiufige Anderungen in den Arbeitsverhiltnissen,
deshalb dndert sich die Vorsorgesituation

Vertrage sind nicht erhohbar, deshalb miissen fiir
einen Mitarbeiter mehrere Vertrage gefiihrt werden

Vertrdge sind nach langerer beitragsfreier Zeit nicht
reaktivierbar

Vertrége I6sen bei Anderungen hohe Kosten aus

9 9 Es ist unstrittig, dass

die bAV die bestgeférderte
Vorsorgeform ist. (44

Thomas HER,
WWK

Schauen wir zundichst auf das Produkt
Ihrer bAV-Losung. Denn am Ende zdihlt
fiir Arbeitnehmer die Héhe ihrer Be-
triebsrente — und die steht und féllt mit

‘ LOSUNG

volle Flexibilitdt in den Vertrag

der Ursprungsvertrag muss immer bis acht Prozent
der Beitragsbemessungsgrenze (BBG) erhohbar sein

der Vertrag muss ohne Befristung reaktivierbar sein

kosteneffiziente Vertrage mit klar verstandlichen
Gebiihren
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der Produktqualitiit. 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 maoglich

Eintritt

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

Elternzeit

Beitragsfreistellung

Erhéhung

Erhéhung
der Stunden
auf Vollzeit

Riickkehr
auf Teilzeit

Reaktivierung

flexibler Abruf

Reaktivierung

flexibler Abruf

Kurzarbeit

Beendigung
der }
Kurzarbeit

Weiterzahlung
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T. H.: Klar. Ein Garantieniveau von
frither 100 Prozent lasst sich bei die-
sem niedrigen Rechnungszins fiir

bei

von marktgerechten Vertriebsvergii-

Serviceversicherer Weitergabe
tungen nicht mehr sinnvoll darstel-
len. Bei der WWK haben wir das maxi-
mal mogliche Garantieniveau deshalb
auf 80 Prozent abgesenkt. Fiir Arbeit-
nehmer hat dies den positiven Effekt,
dass die Investitionsgrade in Aktien
damit héher 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-
fuhrung in der bAV stark nachge-
fragt. Auflerdem stie es auch in der
Riester-Rente auf grofle Beliebtheit.
Das liegt auch daran, dass sich unser
Modell als deutlich renditeschonender
erweist als die tiberwiegend von Mit-
bewerbern genutzten 3-Topf-Hybrid-
Garantiemodelle. Der iCPPI-Garantie-
mechanismus schiitzt das Vermégen
zuverlissig, losgelést von Bérsenein-
briichen und Kursschwankungen. Es
eréffnet zudem hohe Renditechancen
in der Ansparphase und bietet in der
Entsparphase eines der héchsten Ren-

99 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 konnen kleine und mittelgrofie
Unternehmen, die gewdhnlich nicht
iiber freie Ressourcen fiir derartige
betriebsfremde Themen verfiigen, Ihre
bAV-Lésung einfiihren und verwalten?
R.S.: Fur 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
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BESTANDSPRUFUNG
* Unterlage Nr. 8

Priifung der vier
Handlungsfelder mit
Protokoll oder

Excel-Liste

“o

ZWEITES
ARBEITGEBER-
GESPRACH

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 wichtig,

« Ggf. Unterlage Nr. 13
Begriindung Empfehlung
Anbieter

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



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 durchfiithren.
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-
auf arbeitsrechtliche
Dokumente zugreifen oder ein digita-

menarbeiten,

les Portal nutzen?
R. S.: Nein, unsere Mafigabe 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 nicht
ausreichen, schlieffen wir fiir den be-

Standardprozesse

treffenden Fall eine Einzelvereinba-
rung mit dem Arbeitgeber ab. Wer von
wem bevollmiachtigt wird und auf wel-
che Weise dann die Willenserklarung
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
berticksichtigt haben.

‘ LOSUNG

flexible Prozesse; die auf den Arbeitgeber ausge-
richtet sind

Versicherer fordern ihr Formularwesen Verzicht auf Formulare und eigene Formvorschriften

Versicherer benétigen Wochen fiir die Bearbeitung
von Standardvorgangen

Versicherer geben die digitalen Prozesse vor

beurkundete Servicelevelgarantie

Technologieoffenheit, Versicherer erméglichen
multifunktionale Schnittstellen

Unterstiitzung von Menschen bei Auswahl und Einrichtung von Technologie

WWK KOLLEKTIV DIGITAL

WWEK Kollektiv
easy

Was will der
Arbeitgeber?

Wie will der

arbeiten?

Versicherungsbedarf
des Arbeitgebers

WWLK Kollektiv
select

Arbeitgeber mit
uns zusammen-

Organisationsstruktur
des Arbeitgebers

WWK Kollektiv
digital

Wie will der
Arbeitgeber mit
uns zusammen-
arbeiten?

Systemnutzung des
Arbeitgebers
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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 fiir Beratung und Verwal-
tung, verbunden mit einem intelligen-
ten Schnittstellenmanagement. Da wir
den Beantragungs- vom Durchfiih-
rungsprozess getrennt haben und fiir
alles eine saubere Schnittstelle anbie-
ten, konnen wir mit allen zusammen-
arbeiten. Wir haben die im Markt eta-
blierten digitalen Branchenstandards
umfassend umgesetzt. Somit verlduft
die Anbindung verschiedener Verwal-
tungs-Softwarelésungen und neuer
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,

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

Trotz des verstirkten Einsatzes digi-
taler Tools diirfte die personliche 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 Pri-
ferenzen der Unternehmen an. Viele
unserer Vertriebspartner erzielen be-
reits heute durch Webmeetings und
spezielle Beratungssoftware tber 80
Prozent ihres bAV-Umsatzes.
der Arbeitgeber aber persénlich vor

Wenn

Ort beraten werden will, sind unsere elf
bundesweit titigen bAV-Consultants
unterstiitzend zur Stelle.

Was heif3t 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
Gruppenvertrige einzurichten. Fiir den
Beratungsalltag steht aufierdem unsere
Vertriebsberatung bAV telefonisch zu
allen Fragen der Direktversicherung
zur Verfiigung.

Arbeitgeber

(ggf. Entgeltumwandlung)

Hand aufs Herz: Sind Sie mit der tdagli-
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 gehoéren, 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 betragt bei uns aktuell 24
Sekunden. Im gesamten Jahr 2023 lag
dieser Wert bei 13 Sekunden. Dasist ab-
solut einzigartig. Aulerdem stellen un-
sere Mitarbeiter kostenlos individuelle
Angebote und Beratungsansitze bereit,
einschliefllich Detailberechnungen fur
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 personlich spiiren Vermittler

unqualinzierte Aussagen am leleton

keine personlichen Ansprechpartner v

Beitrage / steuerliche Riickstellung

Betriebliche

vV Vv

Forderung

Staat
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Steuer- und sozial-
versicherungsrechtliche

Altersversorgung

Welche Bilanz kénnen Sie im Zu-
sammenhang mit der Aus- und Wei-
terbildung fiir das vergangene Jahr
ziehen?

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

Schlagen sich diese Aktivitdten 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

regionale Vertriebsstruktur mit Fachspezialisten
vor Ort

Leistungen

So profitieren Arbeitgeber und Vermittler

ERFOLGSMODELL bAV



Welche Rolle spielt das bAV-Geschdift
insgesamt, Herr Hef3?

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

Wie grof8 ist inzwischen der Umsatz-
anteil von unabhdngigen Vermittlern?
T. H.: Wir generieren aktuell etwa 75
Prozent des Geschifts mit Maklern,
Maklerpools und den groflen iiberre-
gionalen Finanzvertrieben.

Wie solide ist die WWK hinsicht-
lich ihrer Finanzkraft aufgestellt?
Schliefdlich 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
WWHK seit vielen Jahren nur eine un-
tergeordnete Rolle. Dadurch sind wir
von dem zuletzt abrupten und star-
ken Zinsanstieg nur in sehr geringem
Mafe betroffen. Dies spiegelt sich
letztlich auch in positiven Unterneh-
mens-Ratings, zum Beispiel vom DFESI

Institut oder Metzler Ratings, wider.

Weiterbildung bei der WWK

9 9 Wir schaffen es,
92 Prozent aller Vorgange
fallabschliefiend wihrend

des Telefonats zu

bearbeiten. € €

Sabine ALDERATH,
WWK

Der Bedarf an praxisgerechten bAV-Lo-
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
tber viele Jahre stetig verbessert.

UNSER WEG ZUM bAV-PROFI
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Mit dem Ziel, auch bei der bAV ein
starker Player zu werden, wechseln
wir vertrieblich gesehen sozusagen
zur grofden 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 iiberzeugt.

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

t
Consultant-Unterstiitzung J
vor Ort und Projektservice |

PRODUKT

Erhdhungen, Portierung,
Weiterzahlung - alles moglich

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

tdecken Sie jetzt:
Er WK bAV 2024

WWK bAV 2024

EINFACH DREIFACH
GUT: WWK bAV

m bAV Produkt: WWK IntelliProtect® 2.0 | Insti-Tranchen und Indexfonds | nachhaltige Investments |
Erhdohungen zu alten Rechnungsgrundlagen | Weiterzahlungsoptionen | Portierungen

m bAV Prozess: Digital mit XEMPUS, Penseo u. v. m. | WWK Kollektiv easy - smarter bAV-Gruppenvertrag |
Zufriedenheitsgarantie fiir Ihre Firmenkunden dank Arbeitgeber-Service-Versprechen+

m bAV Service: Projektservice - vollstandige Brutto-/Netto-Beraterdaten | bAV-Support - telefonisch oder digital |
bAV-Consultants vor Ort | Weiterbildungen mit DVA-und IHK-Zertifikaten

Profitieren auch Sie von der starken Gemeinschaft.

WWK VERSICHERUNGEN Vertriebsberatung: +49 89 5114-2500 oder info@wwk.de

Eine starke Gemeinschaft




