Die WWK Lebensversicherung a.G. ist seit iiber 10 Jahren
auf dem Gsterreichischen Versicherungsmarlkt aktiv. Welche
Produkte bieten Sie an?

Thomas Hef3: Wir bieten in Osterreich ein konzentriertes und
sehr leistungsstarkes Angebot im Bereich der Lebensversiche-
rung: Kernprodukt ist eine sehr flexible und auf die Bedurf-
nisse der Kunden ausgerichtete fondsgebundene Rentenversi-
cherung. Diese ist mit speziellen, optionalen Features auch fiir
Kinder und Jugendliche sehr interessant. Darliber hinaus sind
wir im Bereich der biometrischen Risiken gut aufgestellt. Zu
erwidhnen sind insbesondere unsere duflerst leistungsfahige
Berufsuntahigkeitsversicherung, eine Grundfihigkeitsversi-
cherung als Basisvorsorge fiir breite Teile der Bevilkerung
und eine Risikoversicherung mit konstanter oder linear fallen-
der Todesfallleistung.

Die WWK setzt in Osterreich bei der Altersvorsorge seit
vielen Jahren auf die Fondspolizze. Wie sehen Sie die Zu-
kunftschancen in diesem Produktsegment?

Thomas Hef: Die WWK bietet fondsgebundene Lebensversi-
cherungen bereits seit iiber 45 Jahren in Deutschland erfolg-
reich an. Diese klare Ausrichtung setzen wir auch in Oster-
reich fort. Denn wir waren schon immer der Meinung, dass
Investmentsparen tUber Fondspolizzen eine einfache und auf
lingere Sicht duflerst profitable Form der Altersvorsorge fiir
unsere Kunden darstellt. Vor dem Hintergrund des anhalten-
den Niedrigzinsumfelds ist dieses Argument besonders wich-
tig. Dariiber hinaus greift es zu kurz, Altersvorsorgeprodukte
rein iiber Renditeaspelte vergleichen oder beurteilen zu wol-
len. Die private Rentenversicherung sichert als einziges Pro-
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dukt das Langlebigkeitsrisiko ab. Dies bedeutet, dass die Ver-
sicherung bis zum Tode des Versicherten die monatliche Ren-
te ausbezahlt. Bei jedem anderen Vorsorgeprodukt wird das
Kapital aufgezehrt. Wir sehen deshalb weiter enormes Wachs-
tumspotenzial in diesem Segment.

Wie soll der Vermittler seinen Kunden in volatilen Zeiten
wie diesen fondsgebundene Produkte schmackhaft machen?
Wer ist die Zielgruppe?

Stefan Otto: Wir halten Fondspolizzen als Altersvorsorgepro-
dukt fir fast alle Altersgruppen und somit fiir breite Teile der
Bevélkerung empfehlenswert. Fiir langfristige Sparvorginge
sollten bei der Fondsauswahl Aktienfonds im Vordergrund
stehen, bei kiirzeren Laufzeiten empfiehlt sich der Einschluss
von weniger volatilen Anlageformen wie Dbeispielsweise
Mischfonds. Eine breite Fondspalette bietet dem Kunden bei
der Fondspolice einen entscheidenden Vorteil - passgenaue
Fondsanlage, je nach individueller Laufzeit und Risikoaffini-
tat. Bei der WWK Premium FondsRente stehen dem Kunden
circa 70 Investmentfonds renommierter Fondsgesellschaften
zur Verfligung. Im Juli haben wir unser Produkt durch die He-
reinnahme von vier ETF-basierten BlackRock Managed Index
Portfolios noch einmal deutlich aufgewertet.

Welche Vorteile bietet die Fondspolizzen der WWK noch?

Stefan Otto: Ein besonderer Wettbewerbsvorteil unserer
Fondspolizze ist dariiber hinaus der ,harte” Rentengarantief-
aktor mit Besserstellungsoption, der den bei Vertragsabschluss
gliltigen Rentenfaktor fiir die gesamte Laufzeit garantiert, Mit
der speziell fiir Kinder und Jugendliche zur Verfigung stehen-
den Variante WWK Premium FondsRente Kids bieten wir zu-
dem ein weiteres sehr wertvolles Feature. Kinder erhalten mit
dem Einstieg ins Berufsleben die kostenfreie Option auf eine
Berufsunfihigkeitsversicherung ohne neuerliche Gesundheits-
priifung. Dabei schliefen wir kein Berufsbild aus, es kinnen
also auch viele sonst am Markt nicht versicherbare Berufe ejn-
geschlossen werden, Wihrend sich immer mehr Berufe auf-
grund der Zunahme von psychischen Erkrankungen picht
mehr am Markt versichern lassen, stellt dieses Argumen fiir
die WWK nach wie vor kein Ausschlusskriterium dar.

Die Corona-Pandemie hat zu einem starken Anstieg vo,
Kurzarbeit und Arbeitslosighkeit gefiihrt. Wie kommt jjre
Gesellschaft Kunden entgegen, die aktuell Probleme hypep,
die Pramien ihrer Lebensversicherungen zu bezahlen?

Thomas Hefl: Durch die krisenbedingten Einschrinky,gep
miissen viele Biirger mit Einkommenseinbufien k]arkommc,-.v



Dies lasst manchen an die Kiindigung seines Versicherungs-
vertrags denken. Das wire fatal. Denn unsere Kunden besit-
zen Fondspolicen, die sie teils vor vielen Jahren noch bei sehr
attraktiven Rechnungsgrundlagen abgeschlossen haben. Wiir-
den sie diese jetzt kiindigen, kénnten sie einen Vertrag in die-
ser Gesamtqualitdt nie wiedererhalten. Das wollen wir unse-
ren Vertriebspartnern und unseren Kunden ersparen. Deswe-
gen bieten wir unseren Kunden verschiedene Méglichkeiten
an, mit denen sie ihre Liquiditit verbessern und ihren wert-
vollen Vorsorgevertrag sichern: angefangen bei Beitragsfrei-
stellungen und Beitragsstundungen iiber Beitragsreduzierun-
gen bis hin zu Beitragspausen und Beginnverlegungen.

Herr Otto, und wie lauft in dieser herausfordernden Zeit
die Kommunikation mit dem unabhingigen Vertrieb und
wie unterstiitzen Sie Ihre Partner?

Stefan Otto: Vieles lauft natirlich iiber Telefon und E-Mail.
Aber auch moderne Kommunikationsmittel wie Videotelefonie
und Online-Schulungen nehmen stark zu. Wir versuchen mit
dem in Wien beheimateten ,,Maklerstudio® bereits seit {iber
zwei Jahren umfangreiche digitale Services filr Vermittler wie
Onlineberatung im &sterreichischen Maklermarkt zu imple-
mentieren. Die Corona-Krise wirkt mit den Kontaktverboten
und Ausgangsbeschrinkungen wie eine Art Katalysator fir die
neuen Moglichkeiten, Kunden anzusprechen und zu beraten.

Sind die dsterreichischen Vertriebspartner auf die techni-
schen Erfordernisse eingestellt?

Stefan Otto: Das ist in der Breite der Maklerschaft sicherlich
noch sehr gemischt zu betrachten. Wir glauben, dass sich die
neue Art der digitalen Beratung auch nach Corona in Oster-
reich immer stirker durchsetzen und die traditionellen Wege
der Kundenansprache hervorragend ergdnzen wird. Denn im-
mer mehr Vermittler erkennen, dass ihre Arbeit durch On-
linetermine mit dem Kunden deutlich effizienter wird, mehr
Termine pro Tag und Woche werden moglich. Dies wird allei-
ne schon durch die wegfallenden Anfahrtswege deutlich, Zu-
dem gelingt es mit modernen Medien auch, verstarkt jingere
Kundschaft zu erreichen, die vielfach keine Termine im
Wohnzimmer wiinschen.

Thomas Hef8: Ich sehe das genauso und kann das mit Erfah-
rungen aus Deutschland untermauern. Zur Uberraschung vie-
ler Kollegen im Haus schreiben grofle Vertriebseinheiten trotz
des kompletten Lockdowns derzeit ein deutliches Plus. Andere
Vertriebe dhnlicher Gréfienordnung, die eher klassisch unter-
wegs und weniger technologiefreundlich in ihrer Grundstruk-
tur sind, haben teilweise herbe Produktionsverluste. Wir sehen
also im Moment starke Unterschiede in der Umsatzentwick-
lung der verschiedenen Vertriebspartner. Gewinner sind der-
zeit Vertriebe mit iiberwiegend junger Zielgruppe und jungen
Mitarbeitern, die sehr technikaffin sind. Insgesamt glauben
wir, dass die persénliche Beratung immer wichtig bleiben wird,
die technische Unterstiitzung aber eine immer grofiere Rolle
spielen wird. Ich glaube, dass durch die Corona-Krise gerade
ein neuer Idealtypus des Finanzberaters geschaffen wird - der
hybride Vermittler.

Der Vertrieb von Versicherungsprodukten ist ja eng mit
dem Thema Service fiir Vermittler verbunden. Was bietet
die WWK ihren Partnern?

Stefan Otto: Da haben Sie Recht. Hervorragende Produkte
sind das eine, die Leistung auf die Strafle zu bringen das ande-
re. Wie bereits kurz angesprochen haben wir in den Rium-
lichkeiten der Vertriebsdirektion Wien unser ,,Maklerstudio
Osterreich® eingerichtet. Damit haben wir unser Betreuungs-
konzept um einen modernen Baustein erweitert. Ziel ist es,
die Vermittler in Osterreich noch schneller und mit groft-
mdoglicher Individualitat betreuen zu kénnen. Das Team ar-
beitet dabei eng mit der mehrfach ausgezeichneten Vertriebs-
unterstiitzung aus Miinchen zusammen.

Unsere hohe Serviceorientierung bringt uns regelmafig ausge-
zeichnete Rankings ein: So wurden wir beim aktuellen Wettbe-
werb ,Top Service Osterreich® erneut als eines der servicestirks-:
ten und kundenorientiertesten Unternehmen in ganz Osterreich
ausgezeichnet. Aufgrund der hohen Qualitat unserer Dienstleis-
tungen in unserer Osterreichischen Vertriebsdirektion und in
der WWK-Zentrale in Miinchen erhielten wir im Bereich der
Geschiftskunden den hervorragenden 2. Platz. Und wenn man
nur die Sparte Versicherungen betrachten wiirde, wiren wir so-
gar Sieger des Wettbewerbs. Das zeigt deutlich, dass wir bestens
fur die Kundenerwartungen unserer Zeit geriistet sind. Wir se-
hen Service nicht als singuldren Vorgang, sondern richten ihn an
den gesamten Lebensphasen der Kunden aus.

Stefan Otto, Vertriebsdirektor Osterreich WWK Versicherungen

Konnen Sie das Serviceangebot der Zentraldirektion in
Miinchen konkretisieren?

Thomas Hef3: Angesichts des hohen Aufwands, den Makler
heute zu bewdltigen haben, bieten wir unseren Partnern mit
Hilfe eines qualifizierten Expertenteams der Versicherungs-
zentrale eine zusitzliche Vertriebsberatung. Uber die kosten-
lose Telefonhotline 0800/102313 erhalten Vertriebspartner
durch unser Kompetenzzentrum bei allen Fragen rund um
Antrige, Vertrige, Produktbedingungen und Bestandsthemen
fallabschlieflende Antworten. Das Team wurde bereits mehr-
fach fir die hohe Servicequalitit und die exzellente Erreich-
barkeit ausgezeichnet. u



