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1. BegriiRung & Einleitung

Guten Morgen, meine sehr verehrten Damen und Herren,

ich begruRe Sie ganz herzlich zu unserem Jahrespressegesprach und bedanke mich, dass
Sie unserer Einladung so zahlreich gefolgt sind. Das bereits im vergangenen Jahr erprobte,
offenere Format eines ,Round-Table-Gespraches" mdchten wir auch dieses Jahr fortfiihren

und den Dialog mit Ihnen in den Vordergrund unseres Zusammentreffens stellen.

Heute wollen wir auch vertriebliche Produktfragen in den Mittelpunkt riicken, weswegen
neben unserem Finanzvorstand Dr. Jan Martin Wicke auch unser Wiistenrot-

Vertriebsvorstand Bernd Hertweck fir das Geschéftsfeld BausparBank und Norbert Heinen,

Vorstandsvorsitzender der Wirttembergischen, fur das Geschéftsfeld Versicherung dabei
sind.

Meine Damen und Herren,

2010 war nicht nur mit Blick auf die Kapitalmarkte, die Finanzmarktregulation und die Kon-
junktur ein wichtiges Jahr mit entscheidenden Einflissen auf die Branche. Bei W&W war es
zudem der Start in ein neues Drei-Jahres-Programm, nachdem das vorangegangene Re-
strukturierungsprogramm vor allem mit der Verzehnfachung des durchschnittlichen Kon-
zernergebnisses Uberaus erfolgreich abgeschlossen wurde. Mit unserem Zukunftspro-
gramm ,\W&W 2012" haben wir es uns zur Mal3gabe gemacht, erzielte Erfolge zu sichern,
noch vorhandene Riickstande zu verringern und die Potenziale unserer Finanzdienstleis-
tungsgruppe auszubauen. Das Jahr 2011 wird maf3geblich daflr sein, dass wir unsere Ziele
2012 erreichen.

Bitte erlauben Sie mir, ehe wir in die Diskussion einsteigen, Ihnen zun&chst einen Uberblick
Uber das zurtickliegende Geschaftsjahr, unsere Vertriebsleistung und die Ertragsentwick-

lung der W&W-Gruppe zu geben. Im Anschluss daran werfe ich einen Blick auf die zum Teil
geédnderten Rahmenbedingungen fir unser Geschéft und veranschauliche, welche Konse-
quenzen wir daraus fiir uns ableiten. Die Konsequenzen wiederum sind eng verknipft mit
unseren Zielen bis 2012.

2. Ruckblick 2010: Die Entwicklung der W&W-  Gruppe
2.1 Ertragslage der W&W-Gruppe

Der Vorsorge-Spezialist Wistenrot & Wirttembergische hat sein Gewinnziel 2010 mit einem
IFRS-Jahresiberschuss von 188,2 Millionen Euro deutlich tbertroffen. Das Ergebnis lag
damit weit Gber dem, was wir uns vorgenommen hatten, und aufgrund unseres Investitions-
kurses unter dem Vorjahreswert von 222,1 Millionen Euro. Zum Ergebnis des vergangenen
Jahres haben beide Geschéftsfelder — BausparBank und Versicherung — entscheidend bei-
getragen. Dass das Ergebnis im Jahr 2010 um knapp 50 Millionen Euro besser ist als ge-
plant, hAngt zum einen mit einer ertragsstarken Neugeschéaftsentwicklung zusammen — ich
komme gleich darauf zu sprechen — aber auch mit au3erordentlichen Faktoren.



Ein wichtiger strategischer Faktor war der Kauf der Allianz Dresdner Bauspar AG, kurz:
ADB, im vergangenen Frihjahr zur ersten bilanziellen Auswirkung: Durch das Niedrigzinsni-
veau waren die Wertpapieranlagen der ADB im Kurs gestiegen. Und da wir diese nach den
IFRS-Bewertungsregeln zum Kurswert bei uns einbuchen mussten, bilanzieren wir hier ein
aulRerordentliches Ertragsplus. Dieses Plus haben wir durch eine zusatzliche Reservebil-
dung zur weiteren Starkung unserer Substanz genutzt. Das heil3t: Auch ohne den aul3eror-
dentlichen Ergebnisbeitrag hatten wir das Planergebnis 140 Millionen Euro Ubertroffen, trotz
der zusatzlichen Investitionen fiir unser Zukunftsprogramm ,\W&W 2012,

Dieses bestatigt die Nachhaltigkeit des Turn-around im Konzernergebnis nach Steuern
durch die erfolgreiche Restrukturierung von durchschnittlich 16 Millionen Euro seit Start der
W&W bis 2006 auf mehr als das Zehnfache, auf mehr als durchschnittlich 160 Millionen
Euro von 2007 bis 2010, trotz globaler Finanz- und Wirtschaftskrise.

Es hat sich Ubrigens auch gezeigt, dass ein gutes Risikomanagement, wie wir es seit 2006
aufgebaut haben, neben attraktiven Produkten und einem exzellenten Service, ebenso ein
zentraler Wettbewerbsfaktor ist. Gerade in der Finanzkrise, die auch eine Vertrauenskrise
bedeutet, schauen die Kunden verstarkt auf die Soliditat und die Seriositédt von Finanz-
dienstleistern. Auf diesem Feld konnten wir an Reputation gewinnen. Die Menschen ver-
trauen uns. Sie fragen unsere Produkte verstarkt nach.

Lassen Sie mich an dieser Stelle und in diesen Zeiten ebenso daran erinnern, dass der
Turn-around und die erfolgreiche Aufwértsentwicklung von W&W auch mit der radikalen
Trennung von gefahrlichen Aktivitaten zusammenhangt, die nichts mit unserem Geschafts-
modell zu tun hatten:

= So haben wir 2007 den Ausstieg aus dem internationalen Erst- und Rickversiche-
rungsgeschaft WirttUK in London vorgenommen; unvorstellbar der Schaden fur uns
bis heute nicht zuletzt aus der Katastrophe in Japan, wenn wir die Abtrennung nicht
durchgeflhrt hatten.

= Ebenso haben wir bereits vor der Finanzmarktkrise Abstand genommen:

0 von grofRen Immobilienfinanzierungen und von inkongruent refinanziertem
Staatsdirektgeschéaft der Wiistenrot Bank, was andere Hypothekenbanken
ins Wanken gebracht hat.

0 sowie von weiteren zersplitterten Auslandsaktivitéaten.

= Unser einziges Konzernengagement mit Kundengeschéft im Ausland ist Wistenrot
Tschechien, wo wir auch unser Zielbild als Der Vorsorge-Spezialist umsetzen, be-
reits mit schénen Anfangserfolgen.



2.2. Die Neugeschaftsentwicklung

Die W&W-Gruppe hat 2010 im Neugeschaft praktisch tber alle Produktsparten hinweg zu-
gelegt.

Geschaéftsfeld BausparBank

Beim Bausparen wuchs unser Brutto-Neugeschéft in Deutschland um 33,5 Prozent auf den Re-
kordwert von 14,7 Milliarden Euro. Zum Ergebnis hat die ehemalige Allianz Dresdner Bauspar
AG rund 2,7 Milliarden Euro beigetragen. Zum Vergleich: Die Branche wuchs nach Bauspar-
summe um 10,9 Prozent gegeniiber dem Vorjahr. Ubrigens: Seit dem Beginn des Restrukturie-
rungskurses im Jahr 2006 konnte das Bausparneugeschaft von Wistenrot praktisch verdoppelt
werden. Mit einem Marktanteil von 13,9 Prozent ist Wiistenrot heute die klare Nummer zwei un-
ter allen Bausparkassen in Deutschland.

Gut unterwegs war Wistenrot auch beim Vertrieb von Wohn-Riester. 2010 konnten insge-
samt 50.000 Vertrage mit einer Brutto-Bausparsumme von rund 1,5 Milliarden Euro abge-
schlossen werden. Dies ist im Vergleich zu 2009 eine Steigerung bei der Stlickzahl um 160
Prozent und in der Bausparsumme um 104 Prozent. Mit ein Grund hierflir waren sicher auch
die Produkt-Auszeichnungen von ,Stiftung Warentest*, ,Focus Money* und ,Oko-Test".

In der Baufinanzierung erzielte die W&W im Inland inklusive der ADB fiir die eigenen Blicher im
Neugeschéft ein Wachstum von 10,6 Prozent auf 5,6 Milliarden Euro. Im Gesamtmarkt entwi-
ckelte sich das Neugeschaft in der Wohnungsfinanzierung hingegen ricklaufig. Es wurden 5,2

Prozent weniger Wohnungsbaukredite in Anspruch genommen als im Vorjahr. Somit kbnnen wir
auch in diesem Segment Marktanteile hinzugewinnen.

Geschaftsfeld Versicherung

Insbesondere in der Schaden- und Unfallversicherung verzeichnete die W&W ebenso Zu-
gewinne. Die gebuchten Bruttobeitrage stiegen um 1,9 Prozent auf 1,3 Milliarden Euro. Da-

mit liegen wir auch hier besser als die Branche, die nur ein Plus von 0,7 Prozent erreichte.
Beim Neugeschéaft haben wir mit 195 Millionen Euro fast exakt unsere Vorgaben erfillt. Es
erhdhte sich um 6,2 Prozent.

Zu den Personenversicherungen: Im Lebensversicherungsgeschéft erzielte die W&W nach
HGB einen Zuwachs von 4,3 Prozent auf einen gebuchten Bruttobeitrag von 2,4 Milliarden
Euro. In diesem Segment kam die Branche auf einen Zuwachs von 7,1 Prozent, zum Teil

Uber ein riskant betriebenes Einmalbeitragsgeschaft, das die Wirttembergische so nicht
zugelassen hat. In der Krankenversicherung konnte der gebuchte Bruttobeitrag nach HGB
um 11,6 Prozent auf 124,4 Millionen Euro erhoht werden. In der Branche erhohten sich die
Beitrage um 5,8 Prozent auf 33,3 Milliarden Euro. Unser Neugeschéft lag trotz schwieriger
Rahmenbedingungen mit einem Jahresneubeitrag von 16,5 Millionen Euro um 1,2 Prozent
Uber dem Vorjahresniveau.

Die Einlagen unserer Kunden bei der Wistenrot Bank stiegen um 6,6 Prozent auf 3,3 Milli-

arden Euro, das gegentiber 2006 eine Verdoppelung bedeutet.



2.3 Vertrieb als Motor unserer Unternehmensgruppe

Die guten Neugeschaftszahlen sind vor allem ein Erfolg unserer Auendienste, der Hauptstiitze
unseres Vertriebs. So hat beispielsweise alleine der Aul3endienst der Wirttembergischen 900
Millionen Euro Brutto-Bausparsumme zum Bausparneugeschéft beitragen kénnen. Das ist das
beste Resultat, das je ein Versicherungsaul3endienst erzielt hat und zugleich ein Zeichen, dass
sich unsere Cross-Selling-Anstrengungen mehr und mehr auszahlen. Produktionssteigerungen
Uber alle vier Vorsorge-Bausteine — Absicherung, Wohneigentum, Risikoschutz und Vermégens-
bildung — zeigen, dass unsere rund 6000 Aul3endienstpartner die fur uns wichtigste Verbindung
zu den Kunden darstellen.

Neben unseren AuRRendiensten haben wir seit der Restrukturierung einen neuen grofRen Mul-
tikanalvertrieb aufgebaut, von dem wir uns vor allem in Zukunft noch grof3e Potenziale ver-
sprechen. Ganz besonders die jiingsten Partner, die wir durch die Ubernahmen der Vereins-
bank Victoria Bauspar AG 2009 und der Allianz Dresdner Bauspar AG 2010 hinzugewonnen
haben, erdffnen Wistenrot grof3artige Perspektiven: Rund 1.200 Commerzbank-Filialen, Gber
10.000 hauptamtliche Allianz-Berater sowie rund 170 Filialen der Oldenburgischen Landes-
bank in der Region Weser-Ems bieten jetzt Wistenrot-Bausparprodukte an. Hinzu kommen
die 600 HypoVereinsbank-Filialen (HVB) und die Vertriebsorganisation der Unternehmen der
ERGO-Versicherungsgruppe mit 13.000 Vermittlern. Der Vertriebsweg HVB und ERGO war
im Gesamtjahr 2010 bereits ausschlie3lich mit Wistenrot-Produkten unterwegs und konnte
hier ein Plus von 38 Prozent im Vergleich zum Vorjahr verbuchen. Insgesamt kann die W&W-
Gruppe gemeinsam mit ihren Partnern inzwischen weit tiber 40 Millionen potenzielle Kunden
in Deutschland erreichen.

Die Uiberaus positive Neugeschéaftsentwicklung wére aber auch nicht moglich gewesen, wenn wir
die erforderlichen Strukturen in der Verarbeitung, im Innendienst, nicht besafRen. Nur durch den
engen Schulterschluss von Innen- und Auf3endienst konnte es beispielsweise gelingen, dass wir
den Vertrieb von Wistenrot-Produkten bei unseren neuen Kooperationspartnern Commerzbank
und Allianz punktgenau starten konnten. Hier freuen wir uns Uber eine in kurzer Zeit erfolgreich
vollzogene Einbindung von zwei Bausparkassen mit ihnren Mitarbeitern und Partnern.

3. Rahmenbedingungen flir unser Geschaft

Um Ihnen unsere strategischen Ziele fir 2011 verstandlich zu machen und auch, um lhnen
eine valide Prognose fiir unsere kiinftige Geschéaftserwartung geben zu kdnnen, ist es not-
wendig, zunachst eine kurze Einordnung unseres Geschaftsmodells in die vorhandenen
Rahmenbedingungen vorzunehmen.

Die W&W-Gruppe steht in einem Spannungsverhaltnis zwischen konjunkturellen und kapi-
talmarktbedingten Faktoren, verscharften regulatorischen Anforderungen und langfristigen
Trends, die sich auf das Verhalten der Kunden auswirken.

Zu den konjunkturellen und kapitalmarktbedingten Faktoren: Ein zentrales Thema, dem wir
uns gegenlibersehen, ist die lang andauernde Niedrigzinsphase. Dies stellt tiberall dort eine
Herausforderung dar, wo langerfristige Garantieversprechen an Kunden gegeben werden.
Insbesondere in der Lebensversicherung ist dies eine fundamentale Herausforderung, wenn




wir sehen, dass zurzeit ein mittleres Garantiezinsniveau von rund 3,5 Prozent durch die
Branche versprochen ist.

Aber dieses Niedrigzinsumfeld birgt nicht nur Risiken, es hélt auch Chancen fir uns bereit.
Niedrige Zinsen, verbunden mit konjunktureller Erholung sowie guten Perspektiven auf dem
Arbeitsmarkt, fihren dazu, dass sich mehr Kunden fur die Finanzierung einer Immobilie ent-
scheiden. In der Baufinanzierung also ist dieses niedrige Zinsniveau eine Chance, von der
wir als W&W-Gruppe partizipieren wollen. Getrieben wird die Baufinanzierungskonjunktur
auch von Inflationsangsten, von Investitionen fir mehr Energieeffizienz sowie von generel-
lem Umbau- und Modernisierungsbedarf. Die gute Konjunktur und der momentane Real-
lohnanstieg werden es grundsatzlich mehr Menschen ermdéglichen, finanziell vorzusorgen.
Auch Unternehmen mit Umsatzzuwéchsen erhéhen ihren Versicherungsschutz.

Zu den verschérften requlatorischen Anforderungen: Die Regulatorik betrifft zum einen die
Seite des Verbraucherschutzes. Wenngleich wir keine Produkte im Portfolio haben, die im
Zuge der Finanzkrise in Verruf geraten sind, so missen und werden wir als Finanz-
dienstleister sorgsam alle Verbraucher- und Datenschutzbestimmungen, die zum grof3en
Teil Folge der weltweiten Verwerfungen sind, sorgsam umzusetzen. Wir tun das nicht zuletzt
fur den Erhalt der guten Reputation unseres Unternehmens. Hinzu kommen zum anderen
die verscharften Kapitalanforderungen aus Solvency Il fir Versicherungsunternehmen und
Basel Il fir Banken, die eine héhere Unterlegung unseres Geschéafts mit Eigenkapital ver-
langen. Einher gehen neue Bilanzierungsstandards, erhéhte Berichts- und Dokumentations-
pflichten sowie zusatzliche unmittelbare Belastungen von der Bankenabgabe Uber den Auf-
bau der europaischen Einlagesicherung bis zu der bereits vom Bundeshaushalt eingeplan-
ten Transaktionssteuer. Die Zunahme der regulatorischen Anforderungen bindet nicht nur
zusatzliche Ressourcen, sie fuhrt auch unmittelbar zu einem Anstieg interner Kosten und zu
einer veranderten Profitabilitat.

Zu langfristigen Trends: Zusatzliche finanzielle Vorsorge wird auch durch die demographi-
sche Entwicklung, die alter werdende Gesellschaft, ausgeldst, verbunden mit dem medizini-
schen Fortschritt.

Ein weiterer Trend, auf den ich hier eingehen mdéchte, ist die steigende Notwendigkeit, unse-
re Wirtschaft und unser Verhalten unter dem Gesichtspunkt der Energieeffizienz nachhaltig

umzubauen. Dies nicht nur vor dem Hintergrund der derzeitigen Diskussion um die Zukunft
der Atomkraft in unserem Land und die daraus resultierenden Folgen. Vielmehr geht es um
den Klimawandel, die globale Erwdrmung auf unserem Planeten. Ein Thema, das uns sehr
am Herzen liegt.

Ein Hauptursache fir den Klimawandel ist die Verstarkung des Treibhauseffektes durch
menschliches Einwirken, durch das Verbrennen fossiler Brennstoffe, die zu einem Anstieg
des Co?-AustoRRes fiihrt. Neben der Industrie sind die Privathaushalte maRgeblich fiir die
Entwicklung mit verantwortlich. Heute entfallen auf den Geb&udebereich rund 40 Prozent
des deutschen Energieverbrauchs und 20 Prozent des klimaschadlichen Co?-AusstofRes.
Zudem verbrauchen private Haushalte rund 85 Prozent des Energiebedarfs allein fiir Hei-
zung und Wasser.



Die Bundesregierung hat ein Energiekonzept erarbeitet, das bis 2050 einen nahezu klima-
neutralen Gebaudebestand in unserem Land vorsieht. Dieses Ziel ist sehr ehrgeizig, immer-
hin gilt es Uber 18 Millionen Wohngebaude und 1,5 Millionen sonstige Gebaude — wie etwa
Blrogebaude, Geschéfts- und Verwaltungsgebaude — zu Null-Emmissionshausern umzu-
bauen. Um das zu erreichen, missen jahrlich mehr als doppelt so viele Hauser energetisch
saniert werden wie bisher.

In den nachsten zehn Jahren will die Bundesregierung den Warmebedarf um 20 Prozent
reduzieren. Bis 2050 soll der Primarenergiebedarf in der Gré3enordnung von weiteren 80
Prozent gesenkt werden. Parallel dazu soll der Anteil der erneuerbaren Energien an der
Warmerzeugung deutlich steigen.

Diese Vorgaben der Politik in die Praxis umzusetzen, stellt alle — Eigentiimer, Architekten,
Handwerker und Finanzierungsinstitute — vor gewaltige Herausforderungen.

Wichtig ist mir aber, dies mdchte ich an dieser Stelle ausdriicklich betonen, dass die Kosten
der Sanierung eines Einfamilienhauses den Normalverdiener nicht Giberfordern durfen.
Wenn das Haus als Altersvorsorge gedacht ist, darf es nicht dazu kommen, dass die Eigen-
timer es wegen staatlicher Sanierungsauflagen verkaufen missen.

Wer seine Immobilie energetisch saniert, profitiert davon erst nach und nach. Das heif3t,
eine Amortisation der Investitionen setzt oft erst dann ein, wenn die Eigentiimer schon in
fortgeschrittenem Alter sind. Daher sind bei gréReren Sanierungssummen zuséatzliche staat-
liche Anreize erforderlich, die dafiir sorgen, dass sich die Investition fir den Eigentiimer
schneller rechnet. Dies ist auch vor dem Hintergrund zu sehen, dass der durchschnittliche
Wohnungseigentimer in Deutschland beim Erwerb 40 Jahre alt ist und Renovierungen und
Modernisierungen erst einige Jahre nach dem Kauf begonnen werden.

Die KfW-Forderprogramme ,Energieeffizientes Bauen“ und ,Energieeffizientes Sanieren mit
zinsgunstigen Krediten und Zuschiissen sind Beispiele fur solche Férdermodelle. Allerdings
darf es nicht sein, dass Kreditprogramme gestoppt werden, weil Kontingente ausgeschopft
sind und die Regierung keine weiteren Mittel bewilligt, wie in der Vergangenheit geschehen.
Finanzierer benotigen Planungssicherheit bezlglich der Fordermittel Zudem sehen wir
auch, dass sich die Lander von der Wohnungsbauférderung immer mehr zurtickziehen.

Die Kunden benétigen stattdessen staatliche Investitionsanreize in deutlich erh6htem Um-
fang und Fordersicherheit fur heutige und zukiinftige Finanzierer, und dies tber die nachs-
ten Jahrzehnte hinweg. Auch wiirden wir es begriRen, wenn nicht alle Fordermal3nahmen
Uber die staatlichen Férderprogramme und die Landesférderbanken laufen wirden, sondern
auch wir offentliche Zuschusse fir kreditfinanzierte Energieeffizienz- und Klimaschutzmal3-
nahmen den Kunden bereitstellen dirften. Diese ware auch im Sinne der Wettbewerbsge-
gebenheiten mehr als gerecht.

Fur unseren Konzern bietet das Thema Klimawandel und der Umbau unserer Wirtschaft und
unseres Handelns unter dem Gesichtspunkt der Energieeffizienz und des Klimaschutzes
grol3e Chancen und Neugeschéftspotenziale. So rechnen die Spitzenverbande der Immobi-
lienwirtschaft insgesamt mit Gesamtkosten bis zu 2,6 Billionen Euro allein im Wohnbereich.
Von unseren rund 6 Millionen Konzernkunden sind fast zwei Drittel Immobilienbesitzer. Die-



se mussen ihr Haus, ihre Wohnung energetisch nachriisten und benétigen dafir die ent-
sprechenden Finanzierungsmittel.

Mit unserem Bausparvertrag und unseren vielfaltigen Finanzierungsmodellen haben wir
bereits die entsprechenden Produkte zur Ansprache unserer Kunden und von Interessenten.
Speziell der Bausparvertrag ist als kombiniertes Spar- und Darlehensprodukt zur Finanzie-
rung von Renovierungs- und ModernisierungsmalRnahmen hervorragend geeignet. Der
Kunde sorgt vor und sichert sich bereits heute die Zinsen bis zur vollstandigen Darlehenszu-
rickzahlung. Mit unserer Zuschussberatung, auf die ich spater nochmals zu sprechen kom-
me, haben wir ein hervorragendes Instrument, das dem Kunden ,echte” Vorteile bietet.

4. Voraussetzungen zur Verwirklichung des Vorsorge  -Spezialisten

Als Vorsorge-Spezialist ist es Uber diese Trends hinaus unser Anspruch, dem Kunden einen
echten Mehrweit zu bieten, uns abzuheben vom Wettbewerb. Dies betrifft zum einen die Produk-
te rund um das Thema private finanzielle Vorsorge, es betrifft die Beratung vor Ort und es betrifft
die Qualitat unseres Services. Alle drei Bereiche sind von gleich gro3er Bedeutung und missen
ineinander greifen.

4.1 Produkte

Unser Anspruch ist es, erster Ansprechpartner fir die Kunden in allen Fragen der finanziel-
len Vorsorge zu sein. Im Fokus stehen dabei vier geschéftsfeldiibergreifende Bausteine der
modernen Vorsorge: Absicherung, Vermdgensbildung, Wohneigentum und Risikoschutz.

Dieser Ubergreifende Ansatz ermdglicht dem Kunden beispielsweise die Finanzierung einer
Immobilie per Hypothekendarlehen und Bausparvertrag. Gleichzeitig kann er sein Eigen-
heim bei W&W versichern oder auch seine Altersvorsorge mit Produkten aus dem W&W-
Konzern planen. Gerade die W&W-Kernprodukte — das Bausparen, die Baufinanzierung, die
Kompositversicherung und die klassische Lebensversicherung — haben sich in der Finanz-
krise als sichere Anlage- und Risikoschutzprodukte bewahrt.

Neben unseren beliebten und bewahrten Standardprodukten, die ich gerade nannte, entwi-
ckeln wir spezielle Angebote und Tools, die den Vorsorge-Spezialisten fur unsere Kunden in
besonderem Malf3e erlebbar machen:

= Ein aktuelles Beispiel, das speziell fir uns als Vorsorge-Spezialist stehen soll, ist die
Wistenrot-Zuschussberatung. Bauherren oder Immobilienbesitzer haben oft keinen
Uberblick mehr, in welchen Bereichen staatliche Forderungen fiir energetische Sa-
nierungsmafRnahmen in Anspruch genommen werden kénnen. Wir lichten diesen
Forder-Dschungel fur unsere Kunden, indem wir ihnen eine kostenlose Zuschussbe-
ratung anbieten. Diese Beratung steht allen offen, die wissen wollen, ob und wie sie
vom Staat gefordert werden konnen, wenn sie ihre Immobilie energetisch sanieren.
Zuzulglich regionaler Foérdergelder ergeben sich fur den Kunden je nach Bundesland
S0 bis zu 22.000 Euro an Zuschissen. Dariiber hinaus geben die Wistenrot-
Fachleute Ratschlage, wie geplante Baumaflinahmen am besten gestaltet werden,



10

um die Forderungen bestmdglich nutzen zu kdnnen, und bereiten die entsprechen-
den Forderantrage soweit vor, dass sie praktisch unterschriftsreif sind.

4.2 Kompetenz

Die richtigen Produkte sind ein wichtiger Faktor, doch ebenso wichtig ist die kompetente Bera-
tung. Von unseren AuRendienstpartnern im Vertrieb verlangen wir daher, dass sie (auch im Sin-
ne eines erfolgreichen Cross-Sellings) keine reinen Produktverkaufer sind, sondern Kundenma-
nager, die produkttbergreifende und bedarfsgerechte Losungen anbieten kénnen. Lassen Sie
mich auch hier kurz einige Beispiele nennen:

= Die W&W-Vorsorge-Beratung ermoglicht den Auf3endienstpartnern von nun an eine
ganzheitliche Beratung der Kunden. Aktuell [&uft die Einfilhrung in der Breite.

= Uber die Uni Passau bieten wir unseren AuRendienstpartnern eine praxisnahe Wei-
terbildung zum Zertifizierten Vorsorge-Spezialisten an. Die Absolventen zeichnet ei-
ne hohe Kompetenz in allen Bereichen des Vermdgensmanagements und der Al-
tersvorsorge aus.

= Neu bei der Wiirttembergischen ist der Fachberater Bausparen/Finanzierung (FBF),
der Erfahrung in der Akquisition und vertieftes Wissen im Bausparen und in der Fi-
nanzierung besitzt. Er coacht und unterstitzt zugeordnete Versicherungsagenturen.

= Und auch bereits in der Grundausbildung steht die bedarfsgerechte, vollumféangliche
Beratung des Kunden im Fokus. Mit der bestandenen Prifung vergeben wir das in-
terne Qualitatssiegel ,Vorsorge-Spezialist”.

4.3. Service

Attraktive, verstandliche Produkte und eine kompetente, umfassende Beratung laufen ins Leere,
wenn wir unseren Kunden nicht auch einen exzellenten Service anbieten kénnen.

Seit Ende letzten Jahres gibt es in der W&W-Gruppe ein einheitliches Anliegen- und Beschwer-
demanagement. Ziel ist es dabei nicht, die Anzahl der Beschwerden zu senken, sondern die
Unzufriedenheitsfaktoren. Dafiir wiederum liefern uns Kundenanliegen wichtige Anhaltspunkte.

Unabhéangige_Kundenumfragen bestatigen, dass wir mit unseren Bestrebungen auf einem richti-
gen Weg sind. Im Rahmen der KUBUS-Studie erzielt die Wirttembergische als Service-
Versicherer seit Jahren Bestnoten. Und trotz der Thnen bekannten Probleme, die wir zum Teil in
der Kreditbearbeitung haben, erreicht auch Wuistenrot sehr hohe Kundenzufriedenheitswerte.
Laut einer Umfrage der Bild-Zeitung zu Jahresbeginn lag unsere Bausparkasse mit 72,2 Prozent
Zufriedenheit gemeinsam mit der Debeka auf Platz Eins.

Wir wissen: Es ist letztlich auch die hohe Kundenzufriedenheit, die uns das hervorragende Neu-
geschaft beschert hat. Damit dies so bleibt und wir auch weiteres Wachstum ohne Abstriche
beim Service bewaltigen kénnen, haben wir uns fur die Grindung der W&W Produktion GmbH
(WWP) in Berlin entschieden. Insbesondere die wieder erstarkte Attraktivitat von Wistenrot hat
dazu gefluhrt, dass wir die Bearbeitung von Kreditgeschaft an externe Dienstleister geben muss-
ten. Mit der WWP verfligen wir nun tGber unser eigenes Kreditwerk. Wir sind von nun an nicht nur
ein gutes Stick weit unabhéngiger von Wettbewerbern, deren Hilfe wir eine Zeitlang in Anspruch
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nehmen mussten, sondern wir haben jetzt die Moglichkeit, kiinftige Bedarfe wesentlich besser
planen zu kdnnen, und haben direkten Einfluss auf die Bearbeitungs- und Servicestandards.

In nur wenigen Monaten ist es uns gelungen, diesen neuen Standort im Stadtteil Reinickendorf
komplett neu aufzubauen und dort gute, unbefristete Arbeitsplatze zu schaffen. Die hohe Zahl
und vor allem auch die Qualitat der Bewerbungen haben uns gezeigt, dass die Wahl von Berlin
eine gute war. Die ersten der 80 neuen Kolleginnen und Kollegen haben Anfang letzten Monats
schon mit der Bearbeitung von Fallen begonnen und werden uns jetzt in der Bausparfriihjahrsof-
fensive spiirbar entlasten. Unsere Stammbelegschaft ist vom Aufbau des neuen Standortes im
Ubrigen nicht betroffen. Es werden auch kiinftig keine Arbeitsplatze nach Berlin verlagert.

5. Ausblick 2011 — 2012
5.1 Unser Zukunftsprogramm ,W&W 2012"

Der Blick auf die positiven Ergebnisse des zurilickliegenden Geschéftsjahres bestétigt die
Richtigkeit unseres Kurses. Ich habe dartber hinaus versucht, Ihnen deutlich zu machen,
wo wir auch in Zukunft Investitionen tatigen mussen, um hinsichtlich der ,Mega-Trends" und
externen Rahmenbedingungen — aber insbesondere auch mit Blick auf die Verwirklichung
des Vorsorge-Spezialisten — geriistet zu sein.

Es gilt aber gleichfalls, den Blick nach innen zu richten: Wo haben wir noch Rickstande im
Vergleich zum Wettbewerb? Damit kommen wir auf noch vorhandene Kostennachteile.

Mit W&W 2012“, der Fortsetzung unseres vorangegangen Restrukturierungsprogramms
~SW&W 2009, betrachten wir auch diese Aspekte und haben einen ganzheitlichen Blick auf
die Unternehmensgruppe. Im Zentrum steht dabei das Ziel, ab 2012 ein nachhaltiges Er-
gebnis von 250 Millionen Euro nach Steuern zu erreichen. Die dafiir notwendigen zuséatzli-
chen Ergebnisbeitrage sind etwa gleichgewichtig auf die Geschaftsfelder verteilt.

Die 250 Millionen Euro wurden abgeleitet aus den verscharften Kapitalanforderungen und
der Dividendenerwartung unserer Eigentiimer. Die verschérfte Regulation trifft die W&W-
Gruppe als Finanzkonglomerat mit all ihrer Harte, da wir mit unseren beiden Geschéaftfeldern
Versicherung und BausparBank sowohl die Anforderungen aus Solvency Il als auch aus
Basel Il zu erfullen haben. So bendétigen wir im Rahmen des erforderlichen Kapitalaufbaus
aus dem jeweiligen Jahresergebnis rund 100 Millionen fir die zusatzliche Kapitalunterle-
gung des Bestandes. Zusatzliche 70 Millionen Euro dienen der Unterlegung des geplanten
Wachstums und weitere 30 Millionen Euro benétigen wir als Puffer gegebenenfalls auch, um
am Markt handlungsfahig zu bleiben, sollte sich ein interessanter Zukauf ergeben. So wie
wir bereits in der Vergangenheit die Chancen beim Kauf der VVB und ADB nutzen konnten.
Die verbleibenden 50 Millionen Euro stellen das jahrliche Dividendenangebot dar.

~SWE&W 2012 ist primér kein Sparprogramm, sondern ein Wachstumsprogramm. Wir wollen
weiter wachsen, und dazu werden wir auch weiter investieren: in werthaltiges Wachstum, in
Produktivitat und Serviceeffizienz, in zukunftsfahige Produkte, in unsere Auf3endarstellung
und in unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Wir legen einen hohen Stellenwert auf die
Aus- und Weiterbildung im Innen- und AuRendienst, auf die Forderung von Talenten, auf die
Unterstlitzung von Leistungstragern. Wir sind Uberzeugt davon, mit dem Programm ,W&W
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2012 auf dem richtigen Weg zu sein und damit einen ebenso wichtigen wie notwendigen
Beitrag zur Zukunftsfahigkeit unserer Unternehmensgruppe zu leisten. Wir schaffen damit
die Voraussetzungen, dass wir langfristig unabhangig bleiben und unseren Kunden als ,Der
Vorsorge-Spezialist” einen echten Mehrwert bieten.

5.2 Erste Tendenz anlaufendes Geschéaftsjahrund  Schlussbetrachtung

Die W&W-Gruppe ist erfolgreich in das laufende Geschaftsjahr gestartet. Dies belegen die
ersten, noch nicht testierten Zahlen fur die ersten beiden Monate Januar und Februar.

Im Geschéftsfeld BausparBank profitieren wir weiter vom Wiedererstarken der Marke Wiis-
tenrot. So stieg das Bauspar-Brutto-Neugeschaft um 19,7 Prozent auf 2,4 Milliarden Euro.
Bei beiden Werten ist die ADB enthalten. Positiv ist die Entwicklung auch in der Baufinanzie-
rung mit einem Neugeschaft fir unsere Blicher von 796,6 Millionen Euro im Vergleich zu
589,8 Millionen Euro in den ersten beiden Monaten des Vorjahres. Das entspricht einem
Plus von rund 35 Prozent.

Zum Geschaftsfeld Versicherung: In der Schaden- und Unfallversicherung stiegen die ge-
buchten Bruttobeitrage in diesem Zeitraum um 3,6 Prozent auf 562,7 Millionen Euro an. Mit
temporaren leicht negativen Vorzeichen hingegen prasentiert sich das Lebensversiche-
rungsgeschaft, wo wir in den ersten beiden Monaten einen Riickgang der gebuchten Brutto-
beitrage um 14,7 Prozent auf 395,6 Millionen Euro hinnehmen missen. Der Riickgang ist
auch vor dem Hintergrund eines schwécheren Einmalbeitragsgeschéfts und der negativen
offentlichen Diskussion um die Absenkung des Garantiezinses und der Uberschussbeteili-
gung zu sehen.

Fur das laufende Jahr strebt die W&W-Gruppe in der Baufinanzierung wie auch in der
Schaden- und Unfallversicherung weiterhin Wachstum tber dem Branchenschnitt an. In der
Lebensversicherung wird der Produktmix - mit Blick auf Solvency Il - verandert und deswe-
gen der Wachstumsanspruch ein Stiick variert.

Soweit die Ausfihrungen fir 2011 in Klrze. Ich bin Uberzeugt: Wir sind auf dem richtigen
Weg. Wir haben einen ergiebigen Markt, wir haben klare strategische Vorgaben und wir
haben die Starke als Vorsorge-Spezialist nicht nur einmalig in dieser Form zu sein, sondern
dem Kunden auch einen echten Mehrwert zu bieten.

Meine sehr verehrten Damen und Herren,

ich danke lhnen fir IThre Aufmerksamkeit und freue mich nun gemeinsam mit meinen Kolle-
gen aus dem Vorstand auf die Diskussion mit Ihnen.



