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UNTERNEHMEN 

A.S.I. Wirtschaftsberatung AG     Telefon: +49 251 2103-0 

Von-Steuben-Straße 20      Telefax: +49 251 2103-350 

D- 48143 Münster      E-Mail: info@asi-online.de 

 

Rating 

Die Assekurata bewertet die Karrierechancen und Unterstützungsleistungen des Finanzvertriebs 

aus Vermittlerperspektive mit exzellent und zeichnet die A.S.I. im Rating mit der Bestnote (A++) 

aus. 

 

 

Das Gesamtergebnis setzt sich aus den folgenden Einzelergebnissen zusammen, die mit unter-

schiedlicher Gewichtung in die Bewertung eingehen: 

Die Teilqualitäten Gewicht [%]

Vermittlerorientierung exzellent 40

Beratungs- und 
Betreuungskonzept exzellent 20

Finanzstärke sehr gut 20

Wachstum gut 20
 

 

HINWEIS: IM INTERESSE DER LESBARKEIT HABEN WIR AUF GESCHLECHTSBEZOGENE FORMULIERUNGEN VERZICHTET. 
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UNTERNEHMENSPPORTRÄT 

Neben dem Qualitätsurteil ist eine Reihe von Unternehmensmerkmalen entscheidend dafür, ob ein 

Finanzvertrieb ein attraktiver Vertriebspartner für Berater ist. 

Geschäftsgebiet 

Die A.S.I. Wirtschaftsberatung ist deutschlandweit tätig. Neben der Zentrale in Münster ist das Un-

ternehmen mit Geschäftsstellen in mehr als 30 Städten Deutschlands vertreten, aus denen die re-

gionale Betreuung der Mandanten erfolgt. 

Kundengruppen und Produktpartner 

Seit 1969 berät die A.S.I. Akademiker zu allen beruflichen und finanziellen Fragestellungen. Die 

Zielgruppe umfasst insbesondere Ärzte, Zahnärzte, Wirtschaftswissenschaftler, Ingenieure und 

Lehrer. Im Fokus steht die ganzheitliche Mandantenbetreuung zu beruflichen und privaten Versi-

cherungs-, Finanz- und Anlagethemen, mit dem Ziel, die finanzielle Sicherheit und Leistungsfähig-

keit der Mandanten langfristig zu stärken. A.S.I. verfügt über eine Produktbreite quer durch alle 

Sparten des Finanzdienstleistungsmarktes und arbeitet mit mehr als 150 Produktpartnern zusam-

men.  

Konzernstruktur 

Die A.S.I. ist ein eigenständig auftretendes Maklerunternehmen. Sie ist zudem ein unmittelbares 

Tochterunternehmen der BarmeninaGothaer Finanzholding AG.  

Größe 

Die A.S.I. betreut nach eigenen Angaben rund 75.000 Mandanten. Neben den rund 120 Beratern 

sind weitere 63 Mitarbeiter (beides Stand: Juni 2026) in der Zentrale in Münster tätig. 

Vertretungsberechtigter Vorstand 

Martin Günther, Klaus Ostholt 

Aufsichtsrat (Vorsitzender) 

Frank Lamsfuß (Vorstand der Gothaer Versicherungsbank VVaG, der Barmenia Versicherung a.G., 

der BarmeniaGothaer AG, der Gothaer Krankenversicherung AG, der Gothaer Allgemeine Versi-

cherung AG, der Gothaer Lebensversicherung AG, der Barmenia Krankenversicherung AG und der 

Barmenia Allgemeine Versicherung AG) 
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VERMITTLERORIENTIERUNG 
Assekurata bewertet die Teilqualität Vermittlerorientierung mit der Note exzellent.  

Assekurata prüft in dieser Teilqualität die Bedingungen und Hilfestellungen für die berufliche Ent-

wicklung innerhalb der Vertriebsorganisation. Dabei untersuchen die Analysten Aspekte wie Karrie-

remöglichkeiten und Vergütungsvereinbarungen. Auch Aus- und Weiterbildungsangebote, IT- und 

Marketingunterstützung sowie weitere Leistungen zur Förderung des Beratungsprozesses werden 

genau unter die Lupe genommen. 

Einkommens- und Karrierechancen 

Die A.S.I. Wirtschaftsberatung AG bietet sowohl Berufseinsteigern als auch erfahrenen Beratern 

attraktive Entwicklungsmöglichkeiten innerhalb einer Finanzberatung, die auf akademische Ziel-

gruppen spezialisiert ist. Die Berater fokussieren sich insbesondere auf Mandanten aus dem Heil-

wesen, den MINT-Fächern, den Wirtschaftswissenschaften sowie dem Lehramt. Durch diese Spe-

zialisierung können sie frühzeitig fachliche Expertise in klar definierten Kundensegmenten 

aufbauen und sich als Ansprechpartner für die spezifischen finanziellen Fragestellungen dieser 

Zielgruppen positionieren. 

Die Entwicklungsmöglichkeiten innerhalb des Unternehmens folgen transparenten Karrierepfaden. 

Maßgeblich sind dabei vor allem die fachliche Eignung, eine nachhaltige Entwicklung sowie die Be-

reitschaft, zusätzliche Verantwortung zu übernehmen. Neben vertrieblichen Erfolgen werden damit 

auch qualitative Aspekte der Beraterentwicklung berücksichtigt. Die mittelständische Unterneh-

mensstruktur und die enge Zusammenarbeit zwischen den Geschäftsstellen und der Zentrale 

schaffen zusätzliche Möglichkeiten, Verantwortung zu übernehmen und die eigene Rolle innerhalb 

der Organisation weiterzuentwickeln. Ein besonderes Merkmal ist die unternehmerische Perspekti-

ve: Jeder Berater kann Gesellschafter einer A.S.I.-Geschäftsstelle werden und so direkt an der 

Entwicklung des Standorts sowie an den wirtschaftlichen Erfolgen partizipieren.  

Zur Unterstützung neuer Berater stellt A.S.I. während der Aufbauphase finanzielle Förderleistun-

gen zur Verfügung. Das Einstiegsmodell kombiniert Provisionserträge aus der Beratungstätigkeit 

mit festen monatlichen Zuschüssen, die nicht mit den erzielten Provisionen verrechnet werden. 

Trainees erhalten während der Förderphase einen monatlichen Zuschuss von 2.500 Euro, wäh-

rend erfahrene Berater – abhängig von ihrer Ausgangssituation – Zuschüsse von bis zu 5.000 Euro 

monatlich erhalten können. Ergänzende Marketingzuschüsse unterstützen den Aufbau erster 

Marktaktivitäten. Die Förderphase reduziert die wirtschaftliche Anlaufbelastung und schafft Frei-

räume für Einarbeitung, Qualifizierung und den Ausbau des Kundenbestandes. 

Nach Abschluss der Förderphase gelten bei A.S.I. für alle Berater einheitliche finanzielle Rahmen-

bedingungen – das transparente Vergütungssystem verzichtet bewusst auf gestaffelte Provisions-

modelle. Neben Abschlussvergütungen für erfolgreich vermittelte Versicherungs- und Vermögens-

produkte erhalten Berater eine laufende Bestandspflegevergütung. Diese honoriert die 

kontinuierliche Betreuung der Mandanten und tragen zum Aufbau wiederkehrender Erträge bei. 

Zusätzliche Einkommenspotenziale ergeben sich aus spezialisierten Beratungsleistungen, bei-

spielsweise im Bereich der Niederlassungsberatung für Ärzte und Zahnärzte. Insgesamt unterstützt 
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die Kombination aus Bestandsvergütungen, Spezialisierungsmöglichkeiten und unternehmerischen 

Entwicklungsperspektiven den Aufbau einer langfristig tragfähigen Einkommensbasis. 

Vertriebsunterstützung 

A.S.I. stellt eine Vielzahl von Leistungen bereit, um ihre Berater auf ihrem beruflichen Weg und bei 

ihrer täglichen Arbeit zu unterstützen.  

Die persönliche Begleitung erfolgt zum einen durch spezialisierte Fachabteilungen in der Zentrale, 

zum anderen durch Ansprechpartner in den Regionen. Berufseinsteiger bekommen zudem einen 

erfahrenen Kollegen als Mentor, an den sie sich bei sämtlichen Fragestellungen und im Bera-

tungsalltag wenden können.  

Die stabile dezentrale Betreuung zeichnet sich durch klare Zuständigkeiten und Verantwortlichkei-

ten aus. In ihren Regionen sind die Vertriebsdirektoren sowohl für den Ausbau des Geschäftsstel-

lennetzes als auch um die Betreuung aller Berater vor Ort verantwortlich. Darüber hinaus gibt es 

einen bundesweit tätigen Vertriebsdirektor, der sich insbesondere auf die Betreuung von Jungkun-

denberatern konzentriert. Diese Funktion umfasst die Begleitung des gesamten Entwicklungswegs 

– von der Gewinnung neuer Berater über die strukturierte Gestaltung der Traineezeit und die Ein-

bindung der Mentoren bis hin zum Übergang in die Arbeit mit Bestandsmandanten. Aus Sicht von 

Assekurata ist dabei vorteilhaft, dass diese Rolle mit einem ehemaligen Wirtschaftsberater besetzt 

wurde, der den Weg des Jungkundenberaters selbst durchlaufen hat und die damit verbundenen 

Anforderungen aus eigener Erfahrung kennt. 

Auch den Austausch unter den Beratern fördert A.S.I. mit verschiedenen Formaten. Dazu zählt un-

ter anderem die jährliche Regionaltagung „Highlights“, in der aktuelle Entwicklungen in den Berei-

chen Finanzen und Versicherungen ebenso aufgegriffen werden wie Fragen der geschäftlichen 

Weiterentwicklung. Darüber hinaus bietet das Unternehmen regelmäßige Seminare zum Erfah-

rungsaustausch an. Etabliert hat sich zudem eine jährliche mehrtägige Reise für alle neuen Bera-

ter, was aus Sicht von Assekurata die Bindung und Motivation der Berater erheblich stärken kann. 

Neben der persönlichen Unterstützung steht den Beratern das Intranet als zentrale interne Informa-

tionsplattform zur Verfügung. Besonders anschlussfähig für den Beratungsalltag ist dabei der Pra-

xisbezug der Inhalte. So werden in der Rubrik „Best Practice“ erfolgreiche Konzepte von Beratern 

in Form von Unterlagen und Erklärvideos bereitgestellt. Seit 2025 erhalten neue Berater durch ein 

Pre- und Onboarding-Tool auch schon vor ihrem Start bei A.S.I. Informationen zu ihrer zukünftigen 

Tätigkeit. Zudem können sie bereits erste Dinge, wie die Visitenkartenerstellung erledigen. Mit Tä-

tigkeitsbeginn stehen im Onboarding-Bereich weitere Informationen zu Ansprechpartnern, IT-

Support und organisatorischen Abläufen zur Verfügung, sodass der Übergang in die operative Tä-

tigkeit strukturiert unterstützt wird. 

Ergänzt wird dies durch ein umfangreiches IT-Angebot, das den Beratern kostenfrei zur Verfügung 

steht und kontinuierlich weiterentwickelt wird. Assekurata beurteilt das neu eingeführte Maklerver-

waltungsprogramm FinanzOffice positiv. Ein wesentlicher Vorteil liegt in der stärkeren Zentralisie-

rung von Informationen und Prozessen. Dadurch werden Arbeitsabläufe konsistenter abgebildet 

und die operative Umsetzung im Beratungs- und Bestandsprozess erleichtert. Zugleich unterstützt 
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das System eine vollständig mobile und ortsunabhängige Arbeitsweise. Positiv ist darüber hinaus, 

dass Berater in die weitere Entwicklung des Systems und in Funktionserweiterungen eingebunden 

werden.  

Auch im Marktauftritt verfügt A.S.I. weiterhin über eine enge operative Verzahnung von Marketing 

und Vertrieb. Die Ausrichtung auf definierte Kernzielgruppen und konkrete Vertriebsanlässe schafft 

eine belastbare Grundlage für die dezentrale Marktbearbeitung. Dabei verfolgt A.S.I. konsequent 

das Ziel, relevante Marktzugänge über Kooperationen mit Institutionen der jeweiligen Zielgruppen 

zu erschließen und weiterzuentwickeln. Dies unterstützt nicht nur die Gewinnung neuer Mandan-

ten, sondern auch die systematische Entwicklung bestehender Mandantenbeziehungen. 

Ein weiterer Baustein der Vertriebsunterstützung ist die fortlaufend weiterentwickelte Seminar- und 

Webinarstrategie. Bundesweite Webinare für Mandanten sowie Interessenten schaffen ein skalier-

bares Instrument mit hoher Relevanz für die dezentrale Marktbearbeitung. Dabei treten sowohl Ko-

operationspartner als auch A.S.I.-Berater als Referenten auf. Der Themenkatalog deckt unter-

schiedliche Lebensphasen und Beratungsanlässe ab – von Cyber-Risiken, Praxisabgabe und 

Niederlassung über Ruhestandsplanung bis hin zu Immobilien als Kapitalanlage.  

Im Gesamtbild sieht Assekurata die Vertriebsunterstützung von A.S.I. weiterhin durch eine enge 

Verzahnung von persönlicher Begleitung, dezentraler Betreuung sowie marketing- und zielgrup-

penbezogenen Unterstützungsformaten geprägt. Der auch auf Vorstandsebene sichtbare Genera-

tionenwechsel eröffnet darüber hinaus zusätzliche Chancen für neue Impulse in der Weiterentwick-

lung der Vertriebsunterstützung. 

Aus- und Weiterbildung 

Über die unternehmenseigene Akademie verfügt A.S.I. über ein umfassendes Aus- und Weiterbil-

dungskonzept, das auf die unterschiedlichen Entwicklungsstufen der Berater ausgerichtet ist. Im 

Mittelpunkt stehen dabei die fachliche Qualifizierung, die persönliche Entwicklung sowie die geziel-

te Vorbereitung auf die Anforderungen der selbstständigen Beratungstätigkeit. 

Für Hochschulabsolventen bildet das Traineeprogramm den zentralen Einstieg in die Finanzbera-

tung. Die ersten vier Monate verbringen die Trainees in der Unternehmenszentrale in Münster, wo 

sie gezielt auf die Prüfung zum/zur Versicherungsfachmann/-frau vorbereitet werden. Während 

dieser Phase unterstützt A.S.I. die Teilnehmer sowohl organisatorisch als auch finanziell und über-

nimmt die anfallenden Prüfungskosten. Nach dem Wechsel in die Geschäftsstelle sammeln die 

Trainees frühzeitig praktische Erfahrungen in der Mandantenbetreuung. Positiv hervorzuheben ist 

somit die enge Verzahnung von Theorie und Praxis sowie die Ausrichtung des Programms an den 

individuellen Entwicklungszielen der Teilnehmer und den unterschiedlichen Beratungszielgruppen 

des Unternehmens. 

Berater mit einschlägiger Berufserfahrung durchlaufen ebenfalls eine strukturierte Einarbeitung. 

Dabei berücksichtigt A.S.I. die vorhandenen Qualifikationen und Vorkenntnisse und vermittelt ge-

zielt die unternehmensspezifischen Beratungsansätze, Prozesse und Zielgruppenkonzepte. Dies 

ermöglicht einen bedarfsgerechten Einstieg in die Beratungspraxis. 
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Aufbauend auf der Grundqualifizierung bietet A.S.I. ein breites Weiterbildungsangebot, das sich an 

den Anforderungen der Beratungspraxis und den Entwicklungszielen der Berater orientiert. Neben 

der Erfüllung gesetzlicher Weiterbildungsanforderungen verfolgt das Unternehmen das Ziel, die 

fachliche und persönliche Entwicklung seiner Berater langfristig zu begleiten. Die Weiterbildungs-

maßnahmen decken dabei sowohl vertriebliche und fachliche Themen als auch die Entwicklung 

von Führungs- und Beratungskompetenzen ab. 

Besonderen Wert legt A.S.I. auf einen hohen Praxisbezug der angebotenen Formate. Das Weiter-

bildungsangebot wird regelmäßig um aktuelle Themenfelder erweitert und greift konkrete Frage-

stellungen aus dem Beratungsalltag auf. Beispiele hierfür sind die neuen Schulungen zur „Immobi-

lie als Kapitalanlage“ oder die Qualifizierung zum „Generationenberater A.S.I.“. Darüber hinaus 

haben Berater die Möglichkeit, zusätzliche Fachqualifikationen zu erwerben und ihre Expertise in 

ausgewählten Beratungsfeldern weiter auszubauen. 

Um eine flexible Integration in den Berufsalltag zu ermöglichen, werden viele Weiterbildungsmaß-

nahmen in digitaler Form angeboten. Gleichzeitig fördert A.S.I. mit Präsenzveranstaltungen gezielt 

den persönlichen Austausch und die Vernetzung innerhalb der Organisation. Insbesondere Forma-

te wie Führungstrainings oder Erfahrungsaustausche bieten den Teilnehmern die Möglichkeit, ei-

gene Themen einzubringen, voneinander zu lernen und praxisnahe Lösungsansätze zu diskutie-

ren. Die modernisierten Schulungsräume und die technische Ausstattung der Akademie bieten 

hierfür zeitgemäße Rahmenbedingungen. 

Die Qualität des Aus- und Weiterbildungssystems wird durch die Akkreditierung als Bildungsdienst-

leister sowie die Anerkennung als Trusted Partner der Brancheninitiative „gut beraten“ unterstri-

chen. Zur Erfüllung der gesetzlichen Weiterbildungsanforderungen nach der Insurance Distribution 

Directive (IDD) stehen den Beratern neben internen Schulungen und Qualifizierungsangeboten der 

Produktpartner auch digitale Weiterbildungsangebote der GOING PUBLIC! Akademie für Finanz-

beratung AG zur Verfügung. 
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BERATUNGS- UND BETREUUNGSKONZEPT 

Die Teilqualität Beratungs- und Betreuungskonzept bewertet Assekurata mit exzellent. 

A.S.I. stellt seinen Beratern ein etabliertes Beratungs- und Betreuungskonzept zur Verfügung, das 

auf eine langfristige und ganzheitliche Begleitung der Mandanten ausgerichtet ist. Im Mittelpunkt 

steht die individuelle Beratung entlang der jeweiligen Lebens- und Karrierephase. Für die Berater 

schafft dieser Ansatz wiederkehrende Beratungsanlässe und die Grundlage für langfristige Kun-

denbeziehungen. 

Entsprechend ihrer Zielgruppenstrategie baut A.S.I. spezielles Know-how zu den Karrierewegen 

und wirtschaftlichen Fragestellungen dieser Berufsgruppen auf und stellt dieses Wissen seinen Be-

ratern systematisch zur Verfügung. Auch die Entwicklung der Berater ist eng mit diesem Ansatz 

verknüpft. Berufseinsteiger gewinnen ihre ersten Mandanten häufig im Hochschulumfeld und be-

gleiten diese über viele Jahre hinweg. Erfahrene Berater übernehmen bestehende Kundenbestän-

de und entwickeln diese weiter.  

Zur Unterstützung der Beratungs- und Vertriebstätigkeit stellt A.S.I. seinen Beratern eine Vielzahl 

praxiserprobter Instrumente und Dienstleistungen zur Verfügung. Neben digitalen Anwendungen 

und standardisierten Beratungsprozessen profitieren sie von der fachlichen Unterstützung durch 

die Zentrale sowie vom Erfahrungswissen spezialisierter Kollegen. Durch die zentrale Entwicklung 

und kontinuierliche Weiterentwicklung von Beratungskonzepten, Zielgruppenstrategien und Zu-

gangswegen können die Berater jederzeit auf etablierte und praxiserprobte Lösungen zurückgrei-

fen. 

Besonders ausgeprägt ist die Unterstützung im Bereich der Heilberufe. Hier stellt A.S.I. seinen Be-

ratern unter anderem spezialisierte Beratungs- und Analysetools zur Verfügung. Über die 

Healthcare-Plattform MedMaxx erhalten sie Zugang zu branchenspezifischen Informationen, 

Marktanalysen und digitalen Werkzeugen für die Beratung von Heilberuflern. Ergänzend unterstützt 

das Tool „PraxisReporting“ die Analyse betriebswirtschaftlicher Kennzahlen von Arzt- und Zahn-

arztpraxen und ermöglicht eine strukturierte Begleitung wirtschaftlicher Fragestellungen. 

Darüber hinaus entwickelt A.S.I. seine Zugangswege zu den definierten Zielgruppen kontinuierlich 

weiter. Ein Beispiel hierfür ist die Zusammenarbeit mit UniNow, einer der führenden digitalen Platt-

formen im Hochschulbereich. Die Kooperation erweitert die Sichtbarkeit von A.S.I. im akademi-

schen Umfeld und eröffnet den Beratern zusätzliche Möglichkeiten, mit Studierenden und Berufs-

einsteigern in Kontakt zu treten. 

Zur Unterstützung einer kontinuierlichen Mandantenkommunikation stellt A.S.I. seinen Beratern 

verschiedene Marketing- und Serviceinstrumente zur Verfügung. Hierzu zählen unter anderem in-

dividualisierbare Newsletter- und Informationsangebote, digitale Veranstaltungsformate sowie zent-

rale Online-Inhalte zu aktuellen wirtschaftlichen und finanziellen Themen. Ergänzend wurden auf 

der Internetseite digitale Serviceangebote geschaffen, die es Mandanten beispielsweise erleich-

tern, persönliche Daten zu aktualisieren. 
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FINANZSTÄRKE UND WACHSTUM 

Die Beurteilung der Finanzstärke und Wachstumssituation dient als Indikator und Messgröße für 

die Nachhaltigkeit und Attraktivität der Vertriebsorganisation im Markt. Aus Sicht von Assekurata ist 

die dauerhafte Verlässlichkeit des Unternehmens ein wichtiger Aspekt, den Vermittler bei der Aus-

wahl berücksichtigen sollten. Zudem bewertet Assekurata die Wachstumssituation bezogen auf 

den Berater (Zuwachsrate und Fluktuation der Außendienstpartner). Darüber hinaus werden die 

zukünftigen Wachstumspotenziale vor dem Hintergrund des Branchenumfelds und der Unterneh-

menspolitik betrachtet.  

Assekurata bewertet die Teilqualität Finanzstärke analog zum Vorjahr mit sehr gut.  

Das Urteil der Sicherheitslage ist maßgeblich durch die Einbindung in den BarmeniaGothaer-

Konzern geprägt. Die finanzielle Sicherheit wird zudem durch ausreichende Eigenmittel untermau-

ert. Im Bewertungszeitraum 2022 bis 2025 lag die durchschnittliche Eigenkapitalquote bei rund 23 

% und damit auf dem Niveau der Vorjahre.  

Im Geschäftsjahr 2025 hat A.S.I. weiter in den Ausbau der Beratungskapazitäten investiert und 

musste Mehrbelastungen durch die Umstellung des Maklerverwaltungsprogramms stemmen. In 

Verbindung mit leicht gestiegenen Umsatzerlösen nimmt dies Einfluss auf das Gesamtergebnis 

von A.S.I. So blieben die Erfolgskennzahlen Umsatzrendite und EBIT-Marge 2025 weiterhin im 

niedrigen einstelligen Bereich.  

Die Teilqualität Wachstum erhält erneut ein gutes Urteil.  

Zur Bewertung der Wachstumskennzahlen legt Assekurata einen trendgewichteten Mehrjahres-

durchschnitt zu Grunde. Um hier den aktuellen Entwicklungen des Unternehmens verstärkt Rech-

nung zu tragen, gehen die einjährigen Wachstumsraten mit unterschiedlicher Gewichtung in die 

vierjährige Durchschnittsbildung ein (Geschäftsjahr: 40 %; Geschäftsjahr -1: 30 %; Geschäftsjahr -

2: 20 %; Geschäftsjahr -3: 10 %).  

2025 konnte A.S.I. vor allem Steigerungen der Provisionserträge aus der Versicherungsvermittlung 

erzielen, während das Segment Finanzdienstleistungen etwas nachgelassen hat. Dennoch lagen 

die Gesamtprovisionserlöse 2025 bei rund 27 Mio. Euro, was einem Wachstum von rund vier Pro-

zent gegenüber dem Vorjahr entspricht. Der trendgewichtete Vierjahresdurchschnitt steigt aufgrund 

dessen im Beobachtungszeitraum 2022 bis 2025 auf 1,48 % (2021-2024: 0,69 %).  

Das Wachstum von A.S.I. wird maßgeblich durch die Entwicklung und den Ausbau der Berater-

mannschaft getragen. Analog zum Markt ist auch bei der Münsteraner Wirtschaftsberatung der 

demografische Wandel spürbar. Bisher gelingt es A.S.I. unter anderem durch ein attraktives Vergü-

tungspaket mit Bestandsübertragungen und gezieltes Recruiting, altersbedingte Abgänge durch er-

fahrene Berater zu ersetzen. Dennoch wird dies auch in den kommenden Jahren eine der wesent-

lichen Hauptaufgaben für A.S.I. bleiben. Herausfordernd bleiben weiterhin die Rekrutierung und 

langfristige Bindung junger Berater an das Unternehmen. Dennoch konnte A.S.I. 2025 den Rück-

gang der Beraterzahlen stoppen. Der trendgewichtete Vierjahresdurchschnitt für den Zeitraum 

2022 bis 2025 liegt bei -0,58 % und verbessert sich gegenüber dem Vorjahreswert (2021-2024: -
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2,84 %). Auch die Fluktuationssituation verbesserte sich im Jahr 2025, wodurch der trendgewichte-

te Kennzahlendurchschnitt 2022 bis 2025 um einen Prozentpunkt auf rund 11 % sinkt.  

Auch unter dem neuen Vorstandsteam ist A.S.I. strategisch auf weiteres Wachstum ausgerichtet. 

Da zeigen unter anderem die deutlichen Investitionen in die Gewinnung neuer Berater und in das 

Vergütungsmodell. Die Wirtschaftsberatung spricht ihre Zielgruppe gezielt an und fördert sowohl 

erfahrene Bewerber als auch Berufseinsteiger. Auch umsatzseitig ergeben sich Wachstumspoten-

ziale, insbesondere durch den kontinuierlichen Ausbau von Kundenverbindungen und Zugangswe-

gen sowie durch zielgruppenspezifische Vertriebskonzepte. Positiv sieht Assekurata auch die lau-

fenden Maßnahmen zur Betreuung der Bestandskunden, wie beispielsweise die erfolgreichen 

bundesweiten Webinare für Bestandsmandanten. Für weiteres Wachstum bleiben insbesondere 

externe Einflüsse limitierend. Die innen- und außenpolitische Lage bleibt angespannt und führt zu 

erheblichen Unsicherheiten. Gleichzeitig steigen die Anforderungen in den Bereichen Rekrutierung, 

Digitalisierung, Nachhaltigkeit und Regulatorik kontinuierlich. Das zukünftige Wachstum des Unter-

nehmens hängt maßgeblich von einem nachhaltigen Wachstum der Beratermannschaft ab. 
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KARRIERE-RATING 

Im Karriere-Rating beurteilt Assekurata die Karrieremöglichkeiten, die der Vertrieb (Ratingobjekt) 

seinen Beratern (Zielgruppe) bietet. Das Rating gibt Interessenten eine Hilfestellung bei der Ent-

scheidung, eine Vertriebstätigkeit in einem bestimmten Unternehmen aufzunehmen. Darüber hin-

aus erhalten Berater, die bereits für den Finanzvertrieb tätig sind, eine unabhängige Standortbe-

stimmung und eine Bestätigung der Qualitäten ihres Vertriebspartners.  

Ratingmethodik 

Bei dem Karriere-Rating handelt es sich um eine Beurteilung, der sich das Unternehmen freiwillig 

unterzieht. Als interaktives Verfahren basiert es in hohem Maße auf vertraulichen Unternehmensin-

formationen und setzt die Mitarbeit des zu bewertenden Vertriebs voraus. Neben umfangreichen 

internen und externen Informationen berücksichtigt Assekurata Erkenntnisse aus ausführlichen In-

terviews mit Führungskräften und Beratern sowie aus Besuchen von Schulungsmaßnahmen. Im 

Mittelpunkt der Bewertung stehen dabei stets die Rahmenbedingungen, die sich mittel- und unmit-

telbar auf die Karrierechancen der Berater auswirken. Diese Rahmenbedingungen bewertet Asse-

kurata in vier Teilqualitäten: 

• Vermittlerorientierung 
Welche Einkommens-, Aufstiegs- und Ausbildungschancen bietet der Vertrieb und welche 
Unterstützung erfahren Vermittler in ihrer Vertriebstätigkeit? 

• Beratungs- und Betreuungskonzept 
Welche Methoden und Instrumente stehen den Vermittlern für die Beratung und die Betreu-
ung ihrer Kunden zur Verfügung? 

• Finanzstärke 

Wie sicher ist die Existenz des Vertriebes? 

• Wachstum  
Wie erfolgreich agiert der Vertrieb am Markt und wie nachhaltig ist seine Marktpositionie-
rung? 

Die Ergebnisse der Teilqualitäten fasst das Analystenteam in einem ausführlichen Ratingbericht 

zusammen und legt diesen einem internen Expertenbeirat als Ratingvorschlag vor. Der Experten-

beirat prüft und diskutiert den Vorschlag und legt die Gesamtbewertung auf Basis der Assekurata-

Ratingskala fest. 

 

 

 

 

 



FOLGERATING 2026  
A.S.I. WIRTSCHAFTSBERATUNG AG 

12 

Ratingskala 

Die Ratingskala unterscheidet insgesamt acht Qualitätsurteile von A++ (exzellent) bis D (mangel-

haft). Dabei stellt Assekurata mit einem Rating keine Bewertungsrangfolge auf, so dass die einzel-

nen Qualitätsklassen einfach, mehrfach und nicht besetzt sein können. 

A++ A+ A B+ B C+ C D 

exzellent sehr gut gut 
voll zufrieden-

stellend 
zufrieden-
stellend 

schwach 
sehr 

schwach 
mangelhaft 

 

Ratingobjekt 

Das Karriere-Rating unterscheidet zwischen eigenständigen Finanzvertrieben und Ausschließlich-

keitsorganisationen. Im Gegensatz zu Ausschließlichkeitsorganisationen erhalten Neueinsteiger 

bei eigenständigen Finanzvertrieben in der Regel keinen Kundenbestand übertragen, sondern 

bauen diesen durch Neukundengewinnung erst aktiv auf. Die Vergütung ist bei Finanzvertrieben 

primär an die Vermittlung von Finanz- und Versicherungsprodukten gekoppelt. Bei Finanzvertrie-

ben sind neben der Kundenberatung auch der Anbau und die Führung weiterer Vertriebspartner 

von Bedeutung. In der beruflichen Entwicklung treten bei erfolgreichem Anbau von Vertriebskapa-

zitäten sukzessive Ausbildungs- und Managementaufgaben an die Stelle der Kundenberatung. Aus 

monetärer Sicht wird der Gruppenaufbau über ein differenziertes Vergütungssystem und die damit 

verbundenen Differenzprovisionen entlohnt.  

Für eine erfolgreiche Karriere im Vertrieb bedarf es neben den Karrierechancen, die ein Unterneh-

men seinen Vermittlern bietet, auch persönlicher Neigungen und Stärken. Nach Auffassung von 

Assekurata sollten Mitarbeiter über eine ausgeprägte Kommunikationsfähigkeit, einen starken Leis-

tungswillen und eine hohe Eigenmotivation verfügen. Fachliche Vorkenntnisse sind zu Beginn der 

Tätigkeit nicht zwingend notwendig, da dies im Rahmen der Qualifizierung und Grundausbildung 

berücksichtigt wird. Insofern eignet sich die Tätigkeit im Vertrieb grundsätzlich auch für Berufs- 

bzw. Quereinsteiger. 

Veröffentlichung 

Über die Veröffentlichung eines Karriere-Ratings entscheidet das geratete Unternehmen selbstän-

dig. Entschließt sich das Unternehmen zu einer Freigabe des Ratings, darf es das Ergebnis ein 

Jahr lang öffentlich kommunizieren. Um die Aktualität der Aussagen zu gewährleisten, kann das 

Unternehmen das Rating nach Ablauf eines Jahres wiederholen. 
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WICHTIGE HINWEISE – HAFTUNGSAUSSCHLUSS 

Ein Karriere-Rating ist eine Experteneinschätzung über die Qualität eines Vertriebes, jedoch keine 

unumstößliche Tatsache oder aber alleinige Empfehlung, eine Tätigkeit bei einem Unternehmen 

aufzunehmen oder zu beenden. Bei der Beurteilung werden Qualitätsanforderungen aus Sicht aller 

Vermittler zugrunde gelegt; sie kann sich nicht auf einzelne spezielle Anforderungen von Vermitt-

lern beziehen. Das Karriere-Rating trifft keine Aussage über die Service- oder Beratungsqualität 

des Finanzvertriebes gegenüber den Endkunden und darf auch nicht dahingehend in der Kommu-

nikation genutzt werden. Aussagen über die Qualität der einzelnen, für das Unternehmen tätigen 

Vermittler oder deren individuellen Beratungsleistungen trifft das Karriere-Rating daher nicht. 

Beim Karriere-Rating handelt es sich um eine Beurteilung, der sich die Ratingobjekte freiwillig un-

terziehen. Das Rating basiert auf Informationen, die entweder von dem Ratingobjekt selber zur 

Verfügung gestellt wurden oder von Assekurata aus zuverlässiger Quelle eingeholt wurden. Trotz 

sorgfältiger Prüfung der in das Rating eingehenden Informationen kann Assekurata für deren Voll-

ständigkeit und Richtigkeit keine Garantie übernehmen.  

Sofern Einschätzungen zur zukünftigen Entwicklung abgegeben werden, basieren diese auf unse-

rer heutigen Beurteilung der aktuellen Unternehmens- und Marktsituation. Diese können sich je-

derzeit verändern. Daher ist auch der Ausblick unverbindlich. Wenn grundlegende Veränderungen 

der Unternehmens- oder Marktsituation auftreten, kann nötigenfalls das Urteil aktualisiert oder auf-

gehoben werden. 



 

KONTAKT 

Bei Fragen wenden Sie sich bitte an: 

Assekurata 
Solutions GmbH 

Venloer Str. 301-303, D-50823 Köln 
Telefon +49 221 27221-0 
E-Mail: info@assekurata-solutions.de 
Internet: www.assekurata-solutions.de 
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