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Rating

Die Assekurata bewertet die Karrierechancen und Unterstitzungsleistungen des Finanzvertriebs aus

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

KARRIERE-RATING

Finanzvertrieb

EXZELLENT

‘ Deutsche Vermogensberatung AG

ASSEKURATA L

Die Allfinanz Deutsche Vermdgensberatung AG (Allfinanz |) und die Allfinanz Aktiengesellschaft AG
(Allifinanz 11) sind als Teil des Markenauftritts der Deutsche Vermogensberatung AG (DVAG) in das
Gesamturteil einbezogen. Im weiteren Bericht werden Allfinanz | und Allfinanz Il nur dann gesondert
dargestellt, wenn Analysten wesentliche Unterschiede feststellen; andernfalls gelten die Aussagen

fur alle drei Gesellschaften gleichermalien.

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

schiedlicher Gewichtung in die Bewertung eingehen:

Die Teilqualitaten Gewicht [%]
Vermittlerorientierung exzellent 40
Finanzstarke exzellent 20
Beratungs- und exzellent 20
Betreuungskonzept

Wachstum sehr gut 20

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

Neben dem Qualitatsurteil ist eine Reihe von Unternehmensmerkmalen entscheidend dafiir, ob ein

Finanzvertrieb ein attraktiver Vertriebspartner fiir Berater ist.

Geschiftsgebiet

Das Geschéaftsgebiet der DVAG umfasst das gesamte Bundesgebiet sowie mit eigenen Tochterge-
sellschaften auch Osterreich und die Schweiz.

Kundengruppen und Produktpartner

Die DVAG ist als Finanzvertrieb spezialisiert auf die Beratung und Betreuung von Privatkunden zu
den Themen Absicherung, Altersvorsorge und Vermdgensaufbau. Des Weiteren bietet sie Lésungen
fur Firmenkunden, beispielsweise im Rahmen der betrieblichen Altersversorgung oder der Deut-
schen Verrechnungsstelle. Beim Produktangebot setzt die DVAG auf exklusive Partner. Im Versi-
cherungsbereich ist dies die Generali-Deutschland-Gruppe mit ihren jeweiligen Tochtergesellschaf-

ten, im Bankenbereich und Investmentgeschaft vor allem die Deutsche-Bank-Gruppe.

Konzernstruktur

Die Deutsche Vermdgensberatung ist ein inhabergeflhrtes Familienunternehmen, an dessen Spitze
die DVAG Vermdgensberatung Holding GmbH steht. Das Unternehmen befindet sich — in der zwei-
ten Generation — im Mehrheitsbesitz der Griinderfamilie Pohl. Eine Minderheitsbeteiligung halt die
Generali Deutschland AG.

GroRe
Die Unternehmensgruppe Deutsche Vermogensberatung erzielte im Geschéftsjahr 2025 Umsatzer-

I6se in Hohe von mehr als 2,6 Mrd. Euro.

Personal
Der DVAG-Konzern betreute nach eigenen Angaben zum Ende des Jahres 2025 mit rund 5.200

Direktionen und Geschéftsstellen rund acht Mio. Kunden.

Vorstand

Andreas Pohl (Vorstandsvorsitzender), Marcus ARmuth (Konzernentwicklung, Marketing, Deutsche
Verrechnungsstelle, Fachhochschule der Wirtschaft), Dr. Andreas Franken (Recht, Personal), Chris-
tian Glanz (Informationstechnologie, Betrieb, Verwaltung), Lars Knackstedt (Finanzen, Beteiligun-
gen, Immobilien, Steuern), Markus Knapp (Zentrale Vertriebsentwicklung, Versicherungen, Fach-
und Vertriebsausbildung), Dr. Helge Lach (Markt und Regulierung, Verbande, Zentrum fir Vermé-
gensberatung), Steffen Leipold (Banken und Investment, Ausland), Robert Peil (Koordination der

Vertriebsbereiche, Veranstaltungen, Fiihrungsausbildung, Berufsbildungszentren).
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VERMITTLERORIENTIERUNG

Assekurata bewertet die Teilqualitat Vermittlerorientierung mit der Note exzellent.

Assekurata pruft in dieser Teilqualitat die Bedingungen und Hilfestellungen flr die berufliche Ent-
wicklung innerhalb der Vertriebsorganisation. Dabei untersuchen die Analysten Aspekte wie Karrie-
remoglichkeiten und Vergltungsvereinbarungen. Auch Aus- und Weiterbildungsangebote, IT- und
Marketingunterstitzung sowie weitere Leistungen zur Férderung des Beratungsprozesses werden

genau unter die Lupe genommen.

Einkommens- und Karrierechancen

Die DVAG bietet ihren Beratern ausgezeichnete Einkommens- und Karrieremoglichkeiten.

Das etablierte Karriere- und Vergitungsmodell Uberzeugt durch Transparenz, Fairness und Leis-
tungsorientierung: Aufstiegsbedingungen sind klar definiert und objektiv messbar. Jede héhere Kar-
rierestufe ist mit einem erhdhten Provisionssatz verknilpft, sodass Berater ihre Verglitung primar
Uber ihre erbrachte Leistung steuern. Ein Informationssystem zeigt ihnen dariiber hinaus jederzeit
die notwendigen Anforderungen fiir eine Beférderung an, sodass sie ihre berufliche Entwicklung ge-

zielt planen kénnen.

Positiv bewertet Assekurata, dass die Leistungskriterien sowohl qualitative als auch quantitative
Ziele umfassen. Zusatzlich zu den Produktionsleistungen und der Gewinnung neuer Partner missen
Berater auch Anforderungen an ihre Geschaftsqualitat und fachliche Weiterentwicklung erfullen. Zu-
dem starkt die strukturierte Aus- und Weiterbildung, die an die jeweilige Entwicklungsstufe anknupft,

die nachhaltige berufliche Entwicklung und die fachliche Kompetenz der Berater.

Die DVAG bietet vielfaltige Einstiegsmoglichkeiten in den Beruf des Vermdgensberaters — egal ob
fur Berufserfahrene, Branchenkenner oder Schulabganger, die eine Ausbildung oder ein Studium
anstreben. Haufig wahlen Bewerber zunachst den nebenberuflichen Einstieg, um das Tatigkeitsprofil
des Vermogensberaters sowie das berufliche Umfeld kennenlernen zu kénnen. Ein Direkteinstieg in
den Hauptberuf ist ebenfalls méglich. Im Hauptberuf bieten sich zwei Karrierewege: Der erste kon-
zentriert sich auf die Kundenberatung und -betreuung, wahrend der andere darauf abzielt, ein eige-
nes Team aufzubauen und Mitarbeiter zu fiihren. Es besteht auch die Moglichkeit, beide Karriere-

wege miteinander zu kombinieren, um vielfaltige berufliche Entwicklungsmadglichkeiten zu nutzen.

Neben dem rein vertrieblichen Einstieg kdnnen Berufsstarter aus dem umfangreichen und praxisori-

entierten Ausbildungs- und Studienangebot der DVAG auswahlen:

« IHK-Ausbildung Kaufmann/-frau fiir Versicherungen und Finanzanlagen

« IHK-Ausbildung Finanzberater/-in fir Finanzdienstleistung

« IHK-Ausbildung Fachwirt/-in fir Finanzberatung

«  Bachelor-Studium ,Bachelor of Arts in Betriebswirtschaft, Schwerpunkt Finanzvertrieb”

o Master-Studium ,Management und FUhrung im Finanzvertrieb”

In der Ausbildung steht das Erlernen der Finanz- und Versicherungsprodukte sowie die ganzheitliche

Beratung im Fokus. Bereits wahrend der Ausbildung sammeln die Azubis wertvolle Praxiserfahrung


https://www.dvag-karriere.de/einstiegsmoeglichkeiten/ihk-ausbildung.html
https://www.dvag-karriere.de/einstiegsmoeglichkeiten/duales-studium.html
https://www.dvag-karriere.de/einstiegsmoeglichkeiten/master-studium.html

FOLGERATING 2026 ASS E I<U RATA 'A‘

DVAG DEUTSCHE VERMOGENSBERATUNG AG solutions.

und haben zudem die Moglichkeit, ihre Ausbildungsvergutung durch Provisionseinahmen aufzusto-

cken.

Die Studiengénge sind ebenfalls praxisorientiert gestaltet, da die Studierenden kontinuierlich Erfah-
rungen an der Seite eines erfahrenen Beraters sammeln und eigene Aufgaben in der Kundenbetreu-
ung und Blroorganisation Ubernehmen kénnen. Der anschlieRende Weg zum Master ist ein berufs-
begleitendes Teilzeitstudium, das die Grundlage fir die Grindung eines eigenen Unternehmens
bilden soll. Die seit 2008 bestehende Kooperation mit der FHDW in Marburg unterstreicht die lang-

fristige Ausrichtung der Fihrungskrafteentwicklung.

Die vertrieblichen Erfolge ihrer Berater belohnt die DVAG mit attraktiven Sonderprovisionen und Un-
terstiitzungsleistungen. Diese Bonuszahlungen stehen im Einklang mit der leistungsorientierten Ge-
samtausrichtung des Vertriebs und dienen als zielflihrende Impulse, um iberdurchschnittliche Leis-
tungen in der Kundenberatung, eine nachhaltige Kundenbetreuung sowie eine erfolgreiche
Einarbeitung, Ausbildung und Begleitung neuer Berater zu honorieren. Im Jahr 2025 hat die DVAG
das Leistungsangebot um weitere Bonifikationen ergdnzt, was die Zielsetzung nach weiterem
Wachstum unterstreicht und den Beratern attraktive Zusatzverdienstmaoglichkeiten verschafft. Ergan-
zend unterstultzt der Finanzvertrieb hauptberufliche Vermdgensberater und ihre Familien bei der Al-

ters- und privaten Risikovorsorge.

Insgesamt bildet die Kombination aus transparenten Regeln, gemischten Leistungsindikatoren, pra-
xisnaher Ausbildung und zielgerichteten Anreizen eine belastbare Grundlage fir die berufliche Ent-

wicklung und den Unternehmensaufbau bei der DVAG.

Vertriebsunterstiitzung
Als Service- und Betreuungsgesellschaft bietet die DVAG ihren Vermdgensberatern umfassende
Unterstitzung. Diese deckt sowohl den Arbeitsalltag als auch alle Entwicklungsphasen ab, von der

Ausbildung bis zur Unternehmensnachfolge.

Die personliche Betreuung erfolgt zentral durch die Ansprechpartner der Frankfurter Zentrale, durch
Serviceteams der Produkt- und Kooperationspartner sowie regional vor Ort durch erfahrene Berater,
die Neueinsteiger als Coaches begleiten. Zudem fordert das Unternehmen den personlichen Aus-
tausch durch ein breit gefachertes Veranstaltungsangebot. Hier treffen Erfahrung und frische Ideen
aufeinander — erfahrene Vermdégensberater teilen ihre Erfolgsrezepte, wahrend junge Berater neue
Impulse einbringen. Kleine und groRe Events, wie das Jubilaumsfest 2025, starken das Zugehorig-
keitsgefuhl und ermdglichen Informationen ,aus erster Hand", nicht zuletzt durch die sichtbare Pra-

senz der Griinderfamilie und der Fiihrungsebene.

Digital ergadnzen leistungsfahige Instrumente die personliche Betreuung: Ein personalisiertes Intra-
net mit dashboardartigem Aufbau, Suchfunktion und App-Push-Benachrichtigungen bietet schnellen
Zugriff auf relevante Inhalte. Wer sich zudem in kurzer Zeit zu aktuellen Marktentwicklungen, neuen
Produkten oder dem Teamaufbau auf den neuesten Stand bringen méchte, kann spezielle Coaching-
Events besuchen. Dort berichten erfolgreiche Berater und Experten der DVAG aus der Praxis, was
eine gute Gelegenheit darstellt, wertvolles Wissen und neue Impulse mitzunehmen. Erganzend zu

den digitalen Angeboten stellt die DVAG unverandert haptische Informationsmaterialien zur

5
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Verfugung. Diese werden regelmafig in Form von Jahrgangsbroschiren aktualisiert und bieten Be-

ratern kompakte Orientierungshilfen.

Um ihre Berater von administrativen Aufgaben zu entlasten, treibt die DVAG die Digitalisierung kon-
tinuierlich voran. Die digitalen Werkzeuge und Prozesserleichterungen sollen Beratern dabei helfen,
sich noch mehr auf die personliche Kundenberatung und -betreuung und den Teamaufbau zu fokus-
sieren. Produktabschlisse sind grof3tenteils elektronisch mit digitaler Unterschrift moglich, die Kam-
pagnenfunktionalitat in Salesforce wurde ausgebaut und flachendeckend eingefiihrt. Seit Mitte 2025
steht zudem ein neu entwickeltes Kundenportal zur Verfiigung. Darliber hinaus honoriert Assekurata
die intensive Auseinandersetzung mit KI-Losungen. Die DVAG hat mit OpenAl eine Vereinbarung
getroffen, um ChatGPT in ihre Beratungs- und internen Prozesse einzubinden. Aus Ratingsicht ist
dies eine strategisch wichtige Digitalisierungsinitiative. Positiv ist dabei, dass der Finanzvertrieb sich
darauf konzentriert, die Berater und den personlichen Kundenkontakt zu unterstiitzen, anstatt die

personliche Beratung zu ersetzen.

Neben dem modernen und praxisorientierten IT-Angebot bietet die DVAG auch umfassende Marke-
tingunterstiitzung, die auf den Unternehmenswerten und der Unternehmenskultur basiert. Die Bera-
ter der DVAG und Allfinanz-Gesellschaften profitieren von zentralen und dezentralen Marketingmal3-
nahmen, die ihnen bei der Kundengewinnung und beim Aufbau ihrer Organisation helfen. Lokal
ausgerichtete Initiativen — von Trikotaktionen Uber Sportelite-Talks bis zu Beraterprojekten — fordern
den regionalen Markenaufbau und das unternehmerische Engagement der Berater. Die verstarkten
Social-Media-Aktivitadten, darunter Kooperationen mit Influencern sowie neue Kanale zur gezielten
Ansprache junger Zielgruppen, bewertet Assekurata als wirksame Erganzung der Kommunikations-

strategie.

Insgesamt stellt die Kombination aus persoénlicher Betreuung, praxisorientierten analogen Materia-
lien, einem durchdachten Event- und Austauschangebot sowie einer konsequenten Digitalisie-
rungs- und Kl-Strategie eine stimmige Service- und Unterstlitzungsinfrastruktur dar, die Berater in

allen Phasen ihrer Tatigkeit entlastet, fachlich starkt und beim Aufbau ihrer Organisation fordert.

Aus- und Weiterbildung

Die DVAG stellt ihren Vermogensberatern ein umfassendes Qualifizierungskonzept zur Verfugung,
das die wesentlichen Themenfelder der Tatigkeit abdeckt. Hierzu zahlen Inhalte aus der Produktwelt
ebenso wie Beratungs- und IT-Kompetenzen, Personlichkeitsentwicklung und Fihrung. Nach Auf-
fassung von Assekurata umfasst das Bildungsangebot damit alle relevanten Qualifizierungsbereiche
und berlicksichtigt zugleich die spezifischen Anforderungen der jeweiligen Entwicklungsstufen und

Zielgruppen innerhalb des Finanzvertriebs.

Im Bereich der Ausbildung bewertet Assekurata positiv, dass die DVAG ihren Beratern verschiedene
Wege eréffnet, die gesetzlich erforderliche Berufsqualifikation zu erlangen. Dabei werden vorhan-
dene Vorkenntnisse, frihere berufliche Erfahrungen und bereits absolvierte Ausbildungen im Rah-
men der IHK-Vorgaben beriicksichtigt. Positiv ist zudem, dass die Vermogensberater ihre Ausbil-
dung in Abstimmung mit ihrer FUhrungskraft individuell planen und gestalten kénnen. Der neue

Karriere-Hub unterstitzt sie dabei, indem er die Ausbildungsinhalte strukturiert bereitstellt und den
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Beratern schrittweise, je nach Lernstand bereitstellt. Nach Ansicht von Assekurata hilft dies, Uber-
forderung zu vermeiden und den Lernfortschritt systematisch zu begleiten. Zugleich erleichtert der

Karriere-Hub die Planung, Buchung, Verwaltung und Steuerung der Fachausbildung.

Auch im Bereich der Weiterbildung sieht Assekurata den Finanzvertrieb hervorragend aufgestellt.
Besonders Uberzeugend ist die breite Unterstitzung bei der Erflllung gesetzlicher Weiterbildungs-
anforderungen. Den Beratern stehen hierfur zahlreiche Seminare sowie ein umfangreiches E-Lear-
ning-Angebot mit Lernerfolgskontrollen zur Verfiigung. Ergdnzend werden Direktionsleiter dazu be-
fahigt, selbst Qualifizierungsmalnahmen durchzufiihren und Weiterbildungszeiten zu vergeben. Ein
personliches Weiterbildungskonto unterstiitzt die Vermdgensberater dabei, bereits absolvierte Mal3-
nahmen transparent nachzuhalten. Uber die Erfillung regulatorischer Anforderungen hinaus umfasst
das Weiterbildungsangebot zahlreiche Inhalte und Formate, die die berufliche Entwicklung innerhalb
des Finanzvertriebs sowie den vertrieblichen Erfolg fordern. Positiv bewertet Assekurata dabei, dass
die Angebote auf unterschiedliche Erfahrungsstdnde und Zielgruppen zugeschnitten sind. Dies

schafft nach Einschatzung von Assekurata giinstige Voraussetzungen fiir Motivation und Lernerfolg.

Einen hohen Stellenwert misst die DVAG zudem der Qualifizierung ihrer Fihrungskrafte bei. Da
Kompetenzen wie Flihrung, Kommunikation und Menschenkenntnis flr die Tatigkeit im Finanzver-
trieb von zentraler Bedeutung sind, bewertet Assekurata die Leadership-Academy positiv. Diese
Uberzeugt durch ihren modularen Aufbau und die zielgruppengerechte Ausgestaltung in Anlehnung
an das Karrieremodell. Die Inhalte werden schrittweise vermittelt, so dass Themen je nach Bedarf
vertieft werden kdnnen. Die Einbindung eines Mentors sowie der Austausch unter den Teilnehmen-

den unterstreichen zudem den hohen Praxisbezug.

Positiv bewertet Assekurata dariiber hinaus die sehr guten Zugangsmaoglichkeiten zu den Bildungs-
angeboten sowie die umfangreiche Ressourcenbereitstellung. Die hohe zeitliche und rdumliche Ver-
fugbarkeit der Angebote wird insbesondere durch die geografisch gut verteilten und technisch mo-
dern ausgestatteten Schulungs- und Berufsbildungszentren sichergestellt. Erganzt wird dies durch
ein breites Angebot iber die Online-Lernplattform, das eine einfache und auch mobile Nutzung er-
moglicht. Vorteilhaft ist ferner die Kombination aus zentralen und dezentralen Veranstaltungen sowie
aus Selbstlern- und Live-Formaten. Hierdurch werden flexible Lernmdglichkeiten geschaffen, die den
unterschiedlichen Bedurfnissen der Vermdgensberater Rechnung tragen. Positiv bewertet Asseku-
rata in diesem Zusammenhang auch die Modernisierung des Bildungskatalogs, in dem die Angebote
aus Zentrale und Vertrieb gebindelt werden. Das modernere Design sowie zielgruppengerechte
Empfehlungen dirften dazu beitragen, die Angebote leichter zu finden und ihre Nutzung noch starker

zu fordern.
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BERATUNGS- UND BETREUUNGSKONZEPT

Die Teilqualitat Beratungs- und Betreuungskonzept bewertet Assekurata mit exzellent.

Die DVAG stellt inren Beratern ein ganzheitliches Beratungskonzept zur Verfiigung, das eine durch-
gangige und strukturierte Unterstlitzung Uber alle Phasen der Kunden-Berater-Beziehung hinweg
gewabhrleistet. Das Konzept zeichnet sich nach Auffassung von Assekurata durch seine konsistente
Ausrichtung entlang der gesamten Customer Journey aus, so dass der Kunden umfassend beraten

und viele Vertriebspotenziale genutzt werden kénnen.

Im Einklang mit diesem Ansatz erhalten die Berater hochwertige Beratungsunterlagen sowie eine
leistungsfahige technische Unterstitzung. Diese Kombination erméglicht nicht nur eine effiziente Be-

ratung, sondern férdert auch eine einheitliche Beratungsqualitat.

Positiv in die Bewertung flieBt der Ausbau der digitalen Anwendungslandschaft im Rahmen der Di-
gitalisierungsoffensive ein. Im Kontext der Beratung begrufit Assekurata insbesondere den kontinu-
ierlichen Ausbau der ,Vermdgensplanung Digital“. Diese deckt nicht nur die erste Analyse ab, son-
dern auch die Planung und Beratung. Die Anwendung wurde zuletzt beispielsweise um neue digitale
Beratungsstrecken fiir die Krankenvollversicherung und Beihilfeversicherung erweitert. Der modu-
lare Aufbau ermdglicht es dem Berater, die jeweiligen Termine individuell auf die Bedirfnisse der
Kunden abzustimmen. Positiv bewertet Assekurata auch die einfache und intuitive Handhabung so-
wie den interaktiven Aufbau des Analyse- und Beratungsgesprachs. Wahrend des Beratungstermins
kann der Berater zur Erlauterung der Produkte zum Beispiel Simulationsrechnungen flir mégliche
Renditeerwartungen durchfiihren und Marktvergleiche berechnen. Die Berater profitieren ferner von
schnellen und effizienten Arbeitsablaufen, da Dokumente vollautomatisiert ausgelesen und erfasst

werden und die Systeme synchronisiert sind.

Neben der technischen Seite profitieren die Berater auch von der Angebotsbreite der DVAG, die
vermehrt versicherungsnahe Dienstleistungen umfasst. Durch die Kooperation mit dem Anbieter fir
Solaranlagen und Warmepumpen Enpal wurde die Allfinanzberatung um den Baustein ,Solaranla-
gen und Warmepumpen* ausgeweitet und verschafft den Beratern attraktive Zugangswege zu neuen

Kunden sowie weitere Einkommensmaoglichkeiten.

Dariiber hinaus honoriert Assekurata, dass die DVAG ihre Beratungskonzepte und -tools in die ver-
triebliche Ausbildung integriert. Zusatzlich kénnen die Berater im Intranet auf weiteres Informations-

material, Broschiiren und Beratungsvideos zur Unterstlitzung zuriickgreifen.

Anknipfend an das ganzheitliche Beratungskonzept liefert die DVAG ihren Beratern umfangreiche
Unterstlitzungsmaflnahmen bzw. Instrumente zur Kundenbetreuung. Auch hier wurde die techni-
sche Unterstlitzung deutlich vorangetrieben. Die DVAG bereitet aktuell die Einfiihrung eines neues
Bestandsfiihrungssystems vor, das sowohl administrative Prozesse vereinfachen als auch die Kun-
denbetreuung verbessern soll. Die intuitive Nutzeroberflache hilft den Beratern, Vertriebspotenzial
schneller zu erkennen. Zudem erleichtern automatisierte Prozesse und eine verbesserte Suchfunk-
tion die Bestandsarbeit. Das neue Kampagnenmanagement, das bereits eingefihrt wurde, spart

nicht nur Zeit, sondern tragt auch wesentlich zur verbesserten Kundenbetreuung bei. Die von der
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Zentrale aufbereiteten, auf den Bestand der Berater zugeschnittenen Kampagnen bieten eine be-
trachtliche Arbeitserleichterung. Zudem kdénnen Berater dank des Kampagnen-Reportings ihre Ver-
triebserfolge in Echtzeit verfolgen. Positiv hervorzuheben ist, dass die Kampagnen ,schlisselfertig”

geliefert werden, jedoch durch den Berater individuell angepasst werden kdnnen.

Seit Mitte 2025 steht den Beratern ein neu entwickeltes Kundenportal als Endkundenschnittstelle zur
Verfugung. Das Portal bietet neben Self-Services, einem digitalen Vertragsordner und vielem mehr

auch nitzliche Funktionen fir den Berater, um beispielsweise Beratungsinhalte bereitzustellen.

Neben dem Privatkundengeschaft fliel3t auch das ausgedehnte Angebot im Firmenkundensegment
positiv in die Bewertung ein. Im Fokus steht hierbei die Deutsche Verrechnungsstelle (DV), die mit
ihren Produkten die Themen Rechnungs-, Forderungs- und Liquiditatsmanagement bei kleinen und
mittelstandischen Unternehmen adressiert und den Vermoégensberatern attraktive Zugangswege in
das Firmenkundengeschaft verschafft. Erganzt wird das Angebot sinnvollerweise durch die Zertifi-
zierung zum Firmenkundenberater, was zum einen den Qualitdtsanspruch des Finanzvertriebs un-

terstreicht und zum anderen auf die Potenziale, die dieses Geschaftsfeld bietet, einzahlt.
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FINANZSTARKE UND WACHSTUM

Die Beurteilung der Finanzstarke und Wachstumssituation dient Assekurata als wichtiger Indikator
fur die Nachhaltigkeit und Marktattraktivitat der Vertriebsorganisation. Aus Sicht von Assekurata stellt
die dauerhafte Verlasslichkeit eines Unternehmens einen wesentlichen Aspekt dar, den Vermittler
bei ihrer Auswahl bertcksichtigen sollten. Zur Einschatzung der Finanzstarke analysiert Assekurata
daher auf Grundlage interner und externer Daten die Sicherheits- und Erfolgslage des Konzerns.
Dabei werden insbesondere die Unternehmenskennzahlen der Jahre 2021 bis 2024 herangezogen,
da die Vergleichsdaten der Ubrigen Marktteilnehmer aus dem Geschéftsjahr 2025 zum Zeitpunkt des
Ratingbeginns noch nicht vorlagen. Erganzend wirdigt Assekurata die wirtschaftliche Entwicklung
des DVAG-Konzerns im Geschaftsjahr 2025 auf potenzialbasierter Grundlage. Dariiber hinaus be-
wertet Assekurata die Wachstumssituation auf Beraterbasis, insbesondere im Hinblick auf die Zu-
wachsrate und die Fluktuation der Berater. Auch hierbei liegt der Schwerpunkt der Analyse auf der
Entwicklung in den Jahren 2021 bis 2024. Zusatzlich werden die zukinftigen Wachstumspotenziale

unter Berucksichtigung des Branchenumfelds und der Unternehmenspolitik beurteilt.
Assekurata bewertet die Teilqualitat Finanzstarke wiederholt mit exzellent.

Die Beurteilung der Risikosituation erfolgt unter anderem anhand der Umsatz-, Fluktuations- und
Stornorisiken. Die quantitative Sicherheit beurteilt Assekurata Uber Sicherheitsmittel, die vorrangig
zur Bedeckung der Risiken zur Verfugung stehen. Insgesamt verfugt der DVAG-Konzern Uber eine
ausgezeichnete Kapitalausstattung und Uberzeugt unverandert als finanzstarker Partner fiir seine
Vermdgensberater. Das Eigenkapital des DVAG-Konzerns zeigt sich im gesamten Beobachtungs-
zeitraum stabil und auskémmlich. Fur die Jahre 2021 bis 2024 ergibt sich eine durchschnittliche
bilanzielle Eigenkapitalquote von 44,39 % (2020 bis 2023: 42,70 %). 2025 sank die Quote aufgrund
einer Dividendenzahlung leicht, blieb jedoch weiter Gber 40-Prozent. Damit bildet sie unverandert

eine solide Basis fir die Risikotragfahigkeit des Konzerns.

Assekurata bewertet die Erfolgssituation Uber die EBIT-Marge sowie die Umsatzrendite vor Steuern.
Dabei werden die Kennzahlen als trendgewichteter Vierjahresdurchschnitt abgebildet. Dieses Vor-
gehen stellt Uber die langjahrige Durchschnittsbetrachtung eine weitgehende Glattung sicher, be-
ricksichtigt aber die Effekte aus jingeren Geschaftsjahren starker als bei einer arithmetischen

Durchschnittsbildung.

Der DVAG-Konzern entwickelt sich weiterhin duRerst erfolgreich. Der Finanzvertrieb konnte seinen
Umsatz im gesamten Betrachtungszeitraum kontinuierlich steigern. 2025 erreichte der DVAG-Kon-
zern mit 2,6 Milliarden Euro eine neue Bestmarke und festigte damit seine Position als Marktfihrer

unter den Finanzvertrieben.

Auch in Bezug auf die relativen Erfolgskennzahlen nimmt die DVAG eine hervorragende Position
ein. Trotz der Investitionen in Serviceleistungen fir die Vermdgensberater und in das Organisations-
wachstum erreichte die trendgewichtete Umsatzrendite (Verhaltnis des Ergebnisses der gewohnli-
chen Geschaftstatigkeit vor Steuern zu den erzielten Umsatzerlésen) in den Jahren 2021 bis 2024
19,81 % (gegeniber 18,30 % in den Jahren 2020 bis 2023). 2025 konnte die DVAG ihr Ergebnis
erneut nennenswert steigern, was sich auch in den Erfolgskennzahlen widerspiegelt.
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In der Teilqualitdt Wachstum erhalt die DVAG ein sehr gutes Urteil.

Das Provisionswachstum entspricht der erfolgreichen Umsatzentwicklung. Sowohl die DVAG als
auch die beiden Allfinanz-Gesellschaften erreichten im Vergleichszeitraum 2021 bis 2024 positive
trendgewichtete Zuwachsraten zwischen 3,00 % (Allfinanz Il) und 6,16 % (DVAG). 2025 konnten die
DVAG und Allfinanz | ihren Wachstumskurs erfolgreich fortsetzen, wahrend die Allfinanz Il einen

leichten Rickgang hinnehmen musste.

Dagegen blieb das Beraterwachstum in den vergangenen Jahren aus, wodurch sich ein bewertungs-
relevanter, trendgewichteter Kennzahlendurchschnitt von -0,96 % (2020 bis 2023: 0,40 %) ergibt.
Gemessen an der Assekurata-Vergleichsgruppe positioniert sich der Finanzvertrieb damit unauffal-
lig, da diese ebenfalls ein Negativwachstum auf vergleichbarem Niveau ausweist. 2025 gelang es
der DVAG hingegen, die Anzahl der hauptberuflichen Berater entgegen dem Trend wieder zu stei-
gern. Die Allfinanz-Gesellschaften schrumpften allerdings weiter um durchschnittlich rund zwei Pro-
zent. Dies liegt hauptsachlich an der demografischen Entwicklung der Vertriebsmitarbeiter, da al-
tersbedingt immer mehr Berater ausscheiden. Die Fluktuationsquote liegt bei allen drei Vertrieben

konstant im niedrigen einstelligen Bereich.

Nach Ansicht von Assekurata agiert die DVAG in der herausfordernden Marktlage insgesamt unver-
andert erfolgreich. Auch kinftig setzt der Finanzvertrieb auf weiteres Wachstum, basierend auf sie-
ben strategischen Zielen, die Qualitat und Nachhaltigkeit in den Mittelpunkt zu stellen. Dazu gehéren
die Aus- und Weiterbildung, die Verbesserung der Serviceleistungen wie die Digitalisierung der Ge-
schaftsprozesse, die Bereitstellung moderner Beratungs- und Kommunikationsinstrumente sowie die
Starkung des Kundenservice und des Marktauftritts. Die starke Ertragskraft der DVAG schafft die

Grundlage, um die damit verbundenen hohen Investitionen langfristig zu finanzieren.

Das Geschéaftsmodell der DVAG beruht auf einer persdnlichen Beratung der Kunden sowie einer
starken regionalen Prasenz ihrer Ansprechpartner. Dadurch differenziert sich das Unternehmen von
anderen Marktteilnehmern, insbesondere von Banken und Sparkassen, die sich zunehmend aus der
Flache zurlickziehen. Dank des Allfinanzansatzes bietet das Unternehmen eine breite Produktpa-
lette an. Das ist ein Vorteil, wenn einzelne Produktbereiche marktbedingt schlechter abschneiden.
Positiv sieht Assekurata auch die seit April 2025 giltigen FérdermaRnahmen fir die Gewinnung

neuer Berater sowie neuer Kunden, da das Unternehmenswachstum hiervon mafgeblich abhangt.

Aus Sicht von Assekurata werden die Wachstumspotenziale des Unternehmens vor allem durch
externe Einflussfaktoren begrenzt, die sich auf die Umsatzentwicklung und in der Folge auf das Ge-
schaftsergebnis auswirken kénnen. Die Anforderungen in den Bereichen Rekrutierung, Digitalisie-
rung, Nachhaltigkeit und Regulatorik bleiben hoch. Das weitere Wachstum des Unternehmens hangt
mafgeblich von einem nachhaltigen Ausbau der Beraterbasis ab. Da das Geschaftsmodell stark von
der Leistungsfahigkeit und dem Wachstum des Vertriebs abhangt, sind die Gewinnung, Qualifizie-
rung und langfristige Bindung von Beratern entscheidend. Obwohl es der DVAG derzeit sehr gut
gelingt, Menschen fiir den Beruf des Vermdgensberaters zu gewinnen, ist der demografische Wan-

del auch im Finanzvertrieb spurbar.
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KARRIERE-RATING

Im Karriere-Rating beurteilt Assekurata die Karrieremdglichkeiten, die der Vertrieb (Ratingobjekt)
seinen Beratern (Zielgruppe) bietet. Das Rating gibt Interessenten eine Hilfestellung bei der Ent-
scheidung, eine Vertriebstatigkeit in einem bestimmten Unternehmen aufzunehmen. Darliber hinaus
erhalten Berater, die bereits fur den Finanzvertrieb tatig sind, eine unabhangige Standortbestimmung

und eine Bestatigung der Qualitaten 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 Male auf vertraulichen Unternehmensin-
formationen und setzt die Mitarbeit des zu bewertenden Vertriebs voraus. Neben umfangreichen
internen und externen Informationen berlcksichtigt Assekurata Erkenntnisse aus ausfuhrlichen In-
terviews mit Fihrungskraften und Beratern sowie aus Besuchen von Schulungsmaf3nahmen. Im Mit-
telpunkt der Bewertung stehen dabei stets die Rahmenbedingungen, die sich mittel- und unmittelbar
auf die Karrierechancen der Berater auswirken. Diese Rahmenbedingungen bewertet Assekurata in

vier Teilqualitaten:

« Vermittlerorientierung
Welche Einkommens-, Aufstiegs- und Ausbildungschancen bietet der Vertrieb und welche
Unterstltzung erfahren Vermittler in ihrer Vertriebstatigkeit?

« Beratungs- und Betreuungskonzept
Welche Methoden und Instrumente stehen den Vermittlern fir die Beratung und die Betreu-
ung ihrer Kunden zur Verfigung?

o Finanzstarke
Wie sicher ist die Existenz des Vertriebes?
o Wachstum
Wie erfolgreich agiert der Vertrieb am Markt und wie nachhaltig ist seine Marktpositionie-
rung?
Die Ergebnisse der Teilqualitédten fasst das Analystenteam in einem ausfuhrlichen Ratingbericht zu-
sammen und legt diesen einem internen Expertenbeirat als Ratingvorschlag vor. Der Expertenbeirat
pruft und diskutiert den Vorschlag und legt die Gesamtbewertung auf Basis der Assekurata-Ra-

tingskala fest.
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Ratingskala
Die Ratingskala unterscheidet insgesamt acht Qualitatsurteile von A++ (exzellent) bis D (mangel-
haft). Dabei stellt Assekurata mit einem Rating keine Bewertungsrangfolge auf, so dass die einzelnen

Qualitatsklassen einfach, mehrfach und nicht besetzt sein kbnnen.

e e oo o

voll zufrie- | zufrieden- sehr
exzellent sehr gut gut schwach mangelhaft
denstellend stellend schwach

Ratingobjekt

Das Karriere-Rating unterscheidet zwischen eigenstandigen Finanzvertrieben und Ausschlief3lich-
keitsorganisationen. Im Gegensatz zu AusschlieBlichkeitsorganisationen erhalten Neueinsteiger bei
eigenstandigen Finanzvertrieben in der Regel keinen Kundenbestand Ubertragen, sondern bauen
diesen durch Neukundengewinnung erst aktiv auf. Die Vergltung ist bei Finanzvertrieben primar an
die Vermittlung von Finanz- und Versicherungsprodukten gekoppelt. Bei Finanzvertrieben sind ne-
ben der Kundenberatung auch der Anbau und die FUihrung weiterer Vertriebspartner von Bedeutung.
In der beruflichen Entwicklung treten bei erfolgreichem Anbau von Vertriebskapazitaten sukzessive
Ausbildungs- und Managementaufgaben an die Stelle der Kundenberatung. Aus monetarer Sicht
wird der Gruppenaufbau Uber ein differenziertes Vergiitungssystem und die damit verbundenen Dif-
ferenzprovisionen entlohnt.

Fir eine erfolgreiche Karriere im Vertrieb bedarf es neben den Karrierechancen, die ein Unterneh-
men seinen Vermittlern bietet, auch persdnlicher Neigungen und Starken. Nach Auffassung von As-
sekurata sollten Mitarbeiter Uber eine ausgepragte Kommunikationsfahigkeit, einen starken Leis-
tungswillen und eine hohe Eigenmotivation verfligen. Fachliche Vorkenntnisse sind zu Beginn der
Tatigkeit nicht zwingend notwendig, da dies im Rahmen der Qualifizierung und Grundausbildung
bericksichtigt wird. Insofern eignet sich die Tatigkeit im Vertrieb grundsatzlich auch fiir Berufs- bzw.

Quereinsteiger.

Veroffentlichung

Uber die Veréffentlichung eines Karriere-Ratings entscheidet das geratete Unternehmen selbstan-
dig. Entschlief3t sich das Unternehmen zu einer Freigabe des Ratings, darf es das Ergebnis ein Jahr
lang o6ffentlich kommunizieren. Um die Aktualitat der Aussagen zu gewabhrleisten, kann das Unter-

nehmen das Rating nach Ablauf eines Jahres wiederholen.
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WICHTIGE HINWEISE — HAFTUNGSAUSSCHLUSS

Ein Karriere-Rating ist eine Experteneinschatzung tber die Qualitat eines Vertriebes, jedoch keine
unumstdRliche Tatsache oder aber alleinige Empfehlung, eine Tatigkeit bei einem Unternehmen auf-
zunehmen oder zu beenden. Bei der Beurteilung werden Qualitdtsanforderungen aus Sicht aller Ver-
mittler zugrunde gelegt; sie kann sich nicht auf einzelne spezielle Anforderungen von Vermittlern
beziehen. Das Karriere-Rating trifft keine Aussage Uber die Service- oder Beratungsqualitat des Fi-
nanzvertriebes gegentber den Endkunden und darf auch nicht dahingehend in der Kommunikation
genutzt werden. Aussagen Uber die Qualitat der einzelnen, fir das Unternehmen tatigen 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 unter-
ziehen. Das Rating basiert auf Informationen, die entweder von dem Ratingobjekt selber zur Verfi-
gung gestellt wurden oder von Assekurata aus zuverlassiger Quelle eingeholt wurden. Trotz sorgfal-
tiger Priifung der in das Rating eingehenden Informationen kann Assekurata fir deren Vollstandigkeit

und Richtigkeit keine Garantie Ubernehmen.

Sofern Einschatzungen zur zukiinftigen Entwicklung abgegeben werden, basieren diese auf unserer
heutigen Beurteilung der aktuellen Unternehmens- und Marktsituation. Diese kdnnen sich jederzeit
verandern. Daher ist auch der Ausblick unverbindlich. Wenn grundlegende Veréanderungen der Un-
ternehmens- oder Marktsituation auftreten, kann nétigenfalls das Urteil aktualisiert oder aufgehoben

werden.
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KONTAKT

Bei Fragen wenden Sie sich bitte an:

Assekurata
Solutions GmbH

Venloer Str. 301-303, D-50823 Ko&ln
Telefon +49 221 27221-0

Telefax +49 221 27221-78

E-Mail: info@assekurata-solutions.de
Internet: www.assekurata-solutions.de
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