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PRESSESPIEGEL 2025

Die starke Gemeinschaft 

       in der Presse



PLATZHALTER 

Sehr geehrte Damen und Herren,

im Jahr 2025 konnte die WWK Versicherungsgruppe eine beachtliche 
Medienresonanz in Wirtschafts- und Fachpresse erzielen.

Erneut hervorzuheben ist sicherlich die außerordentlich hohe 
Finanzstärke der WWK Lebensversicherung a. G.: 

Unser Versicherungsunternehmen überzeugt in einer vom Handelsblatt 
in Auftrag gegebenen Untersuchung zur Stabilität der deutschen 
Lebensversicherer erneut mit Platz 1. Untermauert wird das starke 
Ergebnis bei der Unternehmensqualität durch weitere Bestnoten bei 
Morgen & Morgen, DFSI und Metzler Ratings.     

Auf der Produktseite waren neben der leistungsstarken betrieblichen 
Altersvorsorge der WWK auch die mit dem Goldenen Bullen prämierte 
Riester-Rente und der neue Investmentfonds WWK KI Alpha – Aktien 
Welt im Fokus der Fachpresse.  

Herauszuheben sind darüber hinaus die beiden mit Rainer Gebhart 
geführten Titelinterviews. Dabei ging der Vertriebsvorstand ausführlich 
auf die Stärken der WWK und auf die aktuellen Entwicklungen in der 
Branche ein.

Wir wünschen Ihnen viel Spaß beim Lesen.

Thomas Emlinger  
Pressereferent

Thomas Heß 
Bereichsleiter Marketing

und Organisationsdirektor Partnervertrieb
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UNTERNEHMEN 

Jörg Stroisch Köln 

S
teigende Zinsen bringen die Le-
bensversicherer in Deutschland 
in eine schwierige Lage: Viele 
der festverzinslichen Wertpa-
piere in ihren Depots sind heute 

weniger wert als beim Kauf. Die Folge 
sind sogenannte stille Lasten – Buch-
verluste, die entstehen, wenn der 
Marktwert einer Anleihe unter den 
Anschaffungskosten liegt. Um Verluste 
zu vermeiden, halten die Versicherer 
solche Papiere meist bis zum Laufzeit-
ende. Umgekehrt spricht man von stil-
len Reserven, wenn der aktuelle Wert 
über dem Kaufpreis liegt. Sie stärken 
die Bilanz und federn Marktschwan-
kungen ab.

Sinken die stillen Reserven jedoch 
unter den Kaufpreis, belastet das die 
Kapitalbasis. Für Kundinnen und Kun-
den hat das direkte Folgen: Läuft eine 
Lebensversicherung aus, gibt es zwar 
den garantierten Zins. Doch der Bonus 
aus den Bewertungsreserven entfällt, 
wenn diese im Minus stehen.

„Die Folgen der langjährigen 
Niedrigzinsphase sind bei zahlreichen 
Versicherern weiterhin spürbar“, sagt 
Sebastian Ewy vom Deutschen Fi-
nanz-Service Institut (DFSI). „Das 
wirkt sich auch heute noch auf ihre Er-
tragskraft und Risikosituation aus.“ 

Das DFSI bewertet regelmäßig die Fi-
nanzstärke von Lebensversicherern. 
Das Ergebnis: Nur zwei der 30 größ-
ten Lebensversicherer – die Hanno-
versche und die WWK – weisen aktu-
ell positive stille Reserven auf. Beide 
gehören zu den Testsiegern im jüngs-
ten DFSI-Rating.

Die Analyse des DFSI zeigt deutli-
che Belastungen: Bei vielen Lebensver-
sicherern summieren sich die stillen 
Lasten auf Werte zwischen minus 
zehn und minus 25 Prozent. Besonders 
stark betroffen sind die Heidelberger 
Lebensversicherung mit minus 19,5 
Prozent, die Gothaer mit minus 16,4 
Prozent und die Generali Deutschland 
mit minus 14,7 Prozent.

„Selbst wenn neue Anleihen in-
zwischen wieder attraktive Zinsen bie-
ten, dauert es, bis das in den Büchern 
ankommt – die Altbestände dominie-
ren weiterhin das Portfolio“, sagt Ewy. 
Problematisch wird es, wenn Versiche-
rer stille Lasten realisieren müssen, et-
wa um Liquidität zu beschaffen oder 
regulatorische Vorgaben einzuhalten. 
„Werden stille Lasten realisiert, min-
dert das direkt die Eigenmittel und da-
mit die finanzielle Stabilität eines Ver-
sicherers“, so Ewy.

Wie schon im Vorjahr belegt die 
WWK Lebensversicherung auch 2025 
den ersten Platz im DFSI-Rating. Sub-
stanzkraft und Produktqualität gehen 
zu jeweils 40 Prozent in das Rating 
ein, der Service zu 20 Prozent. Die 
WWK überzeugt in allen drei Katego-
rien. Mit 315 Millionen Euro Eigenka-
pital verfügt der Versicherer über solide 
Reserven. „Das ermöglicht Spielräume 
etwa bei Investitionen in Aktien oder 

Grundbesitz“, sagt Jürgen Schrameier, 
Vorstandschef der WWK Lebensversi-
cherung.

In der Niedrigzinsphase setzte die 
WWK bewusst auf eine andere Kapi-
talanlage als viele Wettbewerber. An-
dere haben häufig in sehr lang laufende 
Anleihen mit nur geringen Renditen 
investiert, wogegen die WWK ihrer 
Anlagestrategie treu blieb. „Während 
andere auf eine besonders gute Solven-
cy-II-Quote geachtet haben, waren wir 
von Anfang an überzeugt, dass auch 
wieder Zeiten mit höheren Zinsen 
kommen“, sagt Schrameier. Für diese 
Ausrichtung nahm das Unternehmen 
zeitweise eine niedrigere Solvency-II-
Quote in Kauf. Während viele Gesell-
schaften auf hohe Quoten und damit 
auf sehr lang laufende, niedrig verzins-
te Anleihen setzten, verfolgte die 
WWK einen anderen Ansatz. Bei zahl-
reichen Wettbewerbern führen diese 
lang laufenden Bestände heute infolge 
des Zinsanstiegs zu erheblichen stillen 
Lasten. „Wir haben nicht damit gerech-
net, dass sich das so schnell und klar zu 
unseren Gunsten auswirkt“, so Schra-
meier. Die Solvency-II-Quote gibt an, 
wie viel Eigenkapital ein Versicherer im 
Verhältnis zu seinen Risiken vorhält – 
sie ist das zentrale Maß für finanzielle 
Stabilität in der Branche.

Rating

Lebensversicherer  
unter Druck

Während Neuanlagen wieder Rendite versprechen, fehlen 
vielen Lebensversicherern finanzielle Puffer. Ein neues Rating 

zeigt, welche Anbieter solide aufgestellt sind.

Spezial: Rating Lebensversicherer (Qualitätsrating)30 DIENSTAG, 11. NOVEMBER 2025, NR. 217

Die Folgen der langjäh-
rigen Niedrigzinsphase 

sind bei zahlreichen 
Versicherern weiterhin 

spürbar. 

Sebastian Ewy
Deutsches Finanz-Service Institut 

(DFSI)
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Quelle: DFSIHANDELSBLATT 

Lebensversicherungen - Qualitätsrating 2025

Gesamtergebnis Unternehmensqualität
Versicherung

WWK

EUROPA

ERGO Vorsorge

Hannoversche

Continentale

LV1871

DLVAG

BL die Bayerische

Allianz

Dialog

IDEAL

Stuttgarter

uniVersa

Münchener Verein

HanseMerkur

Huk-Coburg

WGV

Nürnberger

neue leben

Swiss Life

Baloise

HDI

Württembergische

Alte Leipziger

Signal Iduna

Volkswohl-Bund

Condor

VPV

AXA

Gothaer

R+V

Zurich

COSMOS

Debeka

92,4

89,4

89,4

87,0

84,8

83,6

79,2

78,5

78,4

77,7

77,7

77,6

75,3

74,6

74,4

74,0

73,4

72,6

72,6

72,0

71,0

70,7

70,2

69,6

68,7

67,9

66,6

64,9

63,9

63,8

61,0

59,4

53,2

52,3

Exzellent

Sehr gut

Sehr gut

Sehr gut

Sehr gut

Sehr gut 

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Befriedigend 

Befriedigend 

Befriedigend

AAA

AA+

AA+

AA+

AA+

AA+

AA

AA

AA

AA

AA

AA

AA

AA

AA

AA

AA

AA

AA

AA

AA

AA

AA

A+

A+

A+

A+

A+

A+

A+

A+

A

A

A

Exzellent

Sehr gut

Sehr gut

Sehr gut

Exzellent

Sehr gut

Gut

Gut

Exzellent

Gut

Gut

Sehr gut

Gut 

Befriedig.

Gut

Gut

Befriedig.

Sehr gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Sehr gut

Sehr gut

Sehr gut

Sehr gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Befriedig.

Sehr gut

Gut

Befriedig.

Exzellent 

Exzellent 

Exzellent 

Exzellent 

Exzellent 

Sehr Gut 

Exzellent 

Gut 

Exzellent

Sehr gut

Exzellent

Exzellent

Exzellent

Exzellent

Exzellent

Exzellent

Exzellent

Gut

Exzellent

Sehr gut

Gut

Sehr gut

Exzellent

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Exzellent

Gut

Gut

Gut

Exzellent

Sehr gut

Sehr gut

Sehr gut

Gut

Sehr gut

Sehr gut

Exzellent

Befriedig.

Gut

Gut

Gut

Gut

Gut

Befriedig.

Gut

Gut

Gut

Befriedig.

Gut

Gut

Befriedig.

Befriedig.

Gut

Befriedig.

Befriedig.

Befriedig.

Gut

Befriedig.

Befriedig.

Befriedig.

Ausreich.

Ausreich.

Befriedig.

91,0

87,5

85,0

85,1

71,6

86,3

83,7

95,0

55,6

77,8

75,1

62,8

75,7

78,0

59,1

68,6

77,0

69,4

55,9

60,8

64,5

52,0

43,6

60,3

59,0

53,3

53,4

65,7

50,9

47,7

47,7

34,0

29,6

45,2

90,1

86,0

88,4

82,4

90,4

81,2

67,1

71,2

91,1

72,5

69,1

81,3

62,7

58,5

77,0

66,3

58,6

80,4

75,6

77,2

79,0

79,7

82,0

81,8

81,1

84,4

77,2

61,3

72,4

77,9

58,5

83,9

71,5

53,9

100,0

100,0

100,0

100,0

100,0

82,9

94,4

60,0

98,7

87,9

100,0

100,0

100,0

100,0

100,0

100,0

96,0

63,5

100,0

84,0

67,7

89,9

100,0

64,0

63,5

64,0

71,9

70,7

72,8

68,2

92,4

61,1

64,0

63,3

Gewichtung der Teilbereiche:
40 %: Substanz-
kraft

Punkte Note DFSI Rating Pkt. Note Pkt. Note Pkt. Note

40 %: Produkt-
qualität

20 %: Service

Methodik
Das DFSI-Rating bewertet 
die Qualität von Lebensver-
sicherern anhand von Sub-
stanzkraft (40 Prozent), 
Produktqualität (40 Pro-
zent) und Service (20 Pro-
zent). 34 Anbieter wurden 
analysiert.

Substanzkraft Hier flie-
ßen die Substanzkraftquo-
te, die Solvency-II-Quote, 
die Netto-Rendite und die 
Gewinndeklaration 2025 
ein. Die Substanzkraft- 
quote ergibt sich aus dem 
doppelten Eigenkapital, 
der freien Rückstellung für 
Beitragsrückerstattung 
und einem Drittel der Be-
wertungsreserven im Ver-
hältnis zur Deckungsrück-
stellung. Eine Quote von 
12,5 Prozent entspricht der 
Bestnote. Bei der Solvency-
II-Quote erhalten Werte ab
350 Prozent die volle Punkt-
zahl, Quoten unter 100 Pro-
zent werden mit null Punk-
ten bewertet. Liegt die be-
reinigte Solvency-II-Quote
unter 100 Prozent, zieht
das DFSI zusätzlich 50
Punkte von der Substanz-
kraftwertung ab.

Produktqualität Sie um-
fasst die Bewertung der 
Produktstärke (70 Prozent) 
und der Produkttrans-
parenz (30 Prozent). Die 
DFSI-Analyse bezieht sich 
dabei auf Policen aus den 
Bereichen Risikoleben, Be-
rufsunfähigkeit und Ren-
tenversicherung.

Service Hier fließen die 
Frühstornoquote (40 Pro-
zent), die Spätstornoquote 
(40 Prozent) und die Be-
schwerdestatistik der  
Bafin (20 Prozent) ein. Eine 
Früh- oder Spätstornoquo-
te von fünf Prozent gilt als 
sehr gut, ab 15 Prozent ver-
gibt das DFSI null Punkte. 
Eine Beschwerdequote von 
1,5 pro 100.000 Verträge er-
reicht die Bestnote, ab 8,0 
gibt es keine Punkte. Ver-
sicherer können Sonder-
punkte für positive Umfra-
geergebnisse erhalten.

Zusätzlich erhält die WWK bei der 
Produktqualität die Bestnote. Maßgeb-
lich zum Gesamtergebnis beigetragen 
hat zudem der Service. Bereits 2012 
hat der Versicherer den Service zu ei-
nem strategischen Ziel erklärt und 
seither konsequent verbessert, sagt 
Schrameier. In 90 Prozent der Fälle soll 
innerhalb von dreißig Sekunden ein 
kompetenter Ansprechpartner erreich-
bar sein. Zudem bleibt nach Möglich-
keit immer derselbe Mitarbeiter für die 
Kundin oder den Kunden zuständig. 
„Dafür mussten wir die komplette IT-
Infrastruktur in der Kundenberatung 
umstellen“, so Schrameier. „Und es hat 
jahrelang gedauert, bis uns unsere Ser-
vicestandards von Kunden und Ver-
mittlern ernsthaft abgenommen wur-
den.“ Heute sei dieser Servicegedanke 
ein echter Vorteil gegenüber manchem 
Wettbewerber und findet sich auch in 

der DFSI-Bewertung wieder. Die 
Europa Versicherung steht ebenfalls 
vor der Aufgabe, zwischen persönli-
cher Beratung und digitaler Kommuni-
kation zu vermitteln. „Die Kunden 
wollen heute mehr Flexibilität, das 
steht aber oft im Widerspruch zur 
langfristigen Planbarkeit“, sagt Tho-
mas Pollmer, Produktmanager bei der 
Europa. Im DFSI-Rating erzielt der 
Versicherer bei Substanzkraft und Pro-
duktqualität jeweils ein „sehr gut“, 
beim Service sogar ein „exzellent“ und 
belegt damit Rang zwei im Gesamter-
gebnis.

Pollmer sieht vor allem eine wach-
sende Nachfrage nach digitalen Lösun-
gen, ohne dass der direkte Austausch 
an Bedeutung verliert. Besonders die 
sogenannten Silver Ager, also Kundin-
nen und Kunden ab etwa 50 Jahren, 
suchen gezielt Beratung, um ihr Ver-

mögen sinnvoll zu verwalten, zu ver-
erben oder gezielt zu verschenken.

Knapp dahinter folgt die Ergo Vor-
sorge. Rene Wördemann, Leiter des 
Produktmanagements bei der Ergo 
Vorsorge Lebensversicherung, ver-
weist auf die starke Solvenzquote von 
625 Prozent. Der Versicherer bietet ei-
ne breite Produktpalette und sieht ei-
nen klaren Trend: Fondsgebundene 
Policen mit Garantieverzinsung, die 
zum Beispiel in Aktienfonds investie-
ren, aber dennoch eine Mindestverzin-
sung bieten, sind derzeit am stärksten 
gefragt. Diese Mischform kombiniert 
die Chance auf höhere Renditen mit 
einem Sicherheitsbaustein.

Im aktuellen DFSI-Rating be-
kommt die Ergo Vorsorge bei Sub-
stanzkraft und Produktqualität jeweils 
die Note „sehr gut“, der Service wird 
mit „exzellent“ bewertet. Der Versi-

cherer versteht sich als lebenslanger 
Begleiter und bietet unter anderem As-
sistance-Leistungen, also zusätzliche 
Services wie eine telefonische Rechts-
beratung zum Erbrecht. Zudem setzt 
Ergo verstärkt auf flexible Produkte, 
die sich an veränderte Lebenssituatio-
nen anpassen lassen.

Ebenfalls mit „sehr gut“ wird die 
Hannoversche Versicherung im DFSI-
Rating bewertet. Nach Analysen des 
DFSI ist sie einer von nur zwei großen 
Lebensversicherern, die derzeit posi-
tive stille Reserven ausweisen. „Trotz 
leichter Erholungstendenzen ist die 
Branche noch nicht über den Berg“, be-
wertet Ewy die Gesamtlage. Mit stillen 
Reserven von 5,2 Prozent verfügt die 
Hannoversche über eine solide Kapi-
talbasis und damit über mehr Spiel-
raum, um Marktschwankungen abzu-
federn, als viele Wettbewerber.

Spezial: Rating Lebensversicherer (Qualitätsrating) 31DIENSTAG, 11. NOVEMBER 2025, NR. 217
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8  Interview

Herr Schrameier, die WWK besticht bei Ratings und unab-
hängigen Tests seit vielen Jahren mit hoher Finanzstärke 
und Zukunftssicherheit. Beim aktuellen Qualitätsrating des 
DFSI-Instituts wurde Ihr Unternehmen erneut mit der Best-
note AAA bewertet. Was sagt diese Kontinuität über Ihr 
Haus – und was bedeutet sie für Ihre Kunden?

Unser starkes Abschneiden ist vor allem auf unsere hohe 
Substanzkraft zurückzuführen. Sie hat uns insbesondere in 
der Niedrigzinsphase größere Freiheiten bei der Kapitalan-
lage verschafft. So konnten wir stärker in renditeträchtigere 
Anlageformen investieren, statt Kapital in niedrig verzinsten 
Anleihen zu binden. Nach der Zinswende hatten wir deshalb 
ausreichend liquide Mittel, um frühzeitig wieder umfangreich 
in höher verzinste Staats- und Unternehmensanleihen zu in-
vestieren. Besonders wichtig ist: Gerade als Versicherungs-
verein auf Gegenseitigkeit fließen die erzielten Überschüsse 
in hohem Maße unseren Kunden zu.

Ist dieser Erfolg das Ergebnis langfristiger Entscheidungen 
– etwa beim Eigenkapital oder der Anlagepolitik?
Definitiv. Lebensversicherer zeichnen sich durch ein hohes 
Maß an Sicherheit und Verlässlichkeit aus. In diesem Kontext 
haben wir seit über drei Jahrzehnten kontinuierlich unsere  
Sicherheitsmittel, insbesondere auf der Passivseite der  
Bilanz, gestärkt. Unser Eigenkapital ist mittlerweile auf 315 
Millionen Euro angewachsen – ein Wert, der insbesondere im 
Verhältnis zur Unternehmensgröße überdurchschnittlich ist. 
Ende 2024 lag unsere Eigenkapitalquote bei fast 6 %, wäh-
rend der Branchendurchschnitt bei lediglich rund 2 % liegt. 
Diese strategische Ausrichtung hat uns auch während her-
ausfordernder Marktphasen eine solide Grundlage gegeben.

Die Zinswende hat auf der einen Seite Erleichterung ge-
bracht, auf der anderen zu stillen Lasten in viele Bilanzen 
geführt. Wie fällt Ihre Bilanz aus?

Viele Versicherer investierten in der Niedrigzinsphase in lang-
laufende, niedrig verzinste Anleihen – aus heutiger Sicht ein 
riskanter Weg. Mit dem Zinsanstieg sanken deren Kurse und 
es entstanden stille Lasten, branchenweit je nach Zinsent-
wicklung rund 100 Milliarden Euro. Wir haben bewusst anders 
gehandelt, unser Kapital in renditestärkere Anlageformen wie 
Aktien, alternative Anlagenprodukte und Immobilien angelegt 
und konnten als einer von ganz wenigen Lebensversicherern 
in Summe stille Reserven aufbauen. Davon profitieren unsere 
Kunden langfristig. Positiv für die Branche ist, dass die in der 
Niedrigzinsphase aufgebaute Zinszusatzreserve nun langsam 
wieder aufgelöst werden kann. Dennoch bleiben stille Lasten 
für viele ein Problem – der Zugang zu attraktiven Marktrendi-
ten ist erschwert, was die Ertragskraft bzw. die resultierenden 
Nettoverzinsungen langfristig dämpfen wird.

Welche Vorteile ergeben sich aus der hohen Finanzkraft für 
Ihre Kunden und Vertriebspartner? 

Unsere hohe Substanzkraft ist ein entscheidender Garant 
dafür, dass wir die Leistungs- und Garantieversprechen an 
unsere Kunden nachhaltig und zuverlässig erfüllen können. 
Besonders in unsicheren Zeiten ist dies ein entscheidender 
Vorteil bei der Auswahl eines langfristigen Vorsorgepartners. 
Zudem ermöglicht uns unsere starke finanzielle Position, je-
derzeit flexibel auf Marktbedürfnisse zu reagieren und inno-
vative, bedarfsgerechte Produkte zu entwickeln, die durch 
moderne IT-Infrastrukturen unterstützt werden. Ebenso  

DFSI-Fragen an Jürgen Schrameier, 
Vorstandsvorsitzender der WWK

Jürgen Schrameier, Vorstandsvorsitzender der WWK Lebensver-
sicherung a. G. und der WWK Allgemeine Versicherung AG.



7

DFSI UQ LV Broschüre 11/25

9Unternehmensqualität LV 25/26 

sichern wir einen fairen und partnerschaftlichen Umgang mit 
unseren Vertriebspartnern. Ein Verkauf von Lebensversiche-
rungsbeständen war für uns nie eine Option – unsere Ver-
antwortung gegenüber unseren Kunden und Partnern steht 
an erster Stelle.

Noch ein Wort zum Thema Service. Kunden und Vermittler 
fordern heute ein Höchstmaß an Dienstleistungsqualität. 
Wie reagiert die WWK darauf?

Servicequalität spielt eine entscheidende Rolle, um im Wett-
bewerb einen klaren Vorteil zu erzielen. Seit 2011 haben wir 
deshalb im gesamten Unternehmen verbindliche und kon-
tinuierlich optimierte Standards für zahlreiche Serviceleis-
tungen etabliert, die nicht nur die Servicequalität für unsere 

Partner und Kunden signifikant gesteigert haben, sondern 
auch von der Branche anerkannt werden. Bemühungen 
wurden bereits mehrfach in branchenübergreifenden Wett-
bewerben honoriert, und die WWK wurde als eines der ser-
viceorientiertesten und kundenfreundlichsten Unternehmen 
ausgezeichnet.

Jürgen Schrameier ist seit dem 1. April 2007 Vorstandsvorsitzen-
der der WWK Lebensversicherung a. G. und der WWK Allgemeine 
Versicherung AG. Zuvor war er seit 1. Januar 2003 ordentliches 
Vorstandsmitglied beider Gesellschaften. Schrameier studier-
te nach einer Berufsausbildung zum Versicherungskaufmann in 
Würzburg und München Betriebswirtschaftslehre. Er schloss das 
Studium 1991 als Diplom-Betriebswirt ab.
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14  Scorecards

* kein Durchschnittswert möglich Durchschnitt DFSI-Punkte

Durchschnitt DFSI-Punkte

SUBSTANZKRAFT

PRODUKTQUALITÄT

SERVICE

Frühstornoquote

Spätstornoquote

Beschwerdestatistik der BaFin

Umfrageergebnisse aus Servicestudien

Substanzkraftquote

• EK-Quote

• RfB-Quote

• Bewertungsreserven

Solvency-II-Quote 

Nettorendite

Gewinnbeteiligung 2025

Risikoversicherungen zur Absicherung  
biometrischer Risiken 
Leben- und Rentenversicherungen

Produkttransparenz

Anschrift:
PLZ/Stadt:
Tel.
Email:
Website:

Vertriebsart: 
Anzahl Verträge: 
Versicherungssumme: 
Kapitalanlagenbestand:

Marktanteil in % nach gebuchten Bruttobeiträgen:
SCR-Quote mit Übergangsmaßmahmen: 
SCR-Quote ohne Übergangsmaßnahmen:

DFSI-Punkte 
UNTERNEHMENSQUALITÄT:     

90,99

90,12

100,00

WWK Lebensversicherung auf Gegenseitigkeit

1,33%
314,1%
314,1%

92,45

Substanzkraft: Produktqualität: Service: 
90,99 90,12 100,00

Marsstr. 37
80335 München
089 51140
info@wwk.de
www.wwk.de

1.043.714

47.772.859.000€
12.561.590.548€ 

Serviceversicherer

61,07 100,00

53,52 94,31

33,69 28,59

3,07 6,23

79,52 85,64

64,67 97,62

65,76 65,71

82,97 82,65

63,33 88,05

53,24 100,00

57,43 94,08

99,87 95,70

99,45 100,00

* 92,00

EXZELLENT (0,9)

EXZELLENT (1,0) EXZELLENT (1,0) EXZELLENT (0,5)
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Die Lebensversicherung steht an ei-
nem strategischen Wendepunkt. 
Der Zinsanstieg hat Entlastung 

gebracht, löst aber die Altlasten der Nied-
rigzinsjahre nicht. Viele Anbieter tragen 
stille Lasten auf ihren Anleiheportfolios, 
weil frühere Investments heute im Markt-
wert unter Buchwert liegen. Gleichzeitig 
steigen die Erwartungen von Kunden und 
Aufsicht. Versicherer müssen beweisen, 
dass sie Rendite, Sicherheit, Digitalisierung 
und Kundennutzen gleichzeitig im Griff 
haben. 

Vielfältige Herausforderungen
Die vielfachen Krisen rund um den Globus 

mit stärkeren geopolitischen Spannungen 
kommen noch hinzu. „Geopolitische Um-
brüche können die Unternehmen im Finanz-
sektor auf zwei Arten treffen. Zum einen 
direkt. Denken Sie etwa an Cyber attacken 
in staatlichem Auftrag. Oder an mögliche 

Sanktionen“, sagt Julia Wiens, Exekutivdi-
rektorin Versicherungs- und Pensionsfonds-
aufsicht der Bafin. Zum anderen könnten 
sich Umbrüche indirekt auswirken: indem 
die Volatilität an den Finanzmärkten steigt 
und die Erträge von Kapitalanlagen unter 
Druck geraten. „Anfang April haben wir 
gesehen, wie schnell und wie heftig Finanz-
märkte auf politische Ankündigungen re-
agieren können. Vor allem solche indirekten 
Auswirkungen könnten für Versicherer noch 
gravierender sein als die direkten“, warnt 
die Bafin-Direktorin als oberste Aufseherin 
der Branche.

Parallel wandelt sich zudem das Produkt-
portfolio. Klassische Policen mit Garantie-
zins verlieren an Bedeutung, fondsgebun-
dene und hybride Lösungen werden wich-
tiger. Wichtige gesetzliche Änderungen 
stehen an und müssen bewältigt werden, 
zum Beispiel bei der Betriebsrente oder auch 
der Riester-Rente.

Reformen bei Riester
Die Bundesregierung plant, noch 2025 

einen Kabinettsbeschluss zu Riester zu fas-
sen. „Es braucht jetzt eine Riester-Reform, 
die den Menschen wieder Lust auf Vorsor-
ge macht“, fordert Jörg Asmussen, Haupt-
geschäftsführer des Gesamtverbands der 
Versicherer (GDV). „Wenn es der Bundes-
regierung gelingt, Kapitalmarkterträge, 
Flexibilität und lebenslange Sicherheit in 
einem neuen System zu verbinden, kann 
diese Reform ein echter Wendepunkt wer-
den – hin zu mehr Vertrauen, Attraktivität 
und Gerechtigkeit in der privaten Alters-
vorsorge.“

Schließlich tritt der demografische Druck, 
der in der Bundesrepublik in den kommen-
den Jahren so richtig durchschlagen wird, 
zu den Aufgaben noch hinzu, die die Asse-
kuranzen lösen müssen: Die Babyboomer 
gehen in Rente, die Nachfrage nach kapital-
marktnahen Ruhestandslösungen steigt. 

Stabilität
als
Strategie

LEBENSVERSICHERER Zukunftssicherheit entsteht durch belastbare 
Geschäftsmodelle. Anhand von fünf Kennziffern – Substanzkraft, Ertrags-
stärke, Kundenzufriedenheit, Bestandssicherheit sowie Kundenperformance 
– bewertet der Test die strukturelle Stärke der Branche von Frank Mertgen

Digitalisierung 
treibt die Welt: 

KI und Geopolitik 
stellen Lebens-
versicherungen 
neue Aufgaben

Ausgabe 43/2025
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SO HABEN WIR GETESTET

Um die Zukunftsfestigkeit der einzelnen Lebens-
versicherer bewerten zu können, hat das DFSI im 
Auftrag von €uro am Sonntag insgesamt fünf 
Bereiche genau analysiert: die Substanzkraft 
jedes Lebensversicherers, seine Ertragsstärke, 
die Kundenzufriedenheit, die Bestandssicherheit 
sowie die Kundenperformance. Diese fünf Be-
reiche wurden nach ihrer Bedeutung gewichtet. 
Zudem wurden die Versicherer in zwei Gruppen 
unterteilt: in Serviceversicherer mit Ausschließ-
lichkeitsorganisation, Bank- oder Maklerver-
trieb und in Direkt- und  Biometrie-Versicherer. 
Nicht betrachtet wurden Gesellschaften mit 
Deckungsrückstellungen von weniger als 750 
Millionen Euro und Run-offs, also Versicherer, 
die das Neugeschäft eingestellt haben.

SO WURDE GEWERTET
Teilbereich Gewichtung

Substanzkraft 35 %
Ertragsstärke 20 %
Kundenzufriedenheit 10 %
Bestandssicherheit 20 %
Kundenperformance 15 %

Substanzkraft 
Um die Substanzkraft der Unternehmen zu 
bewerten, wurde in einem ersten Schritt die 
Finanzkraft der einzelnen Gesellschaften 
ermittelt. Dafür wurden Eigenkapital-, freie 
RfB- (Rückstellung für Beitragsrückerstattung), 
Bewertungsreserven- sowie die Schlussüber-
schussanteilsfonds-Quoten herangezogen. Dabei 
wurde die Eigenkapitalquote doppelt und die 
Bewertungsreserven- Quote mit einem Viertel 
gewichtet.
Im nächsten Schritt wurden die gemeldeten 
SCR-Quoten (Solvenzquoten) rech nerisch um 
Übergangsmaßnahmen bereinigt. Lag die be-
reinigte SCR-Quote unter 100 Prozent, wurden 
vom ermittelten Finanzkraftergebnis 50 Punkte 
abgezogen.
 Substanzkraftquote 12,5 % = 100 DFSI- Punkte

Ertragsstärke
Zur Ermittlung der Ertragsstärke der Lebensver-
sicherer wurden die aktuellen Rohüberschuss-
margen, durchschnittliche Nettoverzinsungen 
der Jahre 2022 bis 2024, deklarierte Über-
schussbeteiligungen 2025 sowie Abschluss- und 
Verwaltungskosten unter die Lupe genommen.
Rohüberschussmarge 1,5 % = 100 DFSI-Punkte, 
bei negativer Kennziffer = -50 DFSI-Punkte 
(Gewichtung 20 %)
Nettoverzinsung 3,75 % = 100 DFSI- Punkte 
(Gewichtung 30 %)
Überschussbeteiligung 2025 3,75 % = 100 
DFSI-Punkte (Gewichtung 30 %)
Abschlusskosten 4,0 % = 100 DFSI- Punkte 
(Gewichtung 10 %)

Verwaltungskosten 3,0 % = 100 DFSI- Punkte 
(Gewichtung 10 %)

Kundenzufriedenheit 
Um die Zufriedenheit der Kunden bei den einzel-
nen  Lebensversicherern zu ermitteln, wurde auf 
Frühstorno- sowie Bafin-Beschwerdequoten zu-
rückgegriffen. Dabei galt: Je  höher jede Quote, 
desto weniger Punkte wurden vergeben.
Frühstornoquote 6,0 % = 100 DFSI- Punkte 
(Gewichtung 30 %)
Beschwerdequote 1,5 % = 100 DFSI- Punkte 
(Gewichtung 70 %)

Bestandssicherheit
Für die Bewertung der Bestandssicherheit 
wurden vier  Aspekte eingehend betrachtet: die 
Anzahl der Verträge, das gemittelte Bestands-
wachstum über die vergangenen fünf Jahre, 
Spätstornoquoten und der  Anteil an Risiko-
lebens policen und sons tigen Verträgen am Ge-
samtbestand an Lebens versicherungen – etwa 
zur Ab deckung biometrischer Risiken sowie 
fondsgebundener Lebensversicherungen.
Anzahl Verträge 1.000.000 = 100 DFSI- Punkte 
(Gewichtung 20 %)
Wachstumsquote 5,0 % = 100 DFSI- Punkte 
(Gewichtung 15 %)
Spätstorno-Quote 5,0 % = 100 DFSI- Punkte 
(Gewichtung 15 %)
Anteil Sonstige Verträge 50,0 % = 100 DFSI- 
Punkte (Gewichtung 50 %)

Kundenperformance 
Als wesentlich für die Zukunftssicherheit von 
Lebens ver sicherern wird die den Kunden zugu-
tekommende Performance angesehen.  Dafür 
wurde in einem ersten Schritt aus Direktgut-
schrift, RfB-Zuführung, Gewinnabführung und 
Jahresüberschuss der Rohüberschuss errech-
net. Dieser gibt an, wie viel Kapital insgesamt 
verteilt werden kann. In einem zweiten Schritt 
wurde dann die Partizipationsquote ermittelt 
– also wie viel davon auch tatsächlich an die 
 Kunden fließt. 
Hierbei muss man zwischen Versicherern unter-
scheiden, die als Aktiengesellschaft organisiert 
sind, und Versicherungs ver einen auf Gegensei-
tigkeit (VVaG). Bei  Versicherungsvereinen wurde 
es als  optimal angesehen, wenn die Partizipa-
tionsquote der Kunden 90 Prozent betrug und 
die restlichen zehn Prozent der Stärkung des 
Eigenkapitals dienten. Bei Ak tiengesellschaften 
gab es dagegen einen Punktabzug, wenn der 
Return on Equity (ROE) für die Aktionäre den 
Wert von 15 Prozent überstieg.
VVaG: Partizipationsquote 90 % = 100 Punkte
AG: Partizipationsquote 100 % = 100 Punkte; 
20 Punkte Abzug, wenn  Return on Equity (ROE) 
> 15 %.

Gleichzeitig sind Fachkräfte im 
Vertrieb schwerer zu gewinnen. Per-
sönliche Beratung bleibt entschei-
dend, aber sie muss effizient orga-
nisiert und digital gestützt werden. 

Zugleich verschiebt sich der Fokus 
der Aufsicht: Digitalisierung und KI 
werden nicht nur als Effizienztrei-
ber, sondern als Pflicht verstanden 
– mit Anforderungen an Unterneh-
mensführung, Datensicherheit und 
Risikomanagement. Technologische 
Fähigkeiten entscheiden zuneh-
mend über Wettbewerbsfähigkeit. 
Wer Systeme erneuert, Prozesse 
automatisiert und Beratung digital 
unterstützt, kann schneller Produk-
te entwickeln und Kosten senken. 

Vor dem Hintergrund solch viel-
fältiger Herausforderungen gewinnt 
der umfassende €uro-am-Sonntag-
Test an Bedeutung. 

Um echte Zukunftsfähigkeit von 
Lebensversicherern zu messen, 
haben wir bereits zum vierten Mal 
das Deutsche Finanz-Service Ins-
titut (DFSI) beauftragt. Der Test 
bewertet fünf Erfolgsfaktoren in 
ihrem komplexen Zusammenspiel: 
Substanzkraft, Ertragsstärke, Kun-
denzufriedenheit, Bestandssicher-
heit und Kundenperformance. „Es 
geht nicht um eine Momentaufnah-
me, sondern um die Fähigkeit, auch 
unter Druck stabil zu bleiben“, sagt 
DFSI-Studienleiter Sebastian Ewy. 
„Faktoren wie Stornoquoten, Net-
toverzinsung, Sicherheitsmittel oder 
Servicequalität werden einheitlich 
analysiert.“

Seriensieger WWK
Das Ergebnis 2025: Bei den Ser-

viceversicherern gewinnt erneut die 
WWK Lebensversicherung – zum 
vierten Mal in Folge. Die WWK 
überzeugt in dem umfangreichen 
Check insbesondere durch ihre Ka-
pitalbasis und ihre durchdachte 
Kapitalanlagepolitik: „Unser starkes 
Abschneiden ist vor allem auf un-
sere hohe Substanzkraft zurückzu-
führen. Sie hat uns insbesondere in 
der Niedrigzinsphase größere Frei-
heiten bei der Kapitalanlage ver-
schafft“, sagt der WWK-Vorstands-
vorsitzende Jürgen Schrameier im 
€uro-am-Sonntag-Interview (siehe 
rechte Seite). Während andere An-
bieter in niedrig verzinsten Anlei-
hen feststeckten, investierte die 
WWK in renditestärkere Assets, 
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Stand: 01.10.2025; *Bewertungsschema: ab 85 Punkten „Bester“/„Top“; ab 75 Punkten „Sehr gut“; ab 60 Punkten „Gut“; Quelle: DFSI

               ZUKUNFTSICHERE LEBENSVERSICHERER: FÜNF HARTE KRITERIEN ENTSCHEIDEN

Unternehmen Substanz- 
kraft

Ertrags- 
stärke

Kunden- 
zufriedenheit

Bestands- 
sicherheit

Kunden- 
performance

Gesamt- 
punkte

Bewertung

Serviceversicherer

WWK Lebensversicherung auf Gegenseitigkeit 100,00 84,03 77,82 94,16 93,46 92,44 Beste
BL die Bayerische Lebensversicherung AG 100,00 92,37 70,00 75,14 100,00 90,50 Top
ERGO Vorsorge Lebensversicherung Aktiengesellschaft 100,00 80,11 91,52 82,28 68,80 86,95 Top
Lebensversicherung von 1871 auf Gegenseitigkeit München 100,00 71,73 100,00 63,41 96,40 86,49 Top
Continentale Lebensversicherung AG 78,53 79,65 100,00 92,55 94,52 86,10 Top
HUK-COBURG-Lebensversicherung AG 99,29 61,40 99,53 75,24 90,00 85,53 Top
Stuttgarter Lebensversicherung a.G. 87,01 74,49 96,01 76,14 98,50 84,96 Sehr Gut
uniVersa Lebensversicherung a.G. 100,00 71,41 87,71 64,42 90,00 84,44 Sehr Gut

DEVK Deutsche Eisenbahn Versicherung Lebensversicherungsverein 
a.G. Betriebliche Sozialeinrichtung der Deutschen Bahn 96,24 83,00 70,00 48,48 96,91 81,51 Sehr Gut

Provinzial Lebensversicherung Hannover 89,19 73,28 100,00 51,65 96,59 80,69 Sehr Gut
BY die Bayerische Vorsorge Lebensversicherung a.G. 100,00 76,80 97,02 26,02 99,91 80,25 Sehr Gut
Baloise Lebensversicherung Aktiengesellschaft Deutschland 85,78 54,11 65,86 82,80 92,92 77,93 Sehr Gut
INTER Lebensversicherung AG 100,00 87,13 55,42 28,52 91,65 77,42 Sehr Gut
Nürnberger Lebensversicherung AG 77,73 74,16 70,00 81,35 68,41 75,57 Sehr Gut
neue leben Lebensversicherung Aktiengesellschaft 67,23 66,22 100,00 85,92 77,10 75,52 Sehr Gut
Alte Leipziger Lebensversicherung auf Gegenseitigkeit 66,54 73,84 70,00 69,96 99,84 74,02 Gut
Versicherer im Raum der Kirchen Lebensversicherung AG 100,00 50,24 100,00 31,51 84,35 74,00 Gut
IDEAL Lebensversicherung a.G. 75,29 75,91 100,00 34,06 97,50 72,97 Gut
Öffentliche Lebensversicherung Sachsen-Anhalt 74,70 60,72 100,00 48,78 98,20 72,77 Gut
VPV Lebensversicherungs-AG 65,48 73,33 95,25 56,19 88,76 71,66 Gut
VOLKSWOHL-BUND LEBENSVERSICHERUNG a.G. 50,61 75,69 70,00 85,06 98,58 71,65 Gut
Swiss Life Lebensversicherung SE 45,01 79,44 80,77 85,15 94,71 70,96 Gut
HanseMerkur Lebensversicherung AG 69,56 73,67 100,00 41,13 90,93 70,95 Gut
HDI Lebensversicherung AG 62,60 60,58 71,78 84,17 82,09 70,35 Gut
DEVK Allgemeine Lebensversicherungs-Aktiengesellschaft 69,42 74,27 70,00 58,92 80,30 69,98 Gut
SIGNAL IDUNA Lebensversicherung a. G. 72,16 60,90 70,00 54,56 92,98 69,29 Gut
Condor Lebensversicherungs-Aktiengesellschaft 61,76 67,50 67,64 68,34 89,70 69,01 Gut
Gothaer Lebensversicherung Aktiengesellschaft 45,14 71,49 87,74 76,62 95,37 68,50 Gut
Bayern-Versicherung Lebensversicherung Aktiengesellschaft 49,26 64,54 100,00 94,86 62,43 68,49 Gut
HELVETIA schweizerische Lebensversicherungs-Aktiengesellschaft 54,02 48,05 100,00 74,75 95,02 67,72 Gut
Debeka Lebensversicherungsverein a. G. 56,34 62,51 70,00 61,26 95,85 65,85 Gut
R+V LEBENSVERSICHERUNG AKTIENGESELLSCHAFT 44,11 64,84 91,27 73,89 89,72 65,77 Gut
Württembergische Lebensversicherung Aktiengesellschaft 45,42 68,92 81,93 61,45 89,85 63,64 Gut
Allianz Lebensversicherungs-Aktiengesellschaft 44,98 81,81 93,49 58,29 63,84 62,69 Gut
Provinzial Lebensversicherung Aktiengesellschaft 47,67 50,76 100,00 75,57 56,10 60,36 Gut
SV SparkassenVersicherung Lebensversicherung Aktiengesellschaft 41,06 58,73 98,64 55,24 87,41 60,14 Gut

Direkt- und Biometrie-Versicherer

Hannoversche Lebensversicherung AG 100,00 77,67 98,95 95,03 93,18 93,41 Beste
EUROPA Lebensversicherung Aktiengesellschaft 100,00 81,22 100,00 82,19 94,89 91,91 Top
Credit Life AG 94,16 49,39 70,00 92,26 66,43 78,25 Sehr Gut
TARGO Lebensversicherung AG 90,61 55,46 86,22 84,20 46,97 75,31 Sehr Gut

konnte auf diesem Weg die Ertragsstärke 
ausbauen und sogar stille Reserven anlegen.

Ihre langfristige Strategie zeigt sich auch 
in der Bilanz. „Unser Eigenkapital ist in-
zwischen auf 315 Millionen Euro angewach-
sen, unsere Eigenkapitalquote lag Ende 2024 
bei knapp sechs Prozent – der Branchen-
durchschnitt liegt nur bei etwa zwei Pro-
zent“, so Schrameier. Diese Stärke ermög-

licht auch Investitionen in Technologie und 
Produktinnovation. Gleichzeitig setzt die 
WWK bewusst auf persönliche Beratung 
– unterstützt durch digitale Prozesse. 

Bei den Direktversicherern liegt die Han-
noversche Lebensversicherung erneut vorn, 
ebenfalls zum vierten Mal. Sie betont den 
Vorteil, nicht an der Börse gehandelt zu sein, 
um besonders langfristig im Sinne der Kun-

den agieren zu können: „Keine Börsenno-
tierung, kein Zwang zur kurzfristigen Ge-
winnmaximierung.“ 

Und auch WWK-Chef Schrameier hält 
diese Grundorientierung für bedeutsam: 
„Besonders wichtig ist: Gerade als Versi-
cherungsverein auf Gegenseitigkeit fließen 
die erzielten Überschüsse in hohem Maße 
unseren Kunden zu.“ 



WWK Versicherungen | Pressespiegel 202512

€uro am Sonntag 43/2025

Fo
to

s:
 F

lo
ria

n 
Ja

en
ic

ke
/W

W
K 

Le
be

ns
ve

rs
ic

he
ru

ng

„Wir wachsen stabil“

€uro am Sonntag: Herr Schra-
meier, zum vierten Mal in Folge 
gewinnt die WWK den Test der 
zukunftssicheren Lebensversi-
cherer. Was sagt diese Kontinu-
ität über Ihr Haus – und was 
bedeutet sie für Ihre Kunden?

Jürgen Schrameier: Unser star-
kes Abschneiden ist vor allem auf 
unsere hohe Substanzkraft zu-
rückzuführen. Sie hat uns insbe-
sondere in der Niedrigzinsphase 
größere Freiheiten bei der Kapi-
talanlage verschafft. So konnten 
wir stärker in renditeträchtigere 
Anlageformen investieren, statt 
Kapital in niedrig verzinsten An-
leihen zu binden. Nach der Zins-
wende hatten wir deshalb ausrei-
chend liquide Mittel, um frühzei-
tig wieder umfangreich in höher 
verzinste Staats- und Unterneh-
mensanleihen zu investieren. Be-
sonders wichtig ist: Gerade als 
Versicherungsverein auf Gegen-
seitigkeit fließen die erzielten 
Überschüsse in hohem Maße un-
seren Kunden zu.

Ist dieser Erfolg das Ergebnis 
langfristiger Entscheidungen – 
etwa beim Eigenkapital oder der 
Anlagepolitik? 

Absolut. Lebensversicherer 
stehen wie kaum ein anderes Ge-
schäftsmodell für Sicherheit und 
Verlässlichkeit. Deshalb stärken 
wir seit über 30 Jahren konse-
quent unsere Sicherheitsmittel, 
insbesondere auf der Passivseite 
der Bilanz. Unser Eigenkapital 
ist inzwischen auf 315 Mio. Euro 
angewachsen, das ist überdurch-
schnittlich, vor allem relativ zur 
Unternehmensgröße. Unsere Ei-
genkapitalquote lag Ende 2024 
bei knapp sechs Prozent, der 
Branchendurchschnitt liegt nur 
bei etwa zwei Prozent.

Moderne Technik, Digitalisierung 
und KI gelten als entscheidende 
Wettbewerbs- und Risikofakto-
ren. Wie positioniert sich die 
WWK? 

Technologie ist heute ein zent-
raler Erfolgsfaktor, auch im Hin-
blick auf regulatorische Anforde-
rungen. Deshalb haben wir z.B. 

massiv in ein neues IT-Kernsystem 
investiert. 2024 haben wir die 
vollständige Migration aller Ver-
träge abgeschlossen. Das schafft 
langfristige Sicherheit in der Be-
standsverwaltung und gleichzei-
tig Flexibilität in der Produktent-
wicklung und beim Service.

Die Zinswende hat auf der einen 
Seite Erleichterung gebracht, an-
dererseits oft zu stillen Lasten in 
Bilanzen geführt. Wie fällt Ihr 
Urteil aus? 

Viele Versicherer investierten in 
der Niedrigzinsphase in lang lau-
fende, niedrig verzinste Anleihen 
– aus heutiger Sicht ein riskanter 
Weg. Mit dem Zinsanstieg sanken 
deren Kurse und es entstanden 
stille Lasten, branchenweit je nach 
Zinsentwicklung rund 100 Milli-
arden Euro. Wir haben bewusst 
anders gehandelt, unser Kapital 
in renditestärkere Anlageformen 
wie Aktien, alternative Anlage-
produkte und Immobilien angelegt 
und konnten als einer von ganz 
wenigen Lebensversicherern in 
Summe stille Reserven aufbauen. 
Davon profitieren unsere Kunden 
langfristig. Positiv für die Branche 
ist, dass die in der Niedrigzinspha-
se aufgebaute Zinszusatzreserve 
nun langsam wieder aufgelöst 
werden kann. Dennoch bleiben 
stille Lasten für viele ein Problem 
– der Zugang zu attraktiven Mark-
trenditen ist erschwert, was die 
Ertragskraft bzw. die resultieren-
den Nettoverzinsungen langfristig 
dämpfen wird.

Der Lebensversicherungsmarkt 
schrumpft, große Player geben 
Bestände in den Run-off. Warum 
wächst die WWK gegen den 
Trend? 

Unsere Geschäftsentwicklung ist 
seit Jahren stabil wachsend – dank 
eines breit aufgestellten Vertriebs, 
moderner IT sowie dank eines 
attraktiven Produkt- und Service-
angebots. In der geförderten Al-
tersvorsorge, insbesondere mit 
unserer fondsgebundenen Ries-
ter-Rente, sind wir sehr gut auf-
gestellt. Auch in der betrieblichen 
Altersversorgung, bei der wir in 

puncto Qualität eine führende 
Position in der Branche eingenom-
men haben, sehen wir weiteres 
Wachstumspotenzial.

Run-offs großer Bestände scha-
den aus unserer Sicht dem Ver-
trauen in die Branche. Ob und in 
welchem Ausmaß betroffene 
Kunden Nachteile erfahren, wird 
sich erst zeigen. Für die WWK ist 
klar: Wir stehen zu unseren Kun-
den und garantieren die zugesag-
ten Leistungen.

Welche Technologien nutzen Sie 
bereits konkret – etwa im Kun-
denservice oder in der Kapital-
anlage? 

Wir beobachten neue Techno-
logien kontinuierlich und sind 
offen für Innovationen. KI nutzen 
wir heute bereits in verschiede-
nen IT-Anwendungen oder auch 
in der Kundenkommunikation. 
Erste Schritte haben wir zudem 
im Metaverse gemacht, unter an-
derem für die Ausbildung, wo wir 
neue Lern- und Erlebnisformate 
erproben. Und unsere Investment-
tochter WWK Invest ment S.A. hat 
Anfang 2025 einen Fonds gestartet, 
der das Potenzial von KI bei der 
Portfoliozusammenstellung nutzt.

Sie betonen die Bedeutung qua-
lifizierter Beratung bei Altersvor-
sorgeprodukten. Wie sichern Sie 
deren Qualität im digitalen Zeit-
alter? 

Unsere Produkte sind komplex, 
deshalb setzen wir bewusst auf 
persönliche Beratung und nicht 
auf einen digitalen Vertrieb. Der 
Marktanteil von Direktversiche-
rern liegt bei der Altersvorsorge 
seit Jahren bei unter fünf Prozent 
– das zeigt: Kunden wollen und 
brauchen persönliche Ansprache.

Gleichzeitig nutzen wir die Di-
gitalisierung, um Prozesse effizi-
enter zu gestalten. Etwa durch 
digitale Abschlussstrecken oder 
automatisierte Verwaltungspro-
zesse, die unseren Vermittlern 
mehr Freiraum für hochwertige 
Beratung verschaffen.

Und natürlich setzen wir weiter 
auf die Ausbildung und laufende 
Qualifizierung unserer Berater.

Wenn Sie in fünf Jahren erneut 
den €uro-Test gewinnen wollen 
– woran müssen Sie am meisten 
arbeiten, um dafür das Funda-
ment zu legen? 

Unser Fundament steht, die 
WWK ist hervorragend für die 
Zukunft aufgestellt. Um unseren 
Wettbewerbsvorteil weiter auf-
rechtzuerhalten, werden wir vor 
allem an drei Punkten konsequent 
weiterarbeiten: an einer flexiblen, 
substanzstarken Kapitalanlage-
strategie, an einer modernen 
IT-Infrastruktur, die innovative 
Produktentwicklung und effizi-
ente digitale Prozesse ermöglicht, 
sowie an einem schlagkräftigen 
Vertrieb, der qualitativ hochwer-
tige, persönliche Beratung sicher-
stellt. Diese Kombination aus fi-
nanzieller Stärke, technologi-
schem Vorsprung und Vertriebs-
qualität ist die Basis unseres Er-
folgs – heute und in Zukunft.      

INTERVIEW WWK-Vorstandschef Jürgen Schrameier über eine seit 30Jahren bewährte  
Sicherheitsstrategie, Technologie als Erfolgsfaktor und die Bedeutung persönlicher Beratung  
in der Altersvorsorge  von Frank Mertgen

Zur Person
Jürgen Schrameier 
(Jahrgang 1962) ist seit 1. 
April 2007 Vorstandsvor-
sitzender der WWK 
Lebensversicherung a. G. 
und der WWK Allgemeine 
Versicherung AG. Zuvor 
war er seit 1. Januar 2003 
ordentliches Vorstandsmit-
glied bei der Gesellschaft. 
Der sportbegeisterte 
Schrameier studierte nach 
einer Berufsausbildung zum 
Versicherungskaufmann in 
Würzburg und München 
Betriebswirtschaftslehre 
und schloss das Studium 
1991 als Diplom-Betriebs-
wirt ab.
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Nettoverzinsung der 
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Schutz 
für jede 
Phase
Da die gesetzliche Rente vermehrt an 
Grenzen stößt, rückt private Vorsorge 
in den Fokus. Belastbare Indikatoren 
zeigen, welche Lebensversicherer 
Partner für Jahrzehnte sein können

Wer die Perspektiven der 
 Kapitalmärkte beurteilen 
will, kommt in unruhigen 
Zeiten nicht ohne den Blick 

auf die Geopolitik aus. Das gilt auch für die 
Lebensversicherung. „Die Krux an der 
 aktuellen geopolitischen Lage ist, dass 
mögliche Umbrüche schwer abschätzbar 
sind“, sagte Julia Wiens, Exekutivdirekto-
rin Versicherungs- und Pensionsfondsauf-
sicht der Bafin, im Mai in einer Rede. „Das 
macht das Umfeld, in dem Versicherungs-
unternehmen zurzeit agieren, sehr an-
spruchsvoll.“ Mit Blick auf die Geopolitik 
müssten die Lebensversicherer im Risiko-
management vermehrt in Szenarien den-
ken. Und, so fügte die oberste Aufseherin 
der Branche hinzu, die Gesellschaften 
bräuchten auch „ein leistungsstarkes Ka-
pitalanlagerisikomanagement“.

Wie wahr. Zentral für eine Branche, die 
im Schnitt 80 Prozent ihrer Kapitalan-
lagen in Anleihen mit langen Laufzeiten 
hält, ist der Kapitalmarktzins, dessen Ba-
rometer die durchschnittliche Rendite 
zehnjähriger Bundesanleihen darstellt. In 
der Niedrigzinsphase, etwa von 2015 bis 
2022, warfen solche Papiere zeitweise gar 
keine positiven, sondern deutlich nega- 
 tive Renditen ab. Ein umso drastischerer 
Sprung auf ein Renditeniveau von über 
zwei Prozent folgte mit Ausbruch des Uk-
raine-Kriegs im Februar 2022 und der sich 
anschließenden Inflationswelle — mit hef-
tigen Folgen. Als die Zinsen stiegen, verlo-
ren zuvor gekaufte Anleihen mit niedrigen 
Kupons massiv an Marktwert. Diese Buch-
verluste drückten die Bilanzen vieler Le-
bensversicherer, die seitdem sogenannte 
stille Lasten in beträchtlicher Größenord-
nung vor sich herschieben. In der Spitze 
belaufen sich diese Lasten auf gut 16 Pro-
zent der Kapitalanlagen (siehe Seite 4). 

Als wäre das nicht Last genug gewesen: 
Schon ab 2011 mussten deutsche Lebens-
versicherer eine Zinszusatzreserve (ZZR) 
bilden, um die hohen Garantieverpflich-
tungen aus Altverträgen bei den dauerhaft 
niedrigen Zinsen abzusichern. Dazu ha-
ben sie jährlich Teile der laufenden Kapi-
talerträge zurückgelegt, bis ein gesetzlich 
vorgegebener Sicherungsbetrag erreicht 

war. Über die Branche hinweg waren per 
Ende 2022 rund 105 Milliarden Euro an Re-
serven aufgebaut worden, die nun nach 
und nach wieder abschmelzen und den 
Gesellschaften zur Verfügung stehen.

Der so wichtige Kapitalmarktzins aber 
bleibt in Bewegung. Als kurz vor dem Start 
der neuen deutschen Bundesregierung  
im Frühjahr faktisch die Schuldenbremse 
aufgehoben wurde, löste das am 5. März 
den größten Renditesprung zehnjähriger 
Bundesanleihen seit der Wiedervereini-
gung aus — um satte 0,3 Prozentpunkte an 
einem Tag. „Die Niedrigzinsphase hat ge-
zeigt: Die Bilanz eines Lebensversicherers 
muss dieses sehr langfristige Geschäft 
auch aushalten können“, sagt Lars Heer-
mann, Bereichsleiter Analyse und Bewer-
tung bei der Ratingagentur Assekurata.

Für Menschen, die langfristig vorsor-
gen, zählt vor allem Verlässlichkeit. Orien-
tierung geben hier belastbare Kennzif-
fern, die €uro auch in diesem Jahr für die 
25 bedeutendsten Lebensversicherer in 
Deutschland ermittelt hat. Bewertet wur-
de zunächst die Ertragskraft (stille Reser-
ven und Lasten, Seite 4). Analysiert wur-
den zudem Risikotragfähigkeit (Substanz-
kraftquote, Seite 5) sowie die Finanzkraft 
(verlustdeckende Mittel, Seite 6). In allen 
drei Kategorien führt die WWK Lebens-
versicherung a. G. das Feld an, hinter ihr 
platzieren sich je nach Wertung stets an-
dere Gesellschaften. Die WWK überzeugt 
zum einen mit starker Kapitalausstattung. 
„Unsere bereits seit Jahren überdurch-
schnittliche Eigenkapitalquote bezogen 
auf die konventionelle Deckungsrückstel-
lung beträgt 5,9 Prozent“, unterstreicht 
Vorstandschef Jürgen Schrameier. Zum 
Zweiten hebt sie sich in der Anlagepolitik 
vom Branchendurchschnitt ab, da es ihr 
gelang, in der Niedrigzinsphase den Anteil 
kaum rentierender Anleihen niedrig zu 
halten. Das erlaubt der WWK eine ertrags-
orientierte Anlagepolitik, also „nur in Ka-
pitalanlagen zu investieren, die eine Ren-
dite oberhalb unserer Zinsgarantien un-
serer gesamten Kundenverpflichtungen 
erwarten lassen“, so Schrameier. Das spie-
gelt auch die Nettoverzinsung der Kapital-
anlagen wider (siehe Grafik rechts).T
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Schwimmer: 
Harte Arbeit an 

jedem einzelnen 
Tag stellt sicher, 

dass große 
Kraftreserven 
im Wettstreit  

auf den Punkt 
 genau abgerufen 

werden können
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Substanzkraftquote 2024 
in % (Eigenkapital + Freie RfB + SÜAF 
in % der konventionellen Deckungs-
rückstellung brutto)
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Bewertungsreserven- bzw.  
Stille-Lasten-Quote 2024 in %
(Bewertungsreserven saldiert in % der 
konventionellen Kapitalanlagen)
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Gelegenheit ergreifen
Was die Relation von stillen Reserven oder stillen Lasten zu den 
Kapitalanlagen aussagt und wie sie die Ertragskraft prägt

Im Vergleich zu den harten Jahren der 
Niedrigzinsen hat sich die Lage der 
deutschen Lebensversicherer ent-
spannt. Doch aktuell auf einem soli-

deren Fundament zu stehen, heißt noch 
nicht, „automatisch auch in der Zukunft zu 
re üssieren“, wie Lars Heermann, Bereichs-
leiter Analyse und Bewertung der Rating-
agentur Assekurata, im €uro-Interview sagt 
(siehe Seite 7). Ein Problem bleiben die stil-
len Lasten, die aus dem schnellen Zinsan-
stieg von 2022/23 resultieren. Sie entstehen 
so: Wenn das Zinsniveau steigt, 
kommen neue Anleihen mit höhe-
ren Kupons auf den Markt. Bereits 
laufende Anleihen mit geringerer 
Verzinsung verlieren dadurch an 
Attraktivität, weshalb ihr Kurs 
fällt, bis sie im Verhältnis zu den 
neuen Papieren wieder konkur-
renzfähig sind. Ende 2022 stand die Branche 
der Lebensversicherer insgesamt laut Asse-
kurata mit stillen Lasten in Höhe von 105 Mil-
liarden Euro da, die für Mitte 2025 auf noch 
85 Milliarden Euro taxiert werden. 

Dennoch geht die Reduktion der stillen 
Lasten aus Kursverlusten allenfalls langsam 
voran. „Entscheidend dafür ist zum einen 
das Zinsniveau“, sagt Assekurata-Experte 
Heermann. „Sollten die Zinsen der zehnjäh-
rigen oder 30-jährigen Bundesanleihen als 
Maßstab des langfristigen Kapitalmarkts sin-
ken, würde sich das Problem der stillen Las-
ten entspannen.“ Nach stark sinkenden Zin-
sen am Kapitalmarkt sieht es angesichts der 
Aufhebung der Schuldenbremse in Deutsch-
land allerdings nicht aus. So stehen die Le-
bensversicherer vor der Frage, wie sie diese 
Lasten mit ihrer Kapitalanlagepolitik beein-
flussen können. „Wenn ich möglichst schnell 
die stillen Lasten loswerden kann, dann 
komme ich perspektivisch schneller in die 

Zone positiver Bewertungsreserven“, sagt 
Fachmann Heermann. „Aber das muss ich 
mir leisten können und wollen, denn das 
produziert erst einmal Verluste. Dagegen 
steht schon die Erwartung des Kunden, dass 
er steigende Kapitalmarktzinsen auch in sei-
ner Überschussbeteiligung spürt. Das ist am 
Ende eine Abwägung, weil man den Euro 
nur einmal ausgeben kann.“

Für Sparer in der privaten Altersvorsor-
ge gilt vor diesem Hintergrund: Die Finanz-
kraft eines Lebensversicherers sollte stets 

mitbedacht werden. Ein aussage-
kräftiger Indikator für die Flexibi-
lität in der Kapitalanlage ist das 
Verhältnis von Bewertungsreser-
ven beziehungsweise der ausführ-
lich erklärten stillen Lasten zu 
den klassischen Kapitalanlagen. 
Er macht sichtbar, welche Anbie-

ter in den vergangenen Jahren mit ihrer An-
lagestrategie erfolgreich waren. An der Spit-
ze steht die WWK Leben, die als einzige stil-
le Reserven von 2,1 Prozent der Kapitalanla-
gen ausweist (siehe Grafik links). Bei allen 
anderen der 25 größten deutschen Lebens-
versicherer überwogen 2024 dagegen stille 
Lasten — noch am geringsten bei der SV Le-
ben mit minus 0,3 Prozent, am stärksten  
bei der LVM mit minus 16,1 Prozent; auch in 
acht weiteren Fällen lagen die Quoten noch 
zweistellig im Minus.

Die WWK hebt sich damit klar ab. Sie 
nutzte selbst in der Niedrigzinsphase Spiel-
räume, um Gelegenheiten zu nutzen und 
stärker in renditeträchtigere Anlagen wie et-
wa Aktien zu gehen. Mit einer Nettoverzin-
sung von 3,7 Prozent für 2024 (siehe Grafik 
Seite 3) und einem Fünf-Jahres-Durchschnitt 
von 3,8 Prozent erreicht die Münchner Ge-
sellschaft unter den großen deutschen Le-
bensversicherern jeweils die Spitzenwerte.
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Erst ein Thema für Fachleute, heu- 
te ein gesellschaftlicher Trend: 
Longevity, Langlebigkeit. Das Ziel: 
Älter werden und dabei lang ge-

sund bleiben. Damit erhöht sich auch das 
Langlebigkeitsrisiko. Beispiel: Man glaubt, 
mit einer angesparten Summe bis 85 abge-
sichert zu sein — wird aber 93. Vor unan-
genehmen Überraschungen aufgrund eines 
angenehmen Umstands sichert eine private 
Altersvorsorge ab, die Lebensversicherung. 
Wird ein Vertrag früh abgeschlossen, kann 
er 60 Jahre und mehr laufen. Da 
will man sein Geld einem finanz-
starken Anbieter anvertrauen, 
der in Jahrzehnten für Jahrzehnte 
die Privatrente zahlen soll.

Ein zentrales Instrument zur 
Beurteilung der finanziellen Stär-
ke von Lebensversicherern ist die 
Substanzkraftquote. Sie zeigt, wie viel Risi-
kokapital einem Unternehmen im Verhältnis 
zu seiner Größe zur Verfügung steht. Ermit-
telt wird die Kennzahl, indem Eigenkapital, 
freie Rückstellung für Beitragsrückerstat-
tung (freie RfB) und Schlussüberschussan-
teilsfonds (SÜAF) addiert und anschließend 
durch die Deckungsrückstellung (das sind 
die verzinsten Kundengelder) geteilt werden 
(siehe Grafik rechts). 

Im aktuellen Vergleich belegt erneut die 
WWK den Spitzenplatz. Zwar liegt die Vic-
toria im Prinzip gleichauf, sie betreibt aber 
kein Neugeschäft mehr, sondern verwaltet 
nur noch die bestehenden Verträge (Fachbe-
griff: Run-off). Den dritten Platz teilen sich 
Debeka und Neue Leben.

Die WWK profitiert von einer langfristig 
angelegten Strategie: Seit Jahrzehnten setzt 
die Münchner Gesellschaft auf eine beson-
ders starke Eigenkapitalbasis, die gemessen 
an der Unternehmensgröße weit über dem 

Marktdurchschnitt liegt. Eine hohe Eigen-
kapitalquote ermöglicht es Versicherern, 
Verluste an den Kapitalmärkten abzufangen 
und zusätzliche Reserven zu mobilisieren — 
ein entscheidender Vorteil gerade für Ver-
sicherungsvereine, die sich nicht über den 
Kapitalmarkt refinanzieren können.

Wesentlichen Anteil an der Substanzkraft 
hat die freie RfB. In diesem Topf werden gro-
ße Teile der erwirtschafteten Gewinne zu-
rückgelegt und den Kunden erst später gut-
geschrieben. So lassen sich Schwankungen 

der Überschussergebnisse glät-
ten. Der Spielraum erweitert sich 
noch durch den SÜAF: Er zählt 
zwar bilanziell zur gebundenen 
RfB, auf die Versicherungsneh-
mer während der Vertragslaufzeit 
meist nur eine Anwartschaft ha-
ben. Dennoch darf er zur Verlust-

deckung eingesetzt werden und stärkt damit 
die Eigenmittelsubstanz eines Versicherers.

Gerade im aktuellen Marktumfeld ist die-
se Finanzkraft von Bedeutung. Wer über aus-
reichend Kapital verfügt, kann in höher ren-
tierliche Anlagen investieren und so die Er-
tragslage langfristig verbessern. Anbieter 
mit hoher Substanzkraft sind gut gerüstet, 
um steigenden Zinsen und Inflation stand-
zuhalten, wie sie die Branche erst 2022/2023 
verkraften musste. Die WWK Lebensversi-
cherung a. G. selbst hält in ihrem Geschäfts-
bericht für das Jahr 2024 fest: „Insgesamt 
liegt dank des langjährigen Kapitalanlage- 
Know-hows und der guten Reservesituation 
sowohl das Kapitalanlageergebnis als auch 
unsere Substanzkraft unverändert auf ei-
nem attraktiven Niveau. Wir sind der Auf-
fassung, dass aufgrund des hohen Bestands 
an Eigenkapital sowie an freier RfB für die 
 Sicherheit der Verträge unserer Mitglieder 
 gesorgt ist.“
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Verlässlichkeit ist heute wichtig. Die Substanzkraftquote zeigt, 
welche Anbieter das Fundament dafür gelegt haben
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Substanzkraftquote 2024 
in % (Eigenkapital + Freie RfB + SÜAF 
in % der konventionellen Deckungs-
rückstellung brutto)

5,9

5,6

5,5

5,1

4,3

4,3

4,2

3,8

3,5

WWK

Victoria

Debeka

Neue Leben

Nürnberger

Signal Iduna

HDI

Continentale

Proxalto

Alte Leipziger

Württembergische

Ergo

LVM

Volkswohl Bund

Bayern-Versicherung

Gothaer

Provinzial

Allianz 

R + V AG

Swiss Life

Zurich

AXA

SV Leben

Generali D 

Cosmos

10,0

10,0

8,6

8,3

7,9

7,8

7,6

7,4

7,4

7,1

6,5

6,3

6,3

6,2

8,6

8,5

Quelle: Metzler Ratings

SV Leben

Nürnberger

Allianz

Continentale

Volkswohl Bund

ERGO

AXA

Signal Iduna

Neue Leben

Victoria

Bayern-Versicherung

R + V AG

Provinzial

Swiss Life

HDI

Debeka

Zurich

Alte Leipziger

Generali D 

Proxalto

Gothaer

Württembergische

Cosmos

LVM

WWK 2,1

-12,7

-12,9

-13,2

-13,6

-14,6

-15,0

-15,4

-15,7

-16,1

-0,3

-2,0

-5,4

-5,6

-5,9

-6,0

-6,7

6,7

-6,8

-7,3

-7,5

-8,5

-9,5

-3,6

-4,6

Quelle: Metzler Ratings

Bewertungsreserven- bzw.  
Stille-Lasten-Quote 2024 in %
(Bewertungsreserven saldiert in % der 
konventionellen Kapitalanlagen)
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Gelegenheit ergreifen
Was die Relation von stillen Reserven oder stillen Lasten zu den 
Kapitalanlagen aussagt und wie sie die Ertragskraft prägt

Im Vergleich zu den harten Jahren der 
Niedrigzinsen hat sich die Lage der 
deutschen Lebensversicherer ent-
spannt. Doch aktuell auf einem soli-

deren Fundament zu stehen, heißt noch 
nicht, „automatisch auch in der Zukunft zu 
re üssieren“, wie Lars Heermann, Bereichs-
leiter Analyse und Bewertung der Rating-
agentur Assekurata, im €uro-Interview sagt 
(siehe Seite 7). Ein Problem bleiben die stil-
len Lasten, die aus dem schnellen Zinsan-
stieg von 2022/23 resultieren. Sie entstehen 
so: Wenn das Zinsniveau steigt, 
kommen neue Anleihen mit höhe-
ren Kupons auf den Markt. Bereits 
laufende Anleihen mit geringerer 
Verzinsung verlieren dadurch an 
Attraktivität, weshalb ihr Kurs 
fällt, bis sie im Verhältnis zu den 
neuen Papieren wieder konkur-
renzfähig sind. Ende 2022 stand die Branche 
der Lebensversicherer insgesamt laut Asse-
kurata mit stillen Lasten in Höhe von 105 Mil-
liarden Euro da, die für Mitte 2025 auf noch 
85 Milliarden Euro taxiert werden. 

Dennoch geht die Reduktion der stillen 
Lasten aus Kursverlusten allenfalls langsam 
voran. „Entscheidend dafür ist zum einen 
das Zinsniveau“, sagt Assekurata-Experte 
Heermann. „Sollten die Zinsen der zehnjäh-
rigen oder 30-jährigen Bundesanleihen als 
Maßstab des langfristigen Kapitalmarkts sin-
ken, würde sich das Problem der stillen Las-
ten entspannen.“ Nach stark sinkenden Zin-
sen am Kapitalmarkt sieht es angesichts der 
Aufhebung der Schuldenbremse in Deutsch-
land allerdings nicht aus. So stehen die Le-
bensversicherer vor der Frage, wie sie diese 
Lasten mit ihrer Kapitalanlagepolitik beein-
flussen können. „Wenn ich möglichst schnell 
die stillen Lasten loswerden kann, dann 
komme ich perspektivisch schneller in die 

Zone positiver Bewertungsreserven“, sagt 
Fachmann Heermann. „Aber das muss ich 
mir leisten können und wollen, denn das 
produziert erst einmal Verluste. Dagegen 
steht schon die Erwartung des Kunden, dass 
er steigende Kapitalmarktzinsen auch in sei-
ner Überschussbeteiligung spürt. Das ist am 
Ende eine Abwägung, weil man den Euro 
nur einmal ausgeben kann.“

Für Sparer in der privaten Altersvorsor-
ge gilt vor diesem Hintergrund: Die Finanz-
kraft eines Lebensversicherers sollte stets 

mitbedacht werden. Ein aussage-
kräftiger Indikator für die Flexibi-
lität in der Kapitalanlage ist das 
Verhältnis von Bewertungsreser-
ven beziehungsweise der ausführ-
lich erklärten stillen Lasten zu 
den klassischen Kapitalanlagen. 
Er macht sichtbar, welche Anbie-

ter in den vergangenen Jahren mit ihrer An-
lagestrategie erfolgreich waren. An der Spit-
ze steht die WWK Leben, die als einzige stil-
le Reserven von 2,1 Prozent der Kapitalanla-
gen ausweist (siehe Grafik links). Bei allen 
anderen der 25 größten deutschen Lebens-
versicherer überwogen 2024 dagegen stille 
Lasten — noch am geringsten bei der SV Le-
ben mit minus 0,3 Prozent, am stärksten  
bei der LVM mit minus 16,1 Prozent; auch in 
acht weiteren Fällen lagen die Quoten noch 
zweistellig im Minus.

Die WWK hebt sich damit klar ab. Sie 
nutzte selbst in der Niedrigzinsphase Spiel-
räume, um Gelegenheiten zu nutzen und 
stärker in renditeträchtigere Anlagen wie et-
wa Aktien zu gehen. Mit einer Nettoverzin-
sung von 3,7 Prozent für 2024 (siehe Grafik 
Seite 3) und einem Fünf-Jahres-Durchschnitt 
von 3,8 Prozent erreicht die Münchner Ge-
sellschaft unter den großen deutschen Le-
bensversicherern jeweils die Spitzenwerte.

Service-Versicherer

STÄRKSTE
FINANZEN

Service-Versicherer

HÖCHSTE
ERTRAGS-

KRAFT

Erst ein Thema für Fachleute, heu- 
te ein gesellschaftlicher Trend: 
Longevity, Langlebigkeit. Das Ziel: 
Älter werden und dabei lang ge-

sund bleiben. Damit erhöht sich auch das 
Langlebigkeitsrisiko. Beispiel: Man glaubt, 
mit einer angesparten Summe bis 85 abge-
sichert zu sein — wird aber 93. Vor unan-
genehmen Überraschungen aufgrund eines 
angenehmen Umstands sichert eine private 
Altersvorsorge ab, die Lebensversicherung. 
Wird ein Vertrag früh abgeschlossen, kann 
er 60 Jahre und mehr laufen. Da 
will man sein Geld einem finanz-
starken Anbieter anvertrauen, 
der in Jahrzehnten für Jahrzehnte 
die Privatrente zahlen soll.

Ein zentrales Instrument zur 
Beurteilung der finanziellen Stär-
ke von Lebensversicherern ist die 
Substanzkraftquote. Sie zeigt, wie viel Risi-
kokapital einem Unternehmen im Verhältnis 
zu seiner Größe zur Verfügung steht. Ermit-
telt wird die Kennzahl, indem Eigenkapital, 
freie Rückstellung für Beitragsrückerstat-
tung (freie RfB) und Schlussüberschussan-
teilsfonds (SÜAF) addiert und anschließend 
durch die Deckungsrückstellung (das sind 
die verzinsten Kundengelder) geteilt werden 
(siehe Grafik rechts). 

Im aktuellen Vergleich belegt erneut die 
WWK den Spitzenplatz. Zwar liegt die Vic-
toria im Prinzip gleichauf, sie betreibt aber 
kein Neugeschäft mehr, sondern verwaltet 
nur noch die bestehenden Verträge (Fachbe-
griff: Run-off). Den dritten Platz teilen sich 
Debeka und Neue Leben.

Die WWK profitiert von einer langfristig 
angelegten Strategie: Seit Jahrzehnten setzt 
die Münchner Gesellschaft auf eine beson-
ders starke Eigenkapitalbasis, die gemessen 
an der Unternehmensgröße weit über dem 

Marktdurchschnitt liegt. Eine hohe Eigen-
kapitalquote ermöglicht es Versicherern, 
Verluste an den Kapitalmärkten abzufangen 
und zusätzliche Reserven zu mobilisieren — 
ein entscheidender Vorteil gerade für Ver-
sicherungsvereine, die sich nicht über den 
Kapitalmarkt refinanzieren können.

Wesentlichen Anteil an der Substanzkraft 
hat die freie RfB. In diesem Topf werden gro-
ße Teile der erwirtschafteten Gewinne zu-
rückgelegt und den Kunden erst später gut-
geschrieben. So lassen sich Schwankungen 

der Überschussergebnisse glät-
ten. Der Spielraum erweitert sich 
noch durch den SÜAF: Er zählt 
zwar bilanziell zur gebundenen 
RfB, auf die Versicherungsneh-
mer während der Vertragslaufzeit 
meist nur eine Anwartschaft ha-
ben. Dennoch darf er zur Verlust-

deckung eingesetzt werden und stärkt damit 
die Eigenmittelsubstanz eines Versicherers.

Gerade im aktuellen Marktumfeld ist die-
se Finanzkraft von Bedeutung. Wer über aus-
reichend Kapital verfügt, kann in höher ren-
tierliche Anlagen investieren und so die Er-
tragslage langfristig verbessern. Anbieter 
mit hoher Substanzkraft sind gut gerüstet, 
um steigenden Zinsen und Inflation stand-
zuhalten, wie sie die Branche erst 2022/2023 
verkraften musste. Die WWK Lebensversi-
cherung a. G. selbst hält in ihrem Geschäfts-
bericht für das Jahr 2024 fest: „Insgesamt 
liegt dank des langjährigen Kapitalanlage- 
Know-hows und der guten Reservesituation 
sowohl das Kapitalanlageergebnis als auch 
unsere Substanzkraft unverändert auf ei-
nem attraktiven Niveau. Wir sind der Auf-
fassung, dass aufgrund des hohen Bestands 
an Eigenkapital sowie an freier RfB für die 
 Sicherheit der Verträge unserer Mitglieder 
 gesorgt ist.“
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welche Anbieter das Fundament dafür gelegt haben
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Verlustdeckende Mittel (ohne ZZR) 
 zuzüglich stiller Reserven/abzüglich 
stiller Lasten 2024 in % 
(Eigenkapital + freie RfB + SÜAF-Bewertungs-
reserven saldiert in % des mittleren  
konventionellen  Kapitalanlagebestands)

Stabilität gewinnt
Die Quote verlustdeckender Mittel legt offen, wie 
 strapazierbar die Finanzkraft von Lebensversicherern ist

Galt der Zinsmarkt einmal  
als langweilig? Muss lange 
her sein. Die Rendite der 
zehnjährigen Bundesanlei-

he sprang von minus 0,5 Prozent Ende 
November 2020 bis auf 2,9 Prozent im 
Oktober 2023, fiel im Dezember 2024 
auf 2,1 Prozent zurück und rangiert 
jetzt wieder über 2,7 Prozent. Dieser 
Zinssatz ist für Lebensversicherer ent-
scheidend — und nun hilfreich. „Die 
 gestiegenen Zinsen sind ein gutes Zei-
chen für Versicherungsnehmer“, sagt 
Thorsten Saal von der Ratingagentur 
Morgen & Morgen. „Der Kapitalmarkt 
ermöglicht bessere Neu- 
und Wiederanlagen.“

Ungetrübt ist die Ent-
wicklung jedoch nicht: Der 
Zinsanstieg 2022/2023 hat 
die Bilanzen der Lebens-
versicherer unter Druck ge-
setzt. Viele Gesellschaften 
sitzen seither auf erhebli-
chen Kursverlusten bei ihren Anleihe-
beständen. In den handelsrechtlichen 
Abschlüssen nach HGB tauchen diese 
Verluste jedoch nicht unmittelbar auf. 
Das ist ein Bilanzkniff, den § 341b HGB 
erlaubt: Solange die Papiere bis zur 
Endfälligkeit gehalten werden, müs-
sen die Wertminderungen nicht abge-
schrieben werden. Das verschafft den 
Versicherern Zeit, um die Lücke all-
mählich zu schließen. 

Nach Angaben der Ratingagentur 
Assekurata waren die stillen Lasten 
2023 um 30 Milliarden Euro auf 75 Mil-
liarden Euro zurückgegangen und ha-
ben Mitte dieses Jahres wieder etwa  
85 Milliarden Euro erreicht. Für die 
Stabilität der Branche bleibt das The-
ma brisant. Denn stille Lasten mindern 

die verlustdeckenden Mittel, also jene 
Substanz, die im Ernstfall Schwan-
kungen auffangen soll. Kunden dürf-
ten deshalb mit besonderer Aufmerk-
samkeit auf diese Kennziffer schauen. 
Unter den 25 größten Anbietern mel-
dete 2024 nur die WWK keine stillen 
Lasten (siehe Seite 4). Besonders ins 
Auge fällt dabei die Quote der verlust-
deckenden Mittel, die als Gradmesser 
der Substanzkraft gilt. Sie errechnet 
sich aus der Summe von Eigenkapital, 
freier Rückstellung für Beitragsrück-
erstattung, Schlussüberschussanteil-
fonds sowie den stillen Reserven bzw. 

Lasten, geteilt durch den 
durchschnittlichen Bestand 
an klassischen Kapitalan-
lagen. Nicht berücksichtigt 
wird die Zinszusatzreserve 
(ZZR), da von ihr vollständig 
die Versicherten profitieren 
 sollen.

Die Rangliste führt mit 
großem Abstand die WWK an: Mit ei-
ner Quote von 10,8 Prozent setzt sie 
den Branchenmaßstab und erhält die 
Auszeichnung „Höchste Finanzkraft“. 
Den Begriff greift die WWK im Ge-
schäftsbericht für 2024 auf und zeigt, 
wie wichtige Mechanismen ineinander-
greifen: „Die Vermögenserträge, die 
Entwicklung der Beitragseinnahmen 
und das positive Ergebnis aus der Ver-
sicherungstechnik ermöglichten es 
der WWK Lebensversicherung a. G., 
im Sinne eines weiteren Ausbaus der 
Finanzkraft das Eigenkapital im Be-
richtsjahr erneut aufzustocken sowie 
ihren Mitgliedern gleichzeitig eine den 
wirtschaftlichen und regulatorischen 
Rahmenbedingungen angemessene 
Überschussbeteiligung zu bieten.“
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€uro: Im Assekurata-Marktausblick 
2025 steht, das Ertragsniveau habe 
sich gegenüber der Niedrigzinsphase 
gefestigt. Woran liegt das?
Lars Heermann: Vor allem am hö-
heren Zinsniveau, das insbesondere  
im klassischen Geschäft wirkt, das  
noch das Gros der Bestände ausmacht.  
80 Prozent der Anlagen in einem 
durchschnittlichen Lebensversiche-
rungs-Portfolio sind Zinsanlagen. Viele 
Altverträge enthalten Garantiezinsen 
bis zu vier Prozent, die der Versicherer 
nicht einseitig senken kann. Diese Ver-
träge laufen oft noch lange; auch in der 
Niedrigzinsphase mussten sie bedient 
werden.
Gut für die Kunden. 
Ja. Allerdings waren die Zinsen von 
2015 bis Anfang 2022 extrem niedrig, 
zugleich mussten die Unternehmen 
 hohe Zusatzreserven aufbauen — die 
Zinszusatzreserve (ZZR). Das war ein 
Kraftakt; es war schwer, die Mittel zu 
erwirtschaften. Zeitweise stand sogar 
die Frage einer Insolvenzwelle im 
Raum. Seit der Zinswende 2022/2023  
ist die Lage wieder deutlich besser.
Was bleibt schwierig?
Die Solvenzquoten sind zwar entspann-
ter. Doch aktuell sicher zu sein, heißt 
nicht, automatisch auch in der Zukunft 
zu reüssieren. Dafür braucht es ertrag-
reiches Wachstum, und dort sehen wir 
Stolpersteine. Immerhin: Der Ertrag 

flächendeckend. Branchenweit glei-
chen Abschlüsse mit planbaren, regel-
mäßigen Beitragseinnahmen die Ab-
gänge aus ausgezahlten Verträgen der-
zeit nur aus. Nettowachstum kommt 
aus Einmalbeiträgen — substanziell 
sind diese nur, wenn sie langfristig 
 ausgelegt sind, etwa bei sofort begin-
nenden Renten. Der Markt ist stark 
vom Verdrängungswettbewerb ge-
prägt; Neugeschäft muss deshalb hart 
erkämpft werden.
Setzen Kunden jetzt vor allem auf 
 finanzstarke Anbieter?
Das nehme ich schon so wahr. Viele 
Verträge werden zudem noch über Be-
rater geschlossen. Dort spürt man in 
den letzten Jahren eine größere Sensi-
bilisierung für das Thema Finanzstär-
ke. Auch Kunden stellen sich zuneh-
mend die Frage: Was passiert eigent-
lich mit meinem Lebensversicherer? 
Viele Gesellschaften gehen zusammen, 
manche stehen zum Verkauf, es gibt 
das Thema Run-off — Gesellschaften, 
die überhaupt kein Neugeschäft mehr 
machen, sondern die Verträge bis zum 
Ablauf weiterverwalten. Das schafft 
Verunsicherung und führt zur häufig 
gestellten Frage: Wie finanziell solide 
ist eigentlich mein Lebensversicherer? 
Es bestehen große Unterschiede, und 
man kann jedem Kunden oder Interes-
senten nur raten, ein genaues Auge auf 
die Finanzstärke zu werfen. 

„Finanzstärke 
genau prüfen“
Lars Heermann, Bereichsleiter Analyse 
und Bewertung der Kölner Ratingagentur 
Assekurata, über die Lage der deutschen 
Lebensversicherer und die besonderen 
 Herausforderungen der Branche
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verbessert sich, weil die ZZR schritt-
weise aufgelöst wird: Was über Jahre 
aufgebaut und nicht verbraucht wurde, 
fließt nun sehr langfristig zurück. 
Wie viel ist bereits zurückgeflossen?
Ende 2021 lag die ZZR branchenweit 
auf ihrem Höchstwert von 96 Milliar-
den Euro, Ende 2024 betrug sie noch 
rund 84 Milliarden Euro und zum 
 Ende dieses Jahres dürfte sie unter  
80 Milliarden Euro sinken. Die Rück-
flüsse können die Versicherer nutzen. 
Das stärkt ihr Ergebnis und ihre Hand-
lungsspielräume.
Wo liegen die Stolpersteine? 
Durch den schnellen Zinsanstieg liegen 
die Bewertungsreserven überwiegend 
tief im negativen Bereich. Typisch 
sind, wie erwähnt, rund 80 Prozent 
Zinsanlagen, häufig mit langen Lauf-
zeiten. Entsprechend stehen viele An-
leihen aus der Niedrigzinsphase deut-
lich im Minus; die Unternehmen schie-
ben stille Lasten vor sich her. Die höhe-
ren Marktzinsen kommen so erst nach 
und nach bei den Kunden an.
Was bedeutet das konkret?
Die Überschussbeteiligung ist zuletzt 
zwar gestiegen, aber relativ langsam. 
Hohe stille Lasten erschweren den 
 Zugang zum höheren Marktzins. Alte 
Festverzinsliche ließen sich verkaufen, 
aber nur mit hohen Verlusten. Alterna-
tiv müsste viel Neugeschäft geschrie-
ben werden — das floriert jedoch nicht 
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Surfer: Die Könner dieses Sports müssen 
robust genug sein, um auch in einem sehr 
stürmischen Umfeld die Balance zu halten



WWK Versicherungen | Pressespiegel 202518

Cash. Online 09/25



19

Cash. Online 09/25



WWK Versicherungen | Pressespiegel 202520

finanzwelt 11/25



21

finanzwelt 11/25



WWK Versicherungen | Pressespiegel 202522

VersicherungsJournal.de 10/25



23

VersicherungsJournal.de 10/25



WWK Versicherungen | Pressespiegel 202524

AssCompact 10/25



25

AssCompact 10/25



WWK Versicherungen | Pressespiegel 202526

AssCompact 10/25



27

VersicherungsJournal.de 10/25



WWK Versicherungen | Pressespiegel 202528

VersicherungsJournal.de 10/25



29

VersicherungsJournal.de 10/25



WWK Versicherungen | Pressespiegel 202530

€uro Rating Spezial 04/25

6 7

Aggregation Finanzratings und Sicherheitsmittel der Lebensversicherer

Versicherer S & P Assekurata 
U  

Assekurata 
 B

Fitch
B

Metzler 
Ratings

U

Beste
Note

Rating

Sicher-
heits- 

wmittel

Note 
Sicherheits-

mittel

Note  
Gesamt *

Bewertung

Serviceversicherer

WWK - - - - AAA  1,00 15,18%  1,00  1,00 Extrem stark

Provinzial Rheinland AA  1,50 13,46%  1,00  1,38 Sehr stark

Allianz AA - - AA BBB  1,50 8,49%  1,75  1,56 Sehr stark

Axa AA- - - AA BBB  1,50 7,60%  1,75  1,56 Sehr stark

Baloise A+ - - A+  1,75 17,42%  1,00  1,56 Sehr stark

LV 1871 - - - A+  1,75 24,03%  1,00  1,56 Sehr stark

Neue Leben AA- - - - BBB  1,50 8,52%  1,75  1,56 Sehr stark

Targo A+ - - -  1,75 12,82%  1,00  1,56 Sehr stark

HDI AA- - - - BBB  1,50 7,03%  2,00  1,63 Sehr stark

DEVK A+ - - A+  1,75 10,19%  1,50  1,69 Sehr stark

Alte Leipziger A A+ AA– A+ B  1,50 2,60%  2,50  1,75 Sehr stark

Bayern-Versicherung - - - AA- BB  1,50 4,51%  2,50  1,75 Sehr stark

Generali Deutschland - A++ - A+ C  1,00 -0,96%  4,00  1,75 Sehr stark

R+V - - - AA BB  1,50 3,17%  2,50  1,75 Sehr stark

Swiss Life A+ - - - BBB  1,75 8,60%  1,75  1,75 Sehr stark

VGH Provinzial - - A+ - A  1,75 9,59%  1,75  1,75 Sehr stark

* Gesamtnote = 3 x Beste Note Rating + 1 x Note Sicherheitsmittel : 4; Berücksichtigt sind Lebensversicherer mit mehr als fünf Milli-
arden Euro an Deckungsrückstellungen, die über mindestens ein Finanzrating verfügen

Aggregation Finanzratings und Sicherheitsmittel der Lebensversicherer
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Rating
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heits- 
mittel

Note 
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mittel

Note  
Gesamt *

Bewertung

Nürnberger - - - A A  2,00 11,31%  1,50  1,88 Sehr stark

Provinzial NordWest - - - AA- B  1,50 2,12%  3,00  1,88 Sehr stark

SV Leben A  2,00 11,11%  1,50  1,88 Sehr stark

Volkswohl Bund - - - A A  2,00 10,89%  1,50  1,88 Sehr stark

Signal Iduna - - - - A  2,00 9,96%  1,75  1,94 Sehr stark

Debeka - A A - BBB  2,00 7,07%  2,00  2,00 Stark

Stuttgarter - - A -  2,00 6,08%  2,00  2,00 Stark

Zurich AA - - - C  1,50 -0,06%  4,00  2,13 Stark

Württembergische A- - - - B  2,00 1,82%  3,00  2,25 Stark

Continentale - - - - BBB  2,50 8,58%  1,75  2,31 Stark

HUK-Coburg - - - - BBB  2,50 7,89%  1,75  2,31 Stark

LVM - A+ - - C  1,75 -0,04%  4,00  2,31 Stark

Gothaer A - - - C  2,00 -0,43%  4,00  2,50 Ausreichend stark

LPV A+ C  1,75 -5,14%  6,00  2,81 Ausreichend stark

Direktversicherer

Hannoversche A+ A++ - - AAA  1,00 20,87%  1,00  1,00 Extrem Stark

Cosmos - - - A+ C  1,75 -4,13%  5,00  2,56 Ausreichend stark

* Gesamtnote = 3 x Beste Note Rating + 1 x Note Sicherheitsmittel : 4; Berücksichtigt sind Lebensversicherer mit mehr als fünf 
Milliarden Euro an Deckungsrückstellungen, die über mindestens ein Finanzrating verfügen

Stabiles Fundament
Die Gesamtbewertung von €uro integriert Ratings und bilanzielle Sicherheitsmittel und 
zeigt Lebensversicherer mit besonders solidem Finanzpolster. An der Spitze rangieren 
bei den Serviceversicherern die WWK und bei den Direktversicherern die Hannoversche
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„Strategischer Fokus auf die 
geförderte Altersvorsorge“
Im Interview spricht Rainer Gebhart, Vertriebsvorstand der WWK Versicherungen, 
über die Entwicklungen seines Hauses, die Bedeutung des Riester-Geschäfts, die 
Relevanz der betrieblichen Altersversorgung und seine Erwartungen an die Politik.

Titelinterview | WWK Versicherungen
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Wie bewerten Sie die Zukunft der Alters-
vorsorge vor dem Hintergrund der politi-
schen Rahmenbedingungen? 
Rainer Gebhart: Altersvorsorge ist auf-
grund der demografischen Entwicklung 
wichtiger denn je. Um den Bedürfnissen 
der Menschen im Alter gerecht zu wer-
den bedarf es weitreichender Reformen 
der gesetzlichen Rentenversicherung, 
aber auch eine Optimierung der Rah-
menbedingungen der geförderten Al-
tersvorsorge. 

Welche Wünsche haben Sie an den Ge-
setzgeber im Hinblick auf das Thema  
Altersvorsorge? 
Aus meiner Sicht sollte der Gesetzgeber die 
gesetzliche Rentenversicherung reformie-
ren, um sie für die Bevölkerung zukunfts-
sicher zu gestalten und die Finanzierung 
auf ein solides Fundament zu stellen. Dar-
über hinaus halte ich es für sinnvoll, die be-
triebliche Altersversorgung (bAV) weiter 
zu stärken und die Riester-Rente in einer 
modifizierten Form beizubehalten. Riester 
ist aus unserer Sicht eine Erfolgsgeschich-
te, die breite Teile der Bevölkerung erreicht 
und hohe Förder-Renditen für die Bezie-
her ermöglicht. Verbesserungsbedarf be-
steht allerdings bei der Administration der 
staatlichen Fördermittel. Sowohl bei der 
Riester-Rente als auch bei der bAV wäre es 
sinnvoll, die bürokratischen Prozesse 
deutlich zu verschlanken.

Welche Auswirkungen haben die welt-
wirtschaftlichen Turbulenzen auf die 
WWK als Vorsorgeversicherer? 
Die Turbulenzen erzeugen Unsicherheit 
bei allen Marktteilnehmern. Diese Unsi-
cherheit spiegelt sich an den Kapital-
märkten und auch beim Verbraucherver-
halten wider. Wer nicht genau weiß, wie 
es wirtschaftlich weitergeht, hält sein 
Geld erst mal zusammen.  

Spüren Sie die Zurückhaltung der Ver-
braucher in Ihren Umsätzen?
Wir spüren diese Auswirkungen derzeit 
kaum. Unseren Vermittlern gelingt es 
sehr gut, diese Ängste zu nehmen. Viele 
Menschen treibt die Sorge um, im Alter 

nicht genügend Geld zu haben. Sowohl 
beim Thema Riester als auch bei der bAV 
machen wir nach wie vor gute Umsätze.  

Wie tangiert Sie die Situation an den Ka-
pitalmärkten?   
Im Zuge der Niedrigzinsphase hatten sich 
bei deutschen Lebensversicherern bis En-
de 2021 branchenweit stille Reserven an-
gehäuft. Doch mit der weltweiten Zins-
wende der Zentralbanken sanken die 
Kurswerte der Festzins-Anleihen, die 
während der vorangegangenen zehn Jah-
re erworben worden waren. Aus stillen 
Reserven wurden so in kurzer Zeit stille 
Lasten in erheblicher Höhe. Diese werden 
die Kapitalanlageergebnisse etlicher Ge-
sellschaften über viele Jahre hinweg belas-
ten. Die WWK ist von dieser Entwicklung 
nur in geringem Umfang betroffen. Unser 
Vorteil ist vereinfacht gesagt, dass wir in 
den vergangenen Jahren so gut wie keine 
langlaufenden niedrigverzinsten Renten-
papiere gekauft haben. Wir sind deshalb 
von dieser Entwicklung verschont geblie-
ben. Ganz im Gegenteil: Unsere Bilanz 
weist weiterhin stille Reserven aus.  

Was ist derzeit Ihr größtes Geschäftsfeld? 
Im vergangenen Jahr konnten wir ein 
Produktionsvolumen von rund 2,6 Mil-
liarden Euro Beitragssumme generieren. 
Gut 40 Prozent, also eine Milliarde Euro, 
entfallen auf das Riester-Geschäft, in et-
wa 25 Prozent, rund 600 Millionen Euro, 
auf die betriebliche Altersversorgung 
und der Rest verteilt sich auf unsere wei-
teren Geschäftsfelder.      

Wie entwickelt sind Ihr Neugeschäft? 
Sehr gut, wir sind mehr als zufrieden. Im 
vergangenen Jahr haben wir bei der Pro-

duktion ein Plus von gut 20 Prozent im 
Vergleich zum Vorjahr gemacht. Im ers-
ten Quartal des aktuellen Jahres betrug 
der Zuwachs 40 Prozent gegenüber dem 
Vorjahreszeitraum. Würde man sich im 
aktuellen Jahr auf die bilanzielle Kenn-
zahl „Technischer Neuzugang“ beziehen, 
ist der Zuwachs mit 83,2 Prozent sogar 
noch deutlich größer ausgefallen.

Wie ist diese Steigerung zu erklären?
Unsere Erfolgsstory beruht auf einem star-
ken Absatzwachstum bei der geförderten 
Altersvorsorge. Bei der Riester-Rente ha-
ben wir in Reaktion auf den zum 1. Januar 
2025 steigenden Garantiezins bereits sehr 
frühzeitig eine neue Tarifgeneration unse-
res Produkts auf den Markt gebracht. 
Möglich war dies, weil wir bei der Pro-
duktentwicklung mit verschiedenen Sze-
narien für die Höhe des Garantiezinses ge-
arbeitet haben. Eines unserer Szenarien – 
der Rechnungszins von 1,0 Prozent 
– wurde schließlich von der Politik umge-
setzt. Unser Tarif war somit fertig zertifi-
ziert, klassifiziert und bereits zu einem 
Zeitpunkt verkaufsfertig, als der Wettbe-
werb noch in einer Frühphase der Pro-
duktentwicklung steckte. Wir konnten den 
neuen Riester-Tarif daher schon ab Som-
mer 2024 verkaufen – mit Versicherungs-
beginn im Januar 2025. Dieser Effekt ist für 
das extrem hohe Neugeschäft im ersten 
Quartal 2025 verantwortlich.   

Dennoch gibt es gegenüber dem Riester-
Produkt vielfach Zurückhaltung, sowohl  
bei Verbrauchern als auch bei den Kun-
den. Werden Sie auch in den kommenden 
Jahren an Riester festhalten? 
Wir sind nach wie vor von der Riester- 
Rente überzeugt und werden auch weiter 

Rainer Gebhart

ist seit 1989 bei den WWK Versicherungen. Seit 30 Jahren ist er Vorstandsmitglied 
bei der WWK. Seit 2013 ist der Vertriebsvorstand zudem stellvertretender Vor-
standsvorsitzender der WWK Lebensversicherung auf Gegenseitigkeit und der 
WWK Allgemeine Versicherung AG. Zu seinem Verantwortungsbereich zählen 
neben der eigenen Ausschließlichkeitsorganisation der gesamte Partnervertrieb, 
die Außendienstverwaltung sowie Marketing und Öffentlichkeitsarbeit der WWK.
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daran festhalten.  Auch deshalb, weil die 
so genannte Förder-Rendite, bei der auch 
die staatlichen Zulagen in die Renditebe-
rechnungen eingehen, für Kunden un-
schlagbar ist. Das können wir anhand 
von vielen Beispielen, die wir im Bestand 
haben, sehr gut belegen. Wenn der Ge-
setzgeber nun noch administrative Hür-
den abbauen und die Zertifizierung ver-
einfachen würde, wäre das Produkt auch 
für uns als Anbieter sicherlich noch at-
traktiver. Wir sind aber schon jetzt IT-
technisch gut aufgestellt und können das 
Geschäft effizient abwickeln und auch 
Verträge von Wettbewerbern problemlos 
bei uns aufnehmen.  

Wie könnte Riester verändert werden, um 
das Geschäft weiter anzukurbeln?
Positiv könnte sich eine Absenkung des 
vorgegebenen Garantieniveaus auf bei-
spielsweise 80 Prozent der eingezahlten 
Beiträge und Fördermittel auswirken. 
Dies würde uns die Möglichkeit geben, 
die Aktienquote in den Verträgen der 
Kunden weiter zu erhöhen.  Das wäre für 
chancenorientiertere Kunden durchaus 
interessant. Allerdings stellen wir bei der 
dritten Schicht, also bei der Privatrente, 
fest, dass sich Kunden fast immer für die 
100 Prozent Garantie entscheiden.  

Wie viele Ihrer Kunden verzichten in der 
dritten Schicht auf die 100 Prozent? 
Die wenigsten. 78,2 Prozent wählen eine 
Garantie von 100 Prozent der eingezahl-
ten Beiträge. 18 Prozent verzichten ganz 
auf eine Garantie und setzen auf die reine 
Aktienanlagen.  Nur wenige Kunden neh-
men also derzeit die Möglichkeit wahr, 
zwar eine Garantie beizubehalten, diese 
aber unterhalb der 100 Prozent zu wählen. 
Vor diesem Hintergrund glaube ich, dass 
die Idee des Gesetzgebers, das Garantieni-
veau beim Riester auf 80 Prozent zu sen-
ken, nicht der große Wurf sein wird, da 
für viele Kunden nach wie vor das Thema 
Sicherheit die größte Rolle bei der Alters-
vorsorgeentscheidung spielt.

Welche Relevanz hat vor dem Hinter-
grund des Fachkräftemangels die be-
triebliche Altersversorgung?  
Der Fachkräftemangel und die zunehmen-
de Alterung unserer Gesellschaft führen 
dazu, dass sich Arbeitgeber für potenziel-
le Arbeitnehmer attraktiv machen müssen. 
Dies geschieht durch eine Reihe von Bene-
fits, angefangen beim Jobticket bis hin zur 
Gesundheitsvorsorge. Der beliebteste Be-
nefit ist und bleibt jedoch die bAV, weshalb 
Arbeitgeber, die eine Mitarbeiterbindung 
erzielen wollen, darauf nicht mehr verzich-

ten können. Arbeitgeber empfinden das 
Thema daher nicht mehr als lästige Pflicht, 
sondern nutzen es gezielt für Recruiting 
und Personalbindung. 

Wie schwierig ist es heute, Arbeitgeber 
von einer bAV zu überzeugen? 
Der Hauptgrund für die stockende Ver-
breitung insbesondere bei kleineren und 
mittleren Betrieben liegt sicherlich darin, 
dass die bAV sowohl für den Berater als 
auch für den Arbeitgeber schlichtweg im-
mer noch zu kompliziert ist. Die typischen 
Probleme ergeben sich aus den unter-
schiedlichen Rechtsgebieten, die hier inei-
nandergreifen: vor allem Arbeits-, Steuer-, 
Sozialversicherungs- und Versicherungs-
recht. Hier sind die Versicherer gefordert, 
den Vermittler bestmöglich in allen Berei-
chen zu unterstützen und vor allem die 
komplexen Prozesse zu vereinfachen und 
die Servicequalität auszubauen. 

Wie ist die WWK bei den Prozessen auf-
gestellt? 
Wir betrachten die bAV im Licht der drei 
Erfolgsfaktoren Produkt, Prozess und 
Service. In allen drei Teilbereichen haben 
wir identifiziert, was zu tun ist, um eine 
Simplifizierung des Geschäfts voranzu-
treiben. Dies haben wir in den vergan-
genden Jahren konsequent durchgeführt 
und haben uns damit optimal auf die Be-
dürfnisse des Vermittlers und des Arbeit-
gebers eingestellt. Dabei setzen wir auf 
vereinfachte IT-Lösungen für Beratung 
und Verwaltung über ein intelligentes 
Schnittstellenmanagement. 

Wie unterstützen Sie die Vermittler? 
Wir unterstützen die Vermittler auf allen 
Ebenen. Zum einen bieten wir eine Viel-
zahl von Online- und Präsenz-Seminaren 
an. Wir unterhalten seit Jahrzehnten ein 
eigenes Schulungszentrum mit einer Ka-
pazität von 80 Betten in der Nähe von Ro-
senheim. Dort schulen wir unter anderem 
sehr gezielt alle Themen der bAV, und 
zwar für alle Vertriebskanäle. Zudem ha-
ben wir bundesweit bAV-Spezialisten, wir 
nennen sie Consultants, die die Vermitt-
ler vor Ort unterstützen und auch mit zum 
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Kunden gehen, um beispielsweise spezifi-
sche Fragen oder rechtliche Themen zu 
klären. Ich sage immer, zur bAV gehören 
Produkt und Prozesse aber auch Service. 
Wir haben auch eine eigene Hotline etab-
liert, die von qualifizierten Versicherungs-
kaufleuten betreut wird. Wenn Sie bei uns 
anrufen, erreichen Sie innerhalb kürzester 
Zeit einen persönlichen Ansprechpartner. 
Machen Sie gerne den Praxistest. 

Wie ist Ihr Vertrieb organisiert? 
Drei Viertel unseres Leben-Umsatzes ge-
nerieren wir über unseren Partnerver-
trieb. Hier arbeiten wir sowohl mit großen 
Vertriebsgesellschaften zusammen als 
auch mit Einzelmaklern. Hinzu kommt 
noch unser Maklerpool „1:1Assekuranz-
service AG“. In unserer Ausschließlich-
keitsorganisation sind derzeit über 1.000 
Vermittler bundesweit für uns tätig. Sie 
decken rund 25 Prozent des Geschäfts mit 
Lebensversicherungen ab und sind für fast 
100 Prozent des Kompositgeschäfts ver-
antwortlich. 

Welche weiteren digitalen Tools bieten 
Sie Vermittlern und Kunden?
Unsere Ausschließlichkeitsorganisation 
arbeitet mit einer äußerst modernen An-
gebotssoftware, die eine vollständige di-
gitale Abwicklung des Geschäfts ermög-
licht. Vertriebspartner unterstützen wir 
mithilfe einer speziellen Software bei der 
fundierten Bedarfsanalyse. Außerdem 
bieten wir sowohl ein Vertriebs- als auch 
ein Kundeninformationsportal an, über 
das Vermittler und Kunden alle Verträge 
online einsehen und relevante Informa-
tionen dazu abrufen können. Sogar ein 
Wechsel in der Fondsauswahl kann hier 
online beauftragt werden. 

Welche Rolle spielen Innovationen wie  
Künstliche Intelligenz bei der WWK?
Die WWK ist sehr technologieoffen und 
beobachtet neue Entwicklungen fortwäh-
rend. An verschiedenen Stellen, beispiels-
weise bei der Kundenkorrespondenz, setz-
ten wir bereits heute KI-Lösungen ein. Zu-
dem haben wir erste Schritte im Metaverse 
gemacht und wollen künftig auch kunden-

bezogene Experiences entwickeln. Bei den 
Metaverse-Anwendungen ist es durchaus 
denkbar, diese künftig auch für Schulun-
gen zu nutzen. KI hat ist darüber hinaus 
Einzug bei unserer Investmenttochter 
WWK Investment S.A. gehalten. Die Ge-
sellschaft hat zum Jahresbeginn 2025 einen 
neuen Fonds für private Anleger lanciert, 
bei dem insbesondere auf das revolutionä-
re Potenzial der KI bei der Portfoliozusam-
menstellung gesetzt wird,  

Noch mal zurück zum demografischen 
Wandel, der ja auch die Vermittlerschaft 
betrifft. Auch die Vermittler werden im-
mer älter und gehen in Ruhestand. Wie 
steuern Sie hier gegen? 
Die Nachwuchsförderung im Bereich der 
Vermittler genießt einen zentralen Stel-
lenwert. Denn vor dem Hintergrund des 
demografischen Wandels und des alters-
bedingten Ausscheidens erfahrener Ver-
mittler ist es unerlässlich, frühzeitig qua-
lifizierten Nachwuchs zu gewinnen und 
systematisch aufzubauen. Aus diesem 
Grund haben wir erst kürzlich ein neues 
Vertriebsassistenten-Programm aufge-
legt. Die Nachwuchskräfte machen wir 
durch eine gezielte Aus- und Weiterbil-
dung fit für die Beratung. Im vergange-

nen Jahr ist es uns gelungen, knapp 75 
junge Leute über diesen Weg zu gewin-
nen. Wenn wir diese Größenordnung 
Jahr für Jahr erreichen, gelingt es uns, die 
altersbedingten Abgänge auszugleichen. 

Welche Ziele haben Sie sich für 2025 vor-
genommen? 
Wir wollen im Jahr 2025 ein Produkti-
onsvolumen von drei Milliarden Euro 
Beitragssumme erreichen. Unsere Strate-
gie an Riester festzuhalten werden wir 
unverändert fortsetzen. Schon heute hal-
ten wir IT-Kapazitäten vor, um schnell 
auf die erwarteten gesetzlichen Verände-
rungen bei der geförderten Altersvorsor-
ge reagieren zu können. Darüber hinaus 
werden wir in das Geschäftsfeld der be-
trieblichen Altersversorgung weiter in-
vestieren. Dabei setzen wir weiterhin auf 
den Vertrieb über freie Makler und Ver-
triebsorganisationen und eine starke 
Ausschließlichkeitsorganisation, die wir 
noch weiter ausbauen wollen. ■

Das Interview führte Anja Schüür-Langkau  

vor Ort in München.

Titelinterview | WWK Versicherungen
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INTERVIEW MIT RAINER GEBHART,   

VORSTAND VERTRIEB DER WWK VERSICHERUNGEN

Trotz wirtschaftlicher Unsicherheiten verzeichnet die WWK  
ein starkes Jahresauftaktquartal in der Altersvorsorge. Das  
gilt besonders für die geförderte Altersvorsorge im Bereich der  
Riester-Rente. Vertriebsvorstand Rainer Gebhart spricht über 
Erfolgsfaktoren, Produktstrategien und die Bedeutung  
persönlicher Beratung in einem sich wandelnden Markt.

„Unsere Finanzkraft ist das  
Fundament unseres Handelns“

Herr Gebhart, das Geschäft in der Altersvorsorge 
wird nach wie vor von herausfordernden  
wirtschaftlichen und politischen Faktoren  
beeinflusst. Wie ist die WWK in das Jahr 
2025 gestartet 

Trotz der aktuellen globalen Unsicherhei-
ten sind wir bei der WWK mit einem äußerst 
positiven Momentum ins Jahr 2025 gestartet. 
Bereits im Vorjahr konnten wir in unserem 
Lebensversicherungsgeschäft ein Produkti-
onswachstum von über 20% im Vergleich 
zum Vorjahr erzielen. Diese Dynamik hat 
sich im ersten Quartal 2025 weiter verstärkt: 
Wir verzeichnen ein Wachstum von 40% 
gegenüber dem entsprechenden Vorjahres-
zeitraum. Angesichts der wirtschaftlichen 
Gesamtlage ist das ein starkes Signal für die 
Leistungsfähigkeit unserer Produktstrategie 
und den Erfolg unserer Vertriebspartner.

Welches Segment lief besonders gut  
Und was sind die ausschlaggebenden 
Faktoren dabei 

Ein wesentlicher Treiber war der 
Bereich der geförderten Altersvorsorge – 
insbesondere unsere neue Generation der 
Riester-Rente. Wir haben frühzeitig mit 
unterschiedlichen Szenarien zum Rech-
nungszins gearbeitet und so bereits im 
Vorfeld der Zinsanhebung zum 
01.01.2025 ein marktreifes Produkt zur 
Verfügung gestellt. Unser neuer Tarif mit 
einem Rechnungszins von 1,0% war 
nicht nur zertifiziert und klassifiziert, 
sondern auch frühzeitig vermarktbar. Der 
Verkaufsstart erfolgte bereits im Sommer 
2024 (mit Versicherungsbeginn im Januar 
2025) – weit vor vielen Wettbewerbern. Das 
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Wir haben die bAV aus drei Perspektiven neu 
gedacht: Produkt, Prozess und Service. Durch 
gezielte Vereinfachung der IT-Prozesse und ein 
intelligentes Schnittstellenmanagement schaffen 
wir Lösungen, die sowohl für Vermittler als auch 
für Arbeitgeber praktikabel sind. Unsere Produkt-
palette ist auf die Bedürfnisse der modernen 
Arbeitswelt zugeschnitten und erlaubt flexible 
Anpassungen an arbeitsrechtliche Veränderungen – 
etwa bei Arbeitgeberwechsel oder Elternzeit.

Insbesondere die Haftungsfra-
ge bleibt für viele Arbeitgeber 
ein Hemmnis. Welche Lösun-
gen bieten Sie an – auch mit 
Blick auf Entlastung bei Ver-
waltung und Kommunikation 

Unser Ansatz zielt auf maxi-
male Flexibilität für den Arbeit-
nehmer und gleichzeitig größt-
mögliche Sicherheit für den 
Arbeitgeber. Mit WWK Intelli-
Protect® 2.0 bieten wir ein hoch-
entwickeltes Garantieprodukt 
mit einem intelligenten Wertsi-
cherungsmechanismus (iCPPI), 
der eine renditeorientierte Bei-
tragsgarantie ermöglicht. Seit 
Jahresbeginn 2025 ist durch den 
höheren Rechnungszins auch 
wieder eine vollständige Beitragsgarantie möglich. 
Zudem lassen sich arbeitsrechtlich relevante Ände-
rungen direkt im Produkt abbilden – ein echter 
Mehrwert für Arbeitgeber.

Mit dem Anschluss an Dienstleister wie Xempus 
schnüren Sie ein Gesamtpaket für Vermittler. Wo 
sehen Sie in der Ansprache von Maklern noch Po-
tenzial 

Die bAV bleibt für viele Vermittler ein anspruchs-
volles Feld – gerade im Mittelstand, wo die Anforde-
rungen hoch und die personellen Ressourcen 
begrenzt sind. Mit der Anbindung an digitale Plattfor-
men wie Xempus und unsere unterstützende Bera-
tungsinfrastruktur schaffen wir einen echten Mehr-
wert. Unsere bAV-Spezialisten begleiten Vermittler auf 
Wunsch auch direkt zu Kundenterminen – inklusive 

fachlicher Expertise zu rechtlichen und prozessualen 
Fragen. Gleichzeitig investieren wir stark in die Fort-
bildung unserer Vermittler – sowohl digital über 
unsere WWK Akademie online als auch in unserem 
Schulungszentrum südlich von München.

Ihr Unternehmen gilt als finanzstark und eigenka-
pitalbasiert, für Makler ein wichtiges Entschei-
dungskriterium bei der Anbieterwahl. Inwiefern 
zahlt diese Stabilität auf das Vertrauen von Ver-
mittlern und Kunden ein 

Unsere Finanzkraft ist das Fun-
dament unseres Handelns. Wir 
haben über viele Jahre hinweg sys-
tematisch Eigenkapital aufgebaut 
– aktuell über 300 Mio. Euro. Im 
Verhältnis zur Unternehmens-
größe ist das ein herausragender 
Wert. Unsere Eigenkapitalquote 
liegt zum Ultimo 2024 bei circa 
6%, die Branche erreicht im 
Schnitt gerade einmal etwa 2%. 
Diese Stabilität schafft Sicherheit 
für unsere Kunden, die sich auf die 
Erfüllung unserer Garantieverspre-
chen verlassen können. Für unsere 
Vertriebspartner bedeutet Finanz-
stabilität außerdem faire und ver-
lässliche Rahmenbedingungen in 
der Zusammenarbeit – auch in 

wirtschaftlich herausfordernden Zeiten. Auch der Ver-
kauf von Lebensversicherungsbeständen war und ist 
für uns keine Option. 

Was erwarten Sie von der Politik mit Blick auf die 
geförderte Altersvorsorge  Reichen die aktuellen 
Initiativen aus Ihrer Sicht aus 

Die gesetzliche Rentenversicherung muss drin-
gend reformiert werden, um nachhaltig finanzierbar 
zu bleiben. Gleichzeitig sollte die betriebliche Alters-
versorgung weiter gefördert und Riester in einer 
modernisierten Form erhalten werden. Die Grund-
idee ist richtig – es bedarf jedoch eines Abbaus der 
Bürokratie, effizienterer Prozesse und einer stärkeren 
Vereinfachung in der Produktzertifizierung. Nur so 
kann die geförderte Vorsorge wieder ein echter 
Wachstumstreiber werden. P

 „Für unsere Vertriebs-
partner bedeutet  

Finanzstabilität außer-
dem faire und verlässli-
che Rahmenbedingun-
gen in der Zusammen-
arbeit [...]. Auch der 
Verkauf von Lebens -

versicherungsbeständen 
war und ist für uns  

keine Option.“

Juli 2025 | AssCompact IV 
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hat maßgeblich zum sehr erfolgreichen Neugeschäft 
zu Jahresbeginn beigetragen.

Fondsgebundene Altersvorsorge steht seit Jahren 
im Fokus Ihrer Produktstrategie. Welche Nachfra-
getrends beobachten Sie allgemein – mit und  
ohne Garantiekomponenten  

Unsere Erfahrung zeigt: Sicherheit ist für viele 
Menschen nach wie vor ein zentrales Anliegen in der 
Altersvorsorge. Rund 80% unse-
rer Kunden entscheiden sich für 
eine 100-prozentige Beitragsga-
rantie. Etwa 20% verzichten 
bewusst auf Garantien, um das 
volle Potenzial der Kapitalmärkte 
zu nutzen. Dieses Verhalten 
unterstreicht die Bedeutung 
eines breit diversifizierten Pro-
duktportfolios. Wir bieten Tarife 
mit und ohne Garantie sowie fle-
xible Garantieniveaus an – stets 
in Kombination mit einer quali-
tativ hochwertigen Fondsaus-
wahl. So können unsere Kunden 
passgenau entsprechend ihrer 
Risikoneigung und Lebenssitua-
tion entscheiden.

Wie verändert sich denn der Beratungsbedarf in 
der Altersvorsorge durch gesellschaftliche Trends 

Die Digitalisierung verändert zweifellos die Infor-
mationswege. Viele Menschen informieren sich heute 
zunächst online. Doch wenn es um die finale Ent-
scheidung geht, zeigt sich weiterhin ein klares Bild: 
Der Wunsch nach persönlicher Beratung ist ungebro-
chen. Vertrauen, Orientierung und individuelle 
Betreuung bleiben entscheidend. Deshalb investieren 
wir kontinuierlich in die Aus- und Weiterbildung 
unserer Vertriebspartner – und bauen unser Vertriebs-
netz sogar aus, entgegen dem 
Trend in der Branche.

Inwiefern profitiert davon auch 
das Berufsbild Versicherungs-
makler 

Wir glauben, dass der Beruf 
des Versicherungsvermittlers 
eine starke Aufwertung erfah-
ren wird. Die Effekte der demo-
grafischen Entwicklung wirken 
immer stärker und sorgen 
dafür, dass die gesetzliche Rente 
immer weiter zurückgehen 
wird. Sie wird bei vielen Men-
schen nicht mehr für einen aus-
kömmlichen Lebensabend ausreichen. Der Bedarf 
zusätzlicher privater Vorsorge steigt deshalb. Das 
Fachwissen über eine sinnvolle Ausgestaltung der 
Vorsorge gewinnt damit deutlich an Wert. Das wird 
sich insgesamt positiv auf das Ansehen des Berufs-
standes auswirken.

Riester gilt als reformbedürftig, wird aber von  
den WWK Versicherungen weiter forciert. Welche 
Argumente sprechen aus Ihrer Sicht für eine  
fondsorientierte Riester-Strategie – auch im  
aktuellen Förderumfeld 

Die Riester-Rente bleibt aus unserer Sicht ein leis-
tungsfähiges Instrument zur privaten Altersvorsorge. 
Insbesondere die sogenannte Förderrendite – also die 
Einbeziehung der staatlichen Zulagen in die Gesamt-

rendite – macht sie für viele Ziel-
gruppen attraktiv. Unsere 
Bestandsauswertungen zeigen 
sehr deutlich: Werden die Ver-
träge für eine langfristige Alters-
vorsorge genutzt, lohnt sich Ries-
ter – gerade auch bei mittleren 
und niedrigen Einkommen. Klar 
ist aber auch: Vereinfachungen in 
der Administration und eine 
moderne, effiziente Förderstruk-
tur würden die Attraktivität für 
Kunden und Anbieter gleicher-
maßen erhöhen.

Sie verweisen regelmäßig auf 
die Förderrendite von Riester-
Verträgen. Welche Zahlen und  

Zielgruppen belegen die Relevanz dieses  
Produkts heute noch 

Ein konkretes Beispiel aus der Praxis macht dies 
besonders anschaulich: Eine mir bekannte Familie hat 
bis Ende 2024 ein Altersvorsorgevermögen von 66.659 
Euro aufgebaut – davon stammen nur 29.561 Euro aus 
Eigenbeiträgen. Über 16.900 Euro entfallen auf staatli-
che Zulagen, der Rest resultiert aus der Fondswertent-
wicklung. Dieses Beispiel zeigt, wie attraktiv die Riester-
Förderung nach wie vor sein kann – gerade für Fami-
lien mit Kindern oder für Geringverdiener.

In der betrieblichen Altersver-
sorgung sind die WWK Versi-
cherungen ebenfalls aktiv. Wie 
fällt Ihre erste Zwischenbilanz 
aus – mit Blick auf Nachfrage 
und Vermittler resonanz 

Die betriebliche Altersversor-
gung (bAV) ist für uns ein strate-
gisch wichtiger Wachstumsbe-
reich. Derzeit liegt der Anteil der 
bAV bereits bei rund einem Drit-
tel unseres Gesamtabsatzes – mit 
klarer Ambition, diesen Anteil 
perspektivisch auf über 40% zu 
steigern. Besonders erfolgreich 
sind wir dabei im Zusammen-

spiel auch mit unabhängigen Vermittlern, Makler-
pools und überregionalen Finanzvertrieben. 

Portabilität und Tarifvielfalt gelten als Erfolgsfakto-
ren in der bAV. Wie setzen Sie diese Anforderungen 
im Produkt- und Beratungskonzept konkret um 

 „Wenn es um die finale 
Entscheidung geht, 
zeigt sich ein klares 

Bild: Der Wunsch nach 
persönlicher Beratung 
ist ungebrochen. Ver-
trauen, Orientierung 
und individuelle Be-
treuung bleiben ent-

scheidend.“

TITELINTERVIEW

AssCompact | Juli 2025II

 „Unsere Bestandsaus-
wertungen zeigen sehr 
deutlich: Werden die 

Verträge für eine lang-
fristige Altersvorsorge 

genutzt, lohnt sich 
Riester – gerade auch 

bei mittleren und nied-
rigen Einkommen.“
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Die betriebliche Altersversorgung ist für die WWK Versicherungen ein strategisch wichtiger Wachstumsbereich, sagt Rainer Gebhart.

TITELINTERVIEW

Juli 2025 | AssCompact III 
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2025
Der Goldene Bulle
„Vorsorgeprodukt
des Jahres 2025“
geht an die…

WWK

Mit freundlicher Empfehlung von

PRODUKTE
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Die Riester-Rente, ein Kind der 
deutschen Politik, wird heute 

auch von der Politik nicht selten kriti-
siert. Wahrscheinlich liegt es daran, 
dass die Produktwelt gar nicht so rich-
tig bekannt ist. Zum Beispiel die Fonds-
police RR 25 der WWK, die €uro in 
diesem Jahr mit dem „Goldenen Bul-

Neue Maßstäbe setzt die WWK mit ihrer Förderrente RR 25. Als Altersvorsorge- 
Lösung vereint dieser innovative Riester-Renten-Tarif Rendite von der Börse mit  
Sicherheit für das investierte Kapital und Flexibilität in der Ausgestaltung

Mit höherem Zins gewinnen

len“ für das „Vorsorgeprodukt des Jah-
res“ auszeichnet. Dieses Konzept wur-
de speziell für die Anforderungen mo-
derner Vorsorgesparer entwickelt. 

Die RR 25 kombiniert dabei Rendi-
te mit Sicherheit und Flexibilität. Ein 
Algorithmus sorgt dafür, dass für je-
den Kunden an jedem Börsenhandels-

tag mit einer möglichst hohen Inves-
titionsquote in aussichtsreiche Akti-
enfonds investiert wird. Kunden pro-
fitieren von den Chancen der Börse, 
ohne dabei ihre Altersvorsorge unnö-
tigen Risiken auszusetzen. Die Mög-
lichkeit, gezielt in nachhaltige Fonds 
zu investieren, rundet das Angebot ab. 

WWK-Vorstand Rainer Gebhart kann sich nach 2024 zum zweiten Mal über das „Vorsorgeprodukt des Jahres“ freuen

Die RR 25 steht für ein Altersvor-
sorgeprodukt, das sich an die Lebens-
realität der Menschen von heute 
 anpasst. Ob Berufseinsteiger, Fami-
lienmenschen oder erfahrene Anle-
ger  — das Produkt bietet flexible Ge-
staltungsmöglichkeiten, um sich indi-
viduell an die finanzielle Situation und 
die Lebensplanung des Kunden an-
zupassen. 

Beispielsweise sind Fondswechsel 
jederzeit kostenfrei möglich, im aktu-
ellen Tarif wurde die Fondspalette da-
für um eine Vielzahl an kostenopti-
mierten ETFs ergänzt. Sonderzahlun-
gen, Beitragserhöhungen sowie Bei-
tragsfreistellung stehen dem Kunden 
ebenso zur Wahl wie ein Ablaufma-
nagement gegen Ende der Vertrags-
laufzeit. Der Beginn der Rentenphase 
ist im Rahmen der gesetzlichen Vorga-
ben frei wählbar und zu Renteneintritt 
ist eine Teilkapitalisierung möglich.

Deutlich erhöhte Renditen. Weiterer 
Clou: Schon seit Juli 2024 konnten sich 
WWK-Kunden die Vorteile des höhe-
ren Rechnungszinses sichern, den das 
Bundesfinanzministerium eigentlich 
erst zum Jahresanfang 2025 von 0,25 
auf 1,0 Prozent erhöht hat. Interessen-
ten wurde bereits ab Juli der neue Ta-
rif RR 25 mit dem höheren Rechnungs-

zins angeboten. Wer das Angebot an-
nahm, erhielt eine Bestätigung und 
eben Anfang 2025 die Police, die ab 
1. Januar 2025 startete. 

Hintergrund: Anbieter von Renten- 
oder Lebensversicherungen können 
den Garantiezins für ihre Altersvor-
sorgeprodukte nicht einfach frei be-
stimmen. Dessen Höhe wird indirekt 
durch den Höchstrechnungszins be-
grenzt — und nun ist der Zins wieder 
höher, mit positiven Folgen für Vor-
sorgesparer: „Die Garantierente steigt 
deutlich, und auch der Rentenfaktor 
wird erhöht“, erläutert Thomas Heß, 
Marketingleiter und Organisationsdi-
rektor Partnervertrieb WWK Versi-
cherungen. Der Rentenfaktor gibt an, 
welche monatliche Rente Anlegern 
pro angespartem Kapital zu Renten-
beginn garantiert ist. Ein Rentenfak-
tor von 30 bedeutet, dass für je 10 000 
Euro angespartes Kapital 30 Euro Mo-
natsrente garantiert sind. 

Das Besondere bei der WWK be-
steht im Anlagealgorithmus, der hohe 
Renditen zulässt. Je höher der Rech-
nungszins, desto mehr kann bei die-
sem Garantiesystem in Aktien inves-
tiert werden. Und das vor dem Hinter-
grund der allgemeinen Vorteile einer 
Riester-Rente: nämlich Steuervorteile 
und staatliche Zuschüsse. F. Mertgen

Exzellente Vorsorge für  
die späten Jahre 

Die WWK wurde 1884 in München 
als Witwen- und Waisen-Unter-
stützungscassa des Bayerischen 
Verkehrsbeamten-Verein (WWUK) 
gegründet. Seit mehr als 
140 Jahren hat sie die finanzielle 
Absicherung der Kunden im Blick. 
Sie beschäftigt rund 1300 Mitar-
beiter und kooperiert mit 1200 
Vertriebs partnern. Sicherheit ist 
das Kernversprechen für die mehr 
als 1,3 Millionen Kunden. Sie ge-
winnen hohe finanzielle Absiche-
rung für die Zukunft. Dank ihrer 
Innovations- und Leistungskraft 
gehört die WWK zu den Marktfüh-
rern, insbesondere bei fondsge-
bundenen Lebens versicherungen.

Der Sieger 2025

Der Wettbewerb
Für das „Vorsorgeprodukt des 
Jahres“ werden Produkte mit 
neuen oder entscheidend modifi-
zierten Angeboten auf Innovation 
und Kundennutzen geprüft. Die 
Jury: Thomas Adolph, langjähri-
ger Versicherungsexperte, Marco 
Metzler, Gründer von Metzler Re-
search, und die  €uro-Redaktion.
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Die Riester-Rente, ein Kind der 
deutschen Politik, wird heute 

auch von der Politik nicht selten kriti-
siert. Wahrscheinlich liegt es daran, 
dass die Produktwelt gar nicht so rich-
tig bekannt ist. Zum Beispiel die Fonds-
police RR 25 der WWK, die €uro in 
diesem Jahr mit dem „Goldenen Bul-

Neue Maßstäbe setzt die WWK mit ihrer Förderrente RR 25. Als Altersvorsorge- 
Lösung vereint dieser innovative Riester-Renten-Tarif Rendite von der Börse mit  
Sicherheit für das investierte Kapital und Flexibilität in der Ausgestaltung

Mit höherem Zins gewinnen

len“ für das „Vorsorgeprodukt des Jah-
res“ auszeichnet. Dieses Konzept wur-
de speziell für die Anforderungen mo-
derner Vorsorgesparer entwickelt. 

Die RR 25 kombiniert dabei Rendi-
te mit Sicherheit und Flexibilität. Ein 
Algorithmus sorgt dafür, dass für je-
den Kunden an jedem Börsenhandels-

tag mit einer möglichst hohen Inves-
titionsquote in aussichtsreiche Akti-
enfonds investiert wird. Kunden pro-
fitieren von den Chancen der Börse, 
ohne dabei ihre Altersvorsorge unnö-
tigen Risiken auszusetzen. Die Mög-
lichkeit, gezielt in nachhaltige Fonds 
zu investieren, rundet das Angebot ab. 

WWK-Vorstand Rainer Gebhart kann sich nach 2024 zum zweiten Mal über das „Vorsorgeprodukt des Jahres“ freuen

Die RR 25 steht für ein Altersvor-
sorgeprodukt, das sich an die Lebens-
realität der Menschen von heute 
 anpasst. Ob Berufseinsteiger, Fami-
lienmenschen oder erfahrene Anle-
ger  — das Produkt bietet flexible Ge-
staltungsmöglichkeiten, um sich indi-
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die Lebensplanung des Kunden an-
zupassen. 

Beispielsweise sind Fondswechsel 
jederzeit kostenfrei möglich, im aktu-
ellen Tarif wurde die Fondspalette da-
für um eine Vielzahl an kostenopti-
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gen, Beitragserhöhungen sowie Bei-
tragsfreistellung stehen dem Kunden 
ebenso zur Wahl wie ein Ablaufma-
nagement gegen Ende der Vertrags-
laufzeit. Der Beginn der Rentenphase 
ist im Rahmen der gesetzlichen Vorga-
ben frei wählbar und zu Renteneintritt 
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Deutlich erhöhte Renditen. Weiterer 
Clou: Schon seit Juli 2024 konnten sich 
WWK-Kunden die Vorteile des höhe-
ren Rechnungszinses sichern, den das 
Bundesfinanzministerium eigentlich 
erst zum Jahresanfang 2025 von 0,25 
auf 1,0 Prozent erhöht hat. Interessen-
ten wurde bereits ab Juli der neue Ta-
rif RR 25 mit dem höheren Rechnungs-

zins angeboten. Wer das Angebot an-
nahm, erhielt eine Bestätigung und 
eben Anfang 2025 die Police, die ab 
1. Januar 2025 startete. 
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deutlich, und auch der Rentenfaktor 
wird erhöht“, erläutert Thomas Heß, 
Marketingleiter und Organisationsdi-
rektor Partnervertrieb WWK Versi-
cherungen. Der Rentenfaktor gibt an, 
welche monatliche Rente Anlegern 
pro angespartem Kapital zu Renten-
beginn garantiert ist. Ein Rentenfak-
tor von 30 bedeutet, dass für je 10 000 
Euro angespartes Kapital 30 Euro Mo-
natsrente garantiert sind. 

Das Besondere bei der WWK be-
steht im Anlagealgorithmus, der hohe 
Renditen zulässt. Je höher der Rech-
nungszins, desto mehr kann bei die-
sem Garantiesystem in Aktien inves-
tiert werden. Und das vor dem Hinter-
grund der allgemeinen Vorteile einer 
Riester-Rente: nämlich Steuervorteile 
und staatliche Zuschüsse. F. Mertgen
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Die WWK wurde 1884 in München 
als Witwen- und Waisen-Unter-
stützungscassa des Bayerischen 
Verkehrsbeamten-Verein (WWUK) 
gegründet. Seit mehr als 
140 Jahren hat sie die finanzielle 
Absicherung der Kunden im Blick. 
Sie beschäftigt rund 1300 Mitar-
beiter und kooperiert mit 1200 
Vertriebs partnern. Sicherheit ist 
das Kernversprechen für die mehr 
als 1,3 Millionen Kunden. Sie ge-
winnen hohe finanzielle Absiche-
rung für die Zukunft. Dank ihrer 
Innovations- und Leistungskraft 
gehört die WWK zu den Marktfüh-
rern, insbesondere bei fondsge-
bundenen Lebens versicherungen.

Der Sieger 2025

Der Wettbewerb
Für das „Vorsorgeprodukt des 
Jahres“ werden Produkte mit 
neuen oder entscheidend modifi-
zierten Angeboten auf Innovation 
und Kundennutzen geprüft. Die 
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Fondsrating beim Deutschen Fondspolicen Award 2025 erneut mit

einer Fünf-Sterne-Bewertung ausgezeichnet. Die WWK zählt in

diesem Jahr zu den TOP-Anbietern in der Kategorie

„Expertenfavorit“.

Bei der Auszeichnung spielt die Meinung der Versicherungsmakler die

entscheidende Rolle. AssCompact hat per Maklerumfrage ermittelt,

welche Anbieter für Vermittler und  Kundenbetreuer die Favoriten sind.

Dabei wurden Produktqualität, Preis-Leistungs-Verhältnis, Abwicklung

im Neugeschäft, Image, persönliche Vertriebsunterstützung,

Angebotsunterlagen, Courtageausgestaltung und finanzielle Stabilität

berücksichtigt. 

Thomas Heß, Marketingchef und Organisationsdirektor Partnervertrieb

bei der WWK betont: „Wir freuen uns sehr über die Auszeichnung zum

„Expertenfavorit“. Sie spiegelt das  hohe Ansehen und die hohe

Wettbewerbsfähigkeit unserer Fondspolicen am Markt wider. 

Finanzberater sind im Rahmen ihrer Verpflichtung zu Best Advice die

praxiserprobten Experten bei der Auswahl von erstklassigen und

bedarfsgerechten Finanzprodukten.“ 

Die Fondspolicen der WWK ermöglichen Kunden den Aufbau einer

renditeorientierten und leistungsstarken Altersvorsorge. Dabei besticht

die WWK Premium FondsRente 2.0 mit der  Auswahl aus 100 Top-Fonds,

einem im Marktvergleich sehr hohen garantierten Rentenfaktor mit

Besserstellungsoption und der innovativen Rentenphase Invest. Beim

bewährten  Kernprodukt WWK IntelliProtect® 2.0 können Kunden hohe

Renditechancen und Kapitaler- halt kombinieren. Je nach Risikoneigung

stehen variable Garantieniveaus zwischen 50%  und 100% der

eingezahlten Beiträge zur Verfügung. (mho)
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„Das Comeback der Riester-Rente 
ist zweifellos gelungen“

Die Riester-Rente steht in der Kritik. Gleichwohl hält die WWK nicht nur an dem Produkt fest, sondern  

hat ihren Tarife Ende Juni 2024 umfassend überarbeitet. Cash. sprach mit dem Leiter des WWK-Produkt- 

managements, Dr. Wilfried Gaßner und Thomas Heß, Marketingchef und Organisationsdirektor Partner-

vertrieb  über den neuen Tarif, die Kampagne „Riester wie früher“ und die Reaktionen des Marktes. 

Interview: J Ö R G D R O S T E ,  C A S H .

Sie hatten am 28. Juni des vergangenen Jahres auf die Anhebung des 
Rechnungszinses zum 1. Januar 2025 reagiert und einen neuen Ries-
ter-Tarif eingeführt. Wie haben Vermittler und Kunden das neue Pro-
dukt angenommen? 
Heß: Unsere neue Riester-Rente hat sich aus dem Stand zu einem 
absoluten Bestseller entwickelt. Bereits im letzten Jahr konnten unse-
re Vertriebspartner eine fünfstellige Anzahl Riester-Kunden für unser 
Haus gewinnen. Nach erfolgreichem Produktstart zeigten die tägli-
chen Abschlusszahlen in den vergangenen Monaten eine stetig stei-
gende Tendenz, die sich auch in den ersten Wochen des Jahres 2025 
dynamisch fortgesetzt. Das Comeback der Riester-Rente ist zweifellos 
gelungen. Vor der Absenkung des Höchstrechnungszinses auf 0,25 
Prozent im Jahr 2022 hat sich die WWK mit konstant hohen Wachs-
tumsraten als führender Anbieter von fondsgebundenen Riester-Pro-
dukten etabliert. Der Vertriebserfolg des neuen Tarifs schreibt diese 
Erfolgsgeschichte nun fort.
Wie haben Ihr Slogan und Ihre Kampagne „Riestern wie früher“ beim 
Vertrieb verfangen? 
Heß: Slogan und Kampagne kamen im Vertrieb gut an – die Attrak-
tivität der neuen Riesterrente wurde plakativ transportiert. Kunden 
profitieren von Steuervorteilen, Zulagen, freier Fondsanlage und ga-
rantierter Zusatzrente. Auch für Vermittler ist der neue Riester-Tarif 
wieder attraktiv. Der erfolgreiche Start liegt in unserer langjährigen 
Riester-Expertise. Die Höhe des Rechnungszinses ist entscheidend für 
die Garantie der Beiträge. Daher haben wir früh auf die Empfehlung 
der Deutschen Aktuarvereinigung reagiert und unsere Produktent-
wicklung weit vorangetrieben. Als die politische Entscheidung zur 
Anhebung des Rechnungszinses auf 1,0 Prozent zum 1. Januar 2025 
fiel, waren unsere Tarife bereits im Zertifizierungsprozess. Rückbli-
ckend betrug unser zeitlicher Vorsprung gegenüber dem „first follo-
wer“ vier Monate – das ist in unserem Geschäft enorm. Dieser Zeit-
vorsprung gepaart mit den Vorteilen für Kunden und Vertriebspartner 
hat den hohen Absatzerfolg ermöglicht. Unter dem Slogan „Riestern 

wie früher“ haben wir die Vorteile des Produkts für Kunden und 
Vermittler prägnant kommuniziert. 
Gab es im Rahmen des Relaunchs weitere Anpassungen? 
Gaßner: Die Anhebung des Höchstrechnungszinses auf 1,0 Prozent 
zum Jahresbeginn 2025 hat für Riester-Kunden verschiedene positive 
Effekte: Der Garantiemechanismus basiert auf einem iCPPI-Modell. 
Börsentäglich optimiert der Algorithmus für jeden einzelnen Vertrag 
die Aufteilung des vorhandenen Kapitals auf das Sicherungsvermögen 
und auf die frei wählbaren Aktienfonds. Der Algorithmus maximiert 
dabei Tag für Tag die Anlage in die frei gewählten Fonds unter der 
Nebenbedingung der Bruttobeitragsgarantie. Das sichert dem Kunden 
hohe Renditechancen. Grundsätzlich führt ein höherer Rechnungszins 
dazu, dass zur Darstellung der Bruttobeitragsgarantie weniger Kapital 
im Sicherungsvermögen erforderlich ist. In der Folge steigt der Anteil, 
der in chancenreiche Fonds investiert wird. Weitere Vorteile sind ein 
höherer garantierter Rentenfaktoren sowie attraktivere garantierte 
Rentenleistungen. Mit dem Relaunch wurde aber auch das Fondsuni-
versum des Produkts deutlich aufgewertet.  
Wie umfangreich ist das Fondsuniversum, das Sie im Zusammenhang 
mit Riester anbieten? 
Gaßner: Mit dem Relaunch der Riester-Rente stehen Kunden über 70 
Investmentfonds mit vielfältigen Anlageschwerpunkten zur Verfü-
gung – von Aktien- und Rentenfonds über Geldmarktfonds bis hin zu 
ESG-Optionen. Demnächst ergänzt ein innovativer KI-gesteuerter 
Fonds unserer WWK Investment S. A. das Angebot. Alle Fonds sind 
in kostenreduzierten Tranchen verfügbar, die sonst meist institutio-
nellen Anlegern vorbehalten sind. Neu sind 17 ETFs mit niedrigen 
Verwaltungskosten und breiter Diversifizierung. Das Fondsuniversum 
ist derart weit angelegt, dass der Vermittler für jeden Kunden passen-
de Fonds findet. So bieten wir Fonds aller Risikoklassen ebenso an wie 
Fonds mit verschiedenen ESG-Einstufungen.
Die Reform der privaten Altersvorsorge ist mit dem Bruch der Ampel-
Koalition Geschichte. Glauben Sie, dass sich eine kommende Bundes-

regierung an eine Riester-Reform heranwagen wird? 
Gaßner: Oh doch. Natürlich gibt es Reformbedarf. Kein Produkt ist 
perfekt. Auch der Vorschlag der Ampel-Koalition hatte viele positive 
Aspekte, die es wert sind, sie nach der Wahl wieder aufzugreifen. 
Eine Ausweitung des Kreises der förderfähigen Personen möchte ich 
hier ebenso nennen wie die Vereinfachung durch eine beitragspropor-
tionale Förderung. Insbesondere die vorgesehene Absenkung der 
Bruttobeitragsgarantie von 100 Prozent sehe ich durchaus positiv, da 
sie sich vorteilhaft auf die Renditechancen auswirken würde. Über-
rascht hatte mich an dem Entwurf, dass keine obligatorische Leibren-
te mehr vorgesehen war, die dem Kunden eine lebenslange Zahlung 
garantiert. Nach meinem Verständnis sollte eine Altersversorgung wie 
Riester, die aus steuerlichen Mitteln erheblich gefördert wird, letztlich 
ja gerade auch dem Schutz des Steuerzahlers dienen, indem die Sozi-
alkassen entlastet werden. Endet ein Auszahlplan vorzeitig, trägt das 
Produkt nicht mehr dazu bei, dass Menschen im Alter davor bewahrt 
werden, Sozialhilfe in Anspruch nehmen zu müssen. Bis sich unter 
einer neuen Bundesregierung neue Reformvorschläge ergeben, werden 
wir unsere Riester-Rente in der aktuellen Version weiter anbieten. Für 
Kunden gibt es bis dahin keinen Grund, eine Vorsorgeentscheidung 
aufzuschieben. Wenn es so weit ist, werden wir auch unter neuen 
Rahmenbedingungen attraktive Produkte anbieten. Dass wir die ge-
förderte Altersvorsorge können, haben wir bewiesen.
Kritikpunkte an der Riester-Rente sind die niedrigen Renditen, hohen 
Verwaltungskosten, das Zulagenverfahren sowie die Provisionierung. 
Wie vermitteln Sie den Mehrwert der Riester-Rente in einer Zeit, in der 
die Attraktivität öffentlich hinterfragt wird? 
Gaßner: Ein Riester-Vertrag bringt zwar einen hohen Verwaltungs-
aufwand und Kosten durch die Garantie der Bruttobeiträge mit sich, 
doch eine reine Kostenbetrachtung greift zu kurz. Entscheidend ist die 
Rendite: Leistungsstarke Altersvorsorgeprodukte beteiligen Kunden 
optimal an den Kapitalmarktchancen. Unsere Garantieprodukte auf 
iCPPI-Basis ermöglichen durch hohe Aktienfondsquoten nachhaltige 

Renditen. Backtests und reale Verträge 
zeigen, dass über fünf Prozent realistisch 
sind. Hinzu kommt die „Förderrendite“ 
durch Zulagen und Steuereffekte. Die pau-
schale Kritik an Riester teilen wir nicht 
– echte Zahlen belegen das Gegenteil. Ein 
Faktencheck einer Familie zeigt: Von 
66.659 Euro Altersvorsorgevermögen En-
de 2024 stammen nur 29.561 Euro aus 
Eigenbeiträgen, 16.943 Euro aus Zulagen, 
der Rest aus Fondsgewinnen. Für die Fa-
milie lohnt sich Riester ohne Frage, zumal 
die Riester-Vorsorge ja risikofrei ist: Die 
eingezahlten Bruttobeiträge und Zulagen 
sind bei Renteneintritt garantiert.
Welche Maßnahmen ergreifen Sie, um Ver-
mittlern und Kunden die Komplexität des 
Produkts zu erklären und die Vorurteile 
abzubauen?
Heß: Wir unterstützen unsere Ver-
triebspartner mit einer Vielzahl von We-

binaren und Seminaren in allen wesentlichen Fragen zur Riester-
Rente, also von der staatlichen Förderung über die Tarifdetails bis hin 
zu komplexen Investmentthemen. Zudem haben wir ein breites digi-
tales Angebot für Vermittler und Kunden aufgebaut, besonders erwäh-
nenswert ist hier der webbasierte „Wissenspool-Invest“, die Riester-
Landingpage für Vermittler www.wwk-riester.de, die Info-seite für 
Kunden www.wwk-riestercheck.de sowie die die Bereitstellung von 
Fondsdaten und Ratings von 
Morningstar sowie unser ein-
fach zu bedienender „Fonds-
finder“. 
Wie nehmen Sie Kunden, die 
auf Sicherheit gepolt sind, die 
Furcht vor Börsenverlusten? 
Heß: Die Riester-Rente ist 
eine äußerst verlässliche 
Form der Altersvorsorge. Al-
le Anbieter müssen sich an 
die staatliche Vorgabe halten, 
dass zu Beginn der Auszah-
lungsphase mindestens die 
eingezahlten Beiträge und 
die staatlichen Zulagen zur 
Verfügung stehen. Für eine 
attraktive Rendite sorgt bei der WWK der seit vielen Jahren bewähr-
ter iCPPI-Garantiemechanismus. Im Vertragsverlauf können sogar bis 
zu 100 Prozent der Sparbeiträge in Aktien fließen. Damit sind erst-
klassige Performancechancen verbunden. Börsenverluste kann das 
Produkt natürlich nicht ausschließen – es gibt dem Kunden aber die 
Sicherheit, im „worst case“ am Ende der Laufzeit mindestens die 
Summe aus eingezahlten Beiträgen und Zulagen für seine Altersvor-
sorge zur Verfügung zu haben. Der Kunde partizipiert also an den 
Chancen der Kapitalmärkte und kann trotzdem ruhig schlafen.

„Das Comeback 
der Riester- 

Rente ist zweifel-
los gelungen. 

Wir können  
geförderte  

Altersvorsorge“
Thomas Heß & Winfried Gaßner

C.

Winfried Gaßner (li.) und Thomas Heß: „Aus dem Stand zu einem absoluten Bestseller.“
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„Das Comeback der Riester-Rente 
ist zweifellos gelungen“

Die Riester-Rente steht in der Kritik. Gleichwohl hält die WWK nicht nur an dem Produkt fest, sondern  

hat ihren Tarife Ende Juni 2024 umfassend überarbeitet. Cash. sprach mit dem Leiter des WWK-Produkt- 

managements, Dr. Wilfried Gaßner und Thomas Heß, Marketingchef und Organisationsdirektor Partner-

vertrieb  über den neuen Tarif, die Kampagne „Riester wie früher“ und die Reaktionen des Marktes. 

Interview: J Ö R G D R O S T E ,  C A S H .

Sie hatten am 28. Juni des vergangenen Jahres auf die Anhebung des 
Rechnungszinses zum 1. Januar 2025 reagiert und einen neuen Ries-
ter-Tarif eingeführt. Wie haben Vermittler und Kunden das neue Pro-
dukt angenommen? 
Heß: Unsere neue Riester-Rente hat sich aus dem Stand zu einem 
absoluten Bestseller entwickelt. Bereits im letzten Jahr konnten unse-
re Vertriebspartner eine fünfstellige Anzahl Riester-Kunden für unser 
Haus gewinnen. Nach erfolgreichem Produktstart zeigten die tägli-
chen Abschlusszahlen in den vergangenen Monaten eine stetig stei-
gende Tendenz, die sich auch in den ersten Wochen des Jahres 2025 
dynamisch fortgesetzt. Das Comeback der Riester-Rente ist zweifellos 
gelungen. Vor der Absenkung des Höchstrechnungszinses auf 0,25 
Prozent im Jahr 2022 hat sich die WWK mit konstant hohen Wachs-
tumsraten als führender Anbieter von fondsgebundenen Riester-Pro-
dukten etabliert. Der Vertriebserfolg des neuen Tarifs schreibt diese 
Erfolgsgeschichte nun fort.
Wie haben Ihr Slogan und Ihre Kampagne „Riestern wie früher“ beim 
Vertrieb verfangen? 
Heß: Slogan und Kampagne kamen im Vertrieb gut an – die Attrak-
tivität der neuen Riesterrente wurde plakativ transportiert. Kunden 
profitieren von Steuervorteilen, Zulagen, freier Fondsanlage und ga-
rantierter Zusatzrente. Auch für Vermittler ist der neue Riester-Tarif 
wieder attraktiv. Der erfolgreiche Start liegt in unserer langjährigen 
Riester-Expertise. Die Höhe des Rechnungszinses ist entscheidend für 
die Garantie der Beiträge. Daher haben wir früh auf die Empfehlung 
der Deutschen Aktuarvereinigung reagiert und unsere Produktent-
wicklung weit vorangetrieben. Als die politische Entscheidung zur 
Anhebung des Rechnungszinses auf 1,0 Prozent zum 1. Januar 2025 
fiel, waren unsere Tarife bereits im Zertifizierungsprozess. Rückbli-
ckend betrug unser zeitlicher Vorsprung gegenüber dem „first follo-
wer“ vier Monate – das ist in unserem Geschäft enorm. Dieser Zeit-
vorsprung gepaart mit den Vorteilen für Kunden und Vertriebspartner 
hat den hohen Absatzerfolg ermöglicht. Unter dem Slogan „Riestern 

wie früher“ haben wir die Vorteile des Produkts für Kunden und 
Vermittler prägnant kommuniziert. 
Gab es im Rahmen des Relaunchs weitere Anpassungen? 
Gaßner: Die Anhebung des Höchstrechnungszinses auf 1,0 Prozent 
zum Jahresbeginn 2025 hat für Riester-Kunden verschiedene positive 
Effekte: Der Garantiemechanismus basiert auf einem iCPPI-Modell. 
Börsentäglich optimiert der Algorithmus für jeden einzelnen Vertrag 
die Aufteilung des vorhandenen Kapitals auf das Sicherungsvermögen 
und auf die frei wählbaren Aktienfonds. Der Algorithmus maximiert 
dabei Tag für Tag die Anlage in die frei gewählten Fonds unter der 
Nebenbedingung der Bruttobeitragsgarantie. Das sichert dem Kunden 
hohe Renditechancen. Grundsätzlich führt ein höherer Rechnungszins 
dazu, dass zur Darstellung der Bruttobeitragsgarantie weniger Kapital 
im Sicherungsvermögen erforderlich ist. In der Folge steigt der Anteil, 
der in chancenreiche Fonds investiert wird. Weitere Vorteile sind ein 
höherer garantierter Rentenfaktoren sowie attraktivere garantierte 
Rentenleistungen. Mit dem Relaunch wurde aber auch das Fondsuni-
versum des Produkts deutlich aufgewertet.  
Wie umfangreich ist das Fondsuniversum, das Sie im Zusammenhang 
mit Riester anbieten? 
Gaßner: Mit dem Relaunch der Riester-Rente stehen Kunden über 70 
Investmentfonds mit vielfältigen Anlageschwerpunkten zur Verfü-
gung – von Aktien- und Rentenfonds über Geldmarktfonds bis hin zu 
ESG-Optionen. Demnächst ergänzt ein innovativer KI-gesteuerter 
Fonds unserer WWK Investment S. A. das Angebot. Alle Fonds sind 
in kostenreduzierten Tranchen verfügbar, die sonst meist institutio-
nellen Anlegern vorbehalten sind. Neu sind 17 ETFs mit niedrigen 
Verwaltungskosten und breiter Diversifizierung. Das Fondsuniversum 
ist derart weit angelegt, dass der Vermittler für jeden Kunden passen-
de Fonds findet. So bieten wir Fonds aller Risikoklassen ebenso an wie 
Fonds mit verschiedenen ESG-Einstufungen.
Die Reform der privaten Altersvorsorge ist mit dem Bruch der Ampel-
Koalition Geschichte. Glauben Sie, dass sich eine kommende Bundes-

regierung an eine Riester-Reform heranwagen wird? 
Gaßner: Oh doch. Natürlich gibt es Reformbedarf. Kein Produkt ist 
perfekt. Auch der Vorschlag der Ampel-Koalition hatte viele positive 
Aspekte, die es wert sind, sie nach der Wahl wieder aufzugreifen. 
Eine Ausweitung des Kreises der förderfähigen Personen möchte ich 
hier ebenso nennen wie die Vereinfachung durch eine beitragspropor-
tionale Förderung. Insbesondere die vorgesehene Absenkung der 
Bruttobeitragsgarantie von 100 Prozent sehe ich durchaus positiv, da 
sie sich vorteilhaft auf die Renditechancen auswirken würde. Über-
rascht hatte mich an dem Entwurf, dass keine obligatorische Leibren-
te mehr vorgesehen war, die dem Kunden eine lebenslange Zahlung 
garantiert. Nach meinem Verständnis sollte eine Altersversorgung wie 
Riester, die aus steuerlichen Mitteln erheblich gefördert wird, letztlich 
ja gerade auch dem Schutz des Steuerzahlers dienen, indem die Sozi-
alkassen entlastet werden. Endet ein Auszahlplan vorzeitig, trägt das 
Produkt nicht mehr dazu bei, dass Menschen im Alter davor bewahrt 
werden, Sozialhilfe in Anspruch nehmen zu müssen. Bis sich unter 
einer neuen Bundesregierung neue Reformvorschläge ergeben, werden 
wir unsere Riester-Rente in der aktuellen Version weiter anbieten. Für 
Kunden gibt es bis dahin keinen Grund, eine Vorsorgeentscheidung 
aufzuschieben. Wenn es so weit ist, werden wir auch unter neuen 
Rahmenbedingungen attraktive Produkte anbieten. Dass wir die ge-
förderte Altersvorsorge können, haben wir bewiesen.
Kritikpunkte an der Riester-Rente sind die niedrigen Renditen, hohen 
Verwaltungskosten, das Zulagenverfahren sowie die Provisionierung. 
Wie vermitteln Sie den Mehrwert der Riester-Rente in einer Zeit, in der 
die Attraktivität öffentlich hinterfragt wird? 
Gaßner: Ein Riester-Vertrag bringt zwar einen hohen Verwaltungs-
aufwand und Kosten durch die Garantie der Bruttobeiträge mit sich, 
doch eine reine Kostenbetrachtung greift zu kurz. Entscheidend ist die 
Rendite: Leistungsstarke Altersvorsorgeprodukte beteiligen Kunden 
optimal an den Kapitalmarktchancen. Unsere Garantieprodukte auf 
iCPPI-Basis ermöglichen durch hohe Aktienfondsquoten nachhaltige 

Renditen. Backtests und reale Verträge 
zeigen, dass über fünf Prozent realistisch 
sind. Hinzu kommt die „Förderrendite“ 
durch Zulagen und Steuereffekte. Die pau-
schale Kritik an Riester teilen wir nicht 
– echte Zahlen belegen das Gegenteil. Ein 
Faktencheck einer Familie zeigt: Von 
66.659 Euro Altersvorsorgevermögen En-
de 2024 stammen nur 29.561 Euro aus 
Eigenbeiträgen, 16.943 Euro aus Zulagen, 
der Rest aus Fondsgewinnen. Für die Fa-
milie lohnt sich Riester ohne Frage, zumal 
die Riester-Vorsorge ja risikofrei ist: Die 
eingezahlten Bruttobeiträge und Zulagen 
sind bei Renteneintritt garantiert.
Welche Maßnahmen ergreifen Sie, um Ver-
mittlern und Kunden die Komplexität des 
Produkts zu erklären und die Vorurteile 
abzubauen?
Heß: Wir unterstützen unsere Ver-
triebspartner mit einer Vielzahl von We-

binaren und Seminaren in allen wesentlichen Fragen zur Riester-
Rente, also von der staatlichen Förderung über die Tarifdetails bis hin 
zu komplexen Investmentthemen. Zudem haben wir ein breites digi-
tales Angebot für Vermittler und Kunden aufgebaut, besonders erwäh-
nenswert ist hier der webbasierte „Wissenspool-Invest“, die Riester-
Landingpage für Vermittler www.wwk-riester.de, die Info-seite für 
Kunden www.wwk-riestercheck.de sowie die die Bereitstellung von 
Fondsdaten und Ratings von 
Morningstar sowie unser ein-
fach zu bedienender „Fonds-
finder“. 
Wie nehmen Sie Kunden, die 
auf Sicherheit gepolt sind, die 
Furcht vor Börsenverlusten? 
Heß: Die Riester-Rente ist 
eine äußerst verlässliche 
Form der Altersvorsorge. Al-
le Anbieter müssen sich an 
die staatliche Vorgabe halten, 
dass zu Beginn der Auszah-
lungsphase mindestens die 
eingezahlten Beiträge und 
die staatlichen Zulagen zur 
Verfügung stehen. Für eine 
attraktive Rendite sorgt bei der WWK der seit vielen Jahren bewähr-
ter iCPPI-Garantiemechanismus. Im Vertragsverlauf können sogar bis 
zu 100 Prozent der Sparbeiträge in Aktien fließen. Damit sind erst-
klassige Performancechancen verbunden. Börsenverluste kann das 
Produkt natürlich nicht ausschließen – es gibt dem Kunden aber die 
Sicherheit, im „worst case“ am Ende der Laufzeit mindestens die 
Summe aus eingezahlten Beiträgen und Zulagen für seine Altersvor-
sorge zur Verfügung zu haben. Der Kunde partizipiert also an den 
Chancen der Kapitalmärkte und kann trotzdem ruhig schlafen.

„Das Comeback 
der Riester- 

Rente ist zweifel-
los gelungen. 

Wir können  
geförderte  

Altersvorsorge“
Thomas Heß & Winfried Gaßner

C.

Winfried Gaßner (li.) und Thomas Heß: „Aus dem Stand zu einem absoluten Bestseller.“
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WWK-Vertriebschef: „Es können wieder Beitragsgarantien erzeugt werden“
- Markt

Markt
24.01.2025
WWK-Vertriebschef: „Es können wieder Beitragsgarantien erzeugt werden“

Thomas Heß ist Marketingchef und Organisationsdirektor im Partnervertrieb der WWK
Versicherungen. Im Gespräch mit Versicherungsbote verriet er uns, wie das Unternehmen
auf das Jahr 2024 zurückblickt und was das Unternehmen bewegte. Aber auch zu Zielen und
Herausforderungen für das kommende Jahr stand uns der Marketing-Chef Rede und Antwort.

Wie blickt die Versicherungsbranche auf 2024 zurück? Und welcher Ausblick bietet sich für
2025? Hierzu suchte Versicherungsbote das Gespräch mit den Vorständen der Versicherer.
Die Antworten der Vorstände spiegeln ein breites Spektrum an Branchenthemen wider, von der
Inflation über geopolitische Spannungen bis hin zu Auswirkungen des Klimawandels auf die
Versicherungswirtschaft. Jedoch: der Rückblick wird keineswegs nur durch Krisen bestimmt.
Trotz der Vielzahl an Problemen oder Herausforderungen, die das zurückliegende Jahr mit
sich brachte, zeigt sich auch ein großer Optimismus. Dies betrifft auch neue Möglichkeiten und
Geschäftsmodelle – man denke nur an die rapide Verbreitung künstlicher Intelligenz und eine
starke digitale Transformation.
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Im Folgenden stellen wir die Antwort von Thomas Heß vor – Marketingchef und
Organisationsdirektor im Partnervertrieb der WWK Versicherungen.

Rückblick

Bei der WWK stand im Jahr 2024 zunächst die betriebliche Altersversorgung im Mittelpunkt
aller Aktivitäten. Hier haben wir unser gesamtes Angebotsspektrum noch einmal deutlich
ausgebaut und sind in puncto Qualität sowohl mit unseren Produkten als auch mit unseren
kundenorientierten Prozessen und unserem Service einer der führenden Anbieter im Markt.
Zur Jahresmitte haben wir als erster auf die Erhöhung des Rechnungszinses reagiert und
bieten seitdem unsere neu kalkulierte und für Kunden und Vermittler wieder deutlich attraktivere
Riester-Rente an.

Ausblick

Die WWK legt Ihren Fokus auch für das kommende Jahr auf die Entwicklung und Bereitstellung
von innovativen Fondspolicen mit und ohne Garantiekomponenten. Besonders interessant
sind für die Kunden der WWK fondsgebundene Rentenversicherungen mit Garantie.
Durch unser am Markt einzigartiges Garantiemodell WWK IntelliProtect 2.0 waren wir
bereits in der Vergangenheit in der Lage, sehr hohe Investitionsquoten in Aktienfonds und
damit hohe Renditechancen für unsere Kunden zu generieren. Durch die Erhöhung des
Höchstrechnungszinses zum 1. Januar 2025 auf 1% werden diese Angebote noch attraktiver.
Insbesondere können dann auch wieder vollständige Beitragsgarantien erzeugt werden, wie sie
bei der Riester-Rente und in der bAV (BZML) benötigt werden.
- Markt

- Vorstand

- WWK Versicherungen

- Jahresrückblick

- Alterssicherung

- Thomas Heß
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VORSORGEVORSORGE

Flexibilität in Anspar-  
und Auszahlungsphase

Die von der WWK angebotenen Altersvorsor-
geprodukte bieten dem Kunden vielfältige  
Möglichkeiten, um den individuellen  
Bedürfnissen gerecht werden: fondsgebundene  
Produkte mit und ohne  Garantien, mit variablen 
Garantieniveaus sowie einer breiten Fondsaus-
wahl: Im Fokus der fondsgebundene Rentenver-
sicherung WWK Premium FondsRente 2.0 steht 
die Erwirtschaftung möglichst hoher Renditen 
durch maximale Partizipation an den weltweiten 
Aktienmärkten. Dafür wird auf Kapitalgarantien 
während der Ansparzeit verzichtet.  
Zielmarkt ist der fondsaffine Kunde, für den das  
Produkt  zudem eine grundlegende Innovation 
bietet: Auch in der zweiten Vertragsphase des  

Renditechancen und Garantien:  
Die Fondspolice als Alleskönner 

Private Vorsorge gewinnt an Bedeutung. Wenn Kunden sich dafür entscheiden, vorzusorgen, geht es 
 darum, welche Form am passendsten ist. Im historischen Vergleich schlagen aktienorientierte Anlagen 
klassische Sparformen um Längen, schreibt die WWK.

Rentenbezugs kann der Kunde in Fonds inves-
tiert bleiben. Dabei bleibt dem Kunden der Steu-
ervorteil der Lebensversicherung ebenso erhal-
ten wie eine lebenslang garantierte Leibrente.

Auf der Anlagenseite offeriert die Fondspoli-
ce ohne Garantie eine Vielzahl an Möglichkei-
ten: Zur Wahl stehen 100 qualitätsgeprüfte 
Fonds vieler namhaften Investmentgesellschaf-
ten. Reduzierte Fondskosten werden durch 
Clean Shareclasses und institutionelle Anteils-
klassen sichergestellt. Rund 30 kosteneffiziente 
ETFs, Indexfonds und hochdiversifizierte 
 Dimensional Fonds runden die Fondsauswahl 
ab. Ganz neu im Programm ist der WWK KI 
 Alpha – Aktien Welt, ein global investierender 
Aktienfonds, der bei der Portfoliozusammenstel-
lung insbesondere auf das fortschrittliche Poten-
zial der KI setzt.

Mit der Produktfamilie WWK  
IntelliProtect® 2.0 stellt die WWK ihren Kunden 
darüber hinaus eine moderne Fondspolice mit 
Garantie zur Verfügung. Hauptziel ist es, einen 
möglichst hohen Kapitalanlageertrag zu generie-
ren und gleichzeitig die individuell gewünschten 
Garantieleistungen zu gewährleisten. Ermöglicht 
wird dies durch die als „individual Constant  
Proportion Portfolio Insurance (iCPPI)“ bekann-
te dynamische Portfolio-Absicherungsstrategie, 
die bei unseren Fondsrenten kundenindividuell 
für  jeden Kundenvertrag zum Einsatz kommt. 
Die notwendigen Portfolioumschichtungen wer-
den dabei börsentäglich durchgeführt.  
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Längst ist bekannt: Die gesetzliche Rente 
reicht in der Regel nicht aus, um den 
 gewohnten Lebensstandard im Alter auf-

rechtzuerhalten. Umso wichtiger ist die private 
Altersvorsorge. Kunden haben bei Banken und 
Versicherungen die Wahl zwischen verschiede-
nen privaten Vorsorgeformen. Doch für welche 
entscheide ich mich? Welche ist für mich am 
 geeignetsten? Drei Aspekte sind besonders wich-
tig: Sicherheit, Renditechancen und Flexibilität.

Vorteile von Fondspolicen

Fondspolicen bieten ergänzend zu reinen 
Fondssparplänen neben dem Ansparvorgang 
auch eine Risikoabsicherung und die Auszah-
lung einer lebenslangen Leibrente aus einer 
Hand. Von Vorteil sind dabei insbesondere der 
bereits bei Vertragsabschluss garantierte Renten-
faktor und der Steuervorteil bei Wahl einer Leib-
rente durch die Ertragsanteilsbesteuerung. 
 Zudem können die Fonds während der Laufzeit 
des Vertrages beliebig oft gebührenfrei gewech-
selt werden, ohne dass Kursgewinne versteuert 
werden müssen.

Für risikofreudigere Sparer steht die Erwirt-
schaftung einer attraktiven Rendite im Vorder-
grund. Aktienbasierte Vorsorgeprodukte sind 
hier die erste Wahl, zumal sich temporäre Verlus-
trisiken in Anbetracht des in der Regel langen 
und ratierlichen Sparvorgangs deutlich reduzie-
ren. Für sicherheitsorientierte Kunden bietet die 
Versicherungswirtschaft fondsgebundene Alters-
vorsorgeprodukte mit einer endfälligen Garantie 
in Höhe der eingezahlten Beiträge an. Flexible 
Produkte überlassen sogar dem Kunden die 
Wahl des Garantieniveaus, diese geht in der 
 Regel von 50 bis 100% der eingezahlten Beiträge. 
Diese Verträge schützen vor hohen Vermögens-
verlusten. Je geringer das Garantieniveau gewählt 
wird, desto höher wird das Renditepotenzial aus 
dem Fondsinvestment. 

Rentenfaktor bestimmt Monatsrente

Die WWK bietet bei ihren Fondspolicen 
 einen der höchsten garantierten Rentenfaktor 
am deutschen Markt. Die Höhe des Rentenfak-
tors ist entscheidend: Er legt fest, welche Summe 
der Rentenempfänger pro 10.000 Euro angespar-
tem Kapital lebenslang monatlich erhält. Ein 
Faktor von 30 bedeutet also beispielsweise bei 
 einer Ausgangssumme von 200.000 Euro, dass 
die Monatsrente 600 Euro beträgt. Bei einem Fak-
tor von 20 – und manche Versicherer garantieren 
kaum mehr – muss man folglich doppelt so viel 
Kapital einbringen, um auf die gleiche Renten-
höhe zu kommen, als mit einem Faktor von 40.

Zu guter Letzt stehen bei der WWK  
möglichst faire und kundenfreundliche Versiche-
rungsbedingungen im Fokus. Schließlich sollten 
moderne Rentenversicherungen Kunden viele 
Möglichkeiten zur Vertragsanpassung bieten. P

Thomas Heß

Marketingchef und Organisations -

direktor Partnervertrieb 

WWK Versicherungen
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VORSORGEVORSORGE

Flexibilität in Anspar-  
und Auszahlungsphase

Die von der WWK angebotenen Altersvorsor-
geprodukte bieten dem Kunden vielfältige  
Möglichkeiten, um den individuellen  
Bedürfnissen gerecht werden: fondsgebundene  
Produkte mit und ohne  Garantien, mit variablen 
Garantieniveaus sowie einer breiten Fondsaus-
wahl: Im Fokus der fondsgebundene Rentenver-
sicherung WWK Premium FondsRente 2.0 steht 
die Erwirtschaftung möglichst hoher Renditen 
durch maximale Partizipation an den weltweiten 
Aktienmärkten. Dafür wird auf Kapitalgarantien 
während der Ansparzeit verzichtet.  
Zielmarkt ist der fondsaffine Kunde, für den das  
Produkt  zudem eine grundlegende Innovation 
bietet: Auch in der zweiten Vertragsphase des  

Renditechancen und Garantien:  
Die Fondspolice als Alleskönner 

Private Vorsorge gewinnt an Bedeutung. Wenn Kunden sich dafür entscheiden, vorzusorgen, geht es 
 darum, welche Form am passendsten ist. Im historischen Vergleich schlagen aktienorientierte Anlagen 
klassische Sparformen um Längen, schreibt die WWK.

Rentenbezugs kann der Kunde in Fonds inves-
tiert bleiben. Dabei bleibt dem Kunden der Steu-
ervorteil der Lebensversicherung ebenso erhal-
ten wie eine lebenslang garantierte Leibrente.

Auf der Anlagenseite offeriert die Fondspoli-
ce ohne Garantie eine Vielzahl an Möglichkei-
ten: Zur Wahl stehen 100 qualitätsgeprüfte 
Fonds vieler namhaften Investmentgesellschaf-
ten. Reduzierte Fondskosten werden durch 
Clean Shareclasses und institutionelle Anteils-
klassen sichergestellt. Rund 30 kosteneffiziente 
ETFs, Indexfonds und hochdiversifizierte 
 Dimensional Fonds runden die Fondsauswahl 
ab. Ganz neu im Programm ist der WWK KI 
 Alpha – Aktien Welt, ein global investierender 
Aktienfonds, der bei der Portfoliozusammenstel-
lung insbesondere auf das fortschrittliche Poten-
zial der KI setzt.

Mit der Produktfamilie WWK  
IntelliProtect® 2.0 stellt die WWK ihren Kunden 
darüber hinaus eine moderne Fondspolice mit 
Garantie zur Verfügung. Hauptziel ist es, einen 
möglichst hohen Kapitalanlageertrag zu generie-
ren und gleichzeitig die individuell gewünschten 
Garantieleistungen zu gewährleisten. Ermöglicht 
wird dies durch die als „individual Constant  
Proportion Portfolio Insurance (iCPPI)“ bekann-
te dynamische Portfolio-Absicherungsstrategie, 
die bei unseren Fondsrenten kundenindividuell 
für  jeden Kundenvertrag zum Einsatz kommt. 
Die notwendigen Portfolioumschichtungen wer-
den dabei börsentäglich durchgeführt.  

©
 z

en
ze

n 
– 

st
oc

k.
ad

ob
e.

co
m

Längst ist bekannt: Die gesetzliche Rente 
reicht in der Regel nicht aus, um den 
 gewohnten Lebensstandard im Alter auf-

rechtzuerhalten. Umso wichtiger ist die private 
Altersvorsorge. Kunden haben bei Banken und 
Versicherungen die Wahl zwischen verschiede-
nen privaten Vorsorgeformen. Doch für welche 
entscheide ich mich? Welche ist für mich am 
 geeignetsten? Drei Aspekte sind besonders wich-
tig: Sicherheit, Renditechancen und Flexibilität.

Vorteile von Fondspolicen

Fondspolicen bieten ergänzend zu reinen 
Fondssparplänen neben dem Ansparvorgang 
auch eine Risikoabsicherung und die Auszah-
lung einer lebenslangen Leibrente aus einer 
Hand. Von Vorteil sind dabei insbesondere der 
bereits bei Vertragsabschluss garantierte Renten-
faktor und der Steuervorteil bei Wahl einer Leib-
rente durch die Ertragsanteilsbesteuerung. 
 Zudem können die Fonds während der Laufzeit 
des Vertrages beliebig oft gebührenfrei gewech-
selt werden, ohne dass Kursgewinne versteuert 
werden müssen.

Für risikofreudigere Sparer steht die Erwirt-
schaftung einer attraktiven Rendite im Vorder-
grund. Aktienbasierte Vorsorgeprodukte sind 
hier die erste Wahl, zumal sich temporäre Verlus-
trisiken in Anbetracht des in der Regel langen 
und ratierlichen Sparvorgangs deutlich reduzie-
ren. Für sicherheitsorientierte Kunden bietet die 
Versicherungswirtschaft fondsgebundene Alters-
vorsorgeprodukte mit einer endfälligen Garantie 
in Höhe der eingezahlten Beiträge an. Flexible 
Produkte überlassen sogar dem Kunden die 
Wahl des Garantieniveaus, diese geht in der 
 Regel von 50 bis 100% der eingezahlten Beiträge. 
Diese Verträge schützen vor hohen Vermögens-
verlusten. Je geringer das Garantieniveau gewählt 
wird, desto höher wird das Renditepotenzial aus 
dem Fondsinvestment. 

Rentenfaktor bestimmt Monatsrente

Die WWK bietet bei ihren Fondspolicen 
 einen der höchsten garantierten Rentenfaktor 
am deutschen Markt. Die Höhe des Rentenfak-
tors ist entscheidend: Er legt fest, welche Summe 
der Rentenempfänger pro 10.000 Euro angespar-
tem Kapital lebenslang monatlich erhält. Ein 
Faktor von 30 bedeutet also beispielsweise bei 
 einer Ausgangssumme von 200.000 Euro, dass 
die Monatsrente 600 Euro beträgt. Bei einem Fak-
tor von 20 – und manche Versicherer garantieren 
kaum mehr – muss man folglich doppelt so viel 
Kapital einbringen, um auf die gleiche Renten-
höhe zu kommen, als mit einem Faktor von 40.

Zu guter Letzt stehen bei der WWK  
möglichst faire und kundenfreundliche Versiche-
rungsbedingungen im Fokus. Schließlich sollten 
moderne Rentenversicherungen Kunden viele 
Möglichkeiten zur Vertragsanpassung bieten. P

Thomas Heß

Marketingchef und Organisations -

direktor Partnervertrieb 

WWK Versicherungen
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Welche besonderen Vorteile bietet die 
WWK Premium FondsRente 2.0 im Ver-
gleich zu anderen fondsgebundenen 
Rentenversicherungen am Markt?

THOMAS HESS: Vier Hauptargumente 
sprechen für die Fondspolice der WWK: 
Das kostenoptimale Fondsuniversum bie-
tet über 100 TOP-Fonds und ETFs zur Aus-
wahl.  Die neue Rentenphase Invest bie-
tet lebenslange Leibrente, fortdauerndes 
Fondsinvestment und den neuen „Cash-
Plan“ – ganz, wie der Kunde das wünscht. 
Einer der höchsten garantierten Renten-
faktoren steht für Verlässlichkeit im Ren-
tenbezug, und mehrfach ausgezeichnete 
Versicherungsbedingungen garantieren 
dem Kunden Flexibilität, Fairness und ein 
rundum leistungsfähiges Produkt.

Wie genau funktioniert die Besserstel-
lungsoption beim garantierten Renten-
faktor, und wie profitieren Kunden 
davon langfristig?

THOMAS HESS: Die W W K offeriert 
einen der höchsten garantierten Renten-
faktoren am deutschen Markt. Er legt 
fest, welche Summe der Rentenempfän-
ger pro 10.000 Euro angespartem Kapi-
tal lebenslang monatlich erhält. Durch 
die inkludierte Besserstellungsoption ist 
der Kunde immer auf der sicheren Seite: 
Wirken veränderte Rechnungsgrund-
lagen wie Rechnungszins und Sterbe-
tafeln bis zum Renteneintritt erhöhend 
auf den Rentenfaktor, erhalten Kunden 
automatisch den höheren Rentenfaktor. 

Mit Einführung des aktuelle Tarifwerks 
FV25NT ist der Rentenfaktor der WWK Pre-
mium FondsRente 2.0 auf hohem Niveau 
nochmal spürbar angestiegen.

Welche Kriterien sollten Kunden bei der 
Auswahl der Fonds und Anlage-Baskets 
berücksichtigen, um ihre Altersvorsor-
ge optimal zu gestalten?

THOMAS HESS: Für den Kunden ist es ent-
scheidend, Investments auszuwählen, die zu 
seiner persönlichen Risikobereitschaft, sei-
ner ESG-Präferenz und seiner Anlagephilo-
sophie passen. Ein breites Fondsuniversum 
bietet dabei den entscheidenden Vorteil. Bei 
der WWK stehen über 100 Investmentfonds 
aller Assetklassen zur Verfügung – von aktiv 
gemanagten Anlagen über kosteneffiziente 
ETFs bis hin zu einem Fonds, der bei der 
Portfoliozusammenstellung auf das fort-
schrittliche Potenzial der KI setzt.

Wie flexibel sind Kunden tatsächlich 
in der Beitragsgestaltung, und gibt es 
Einschränkungen bei Zuzahlungen oder 
Entnahmen?

THOMAS HESS: Unsere Fondpolice 
ermöglicht jederzeit Beitragsreduzierungen 
und -erhöhungen in der Ansparphase. Fle-
xible Entnahme- und Zuzahlungsmöglich-
keiten über die gesamte Vertragslaufzeit – in 
Anspar- wie auch Rentenphase – machen die 
eigene Altersvorsoge zum flexiblen Begleiter 
auf dem Lebensweg.

Vielen Dank für das Gespräch. •

INTERVIE W

WWK Premium FondsRente 2.0 – 
Renditepower für die Altersvorsorge
Nicole Rode, Abteilungsleitung Leben ASCORE Analyse im Gespräch mit 
Thomas Heß, Marketingchef und Organisationsdirektor Partnervertrieb 
WWK Versicherungen

VERSICHERUNG

Nicole Rode 
Abteilungsleitung Leben
ASCORE Analyse
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Mehrwert
Betriebsrente

So nutzen Firmen kluge Anreize – 
und Mitarbeiter profitieren doppelt.
Plus: Direktversicherungen im Test
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mehr als das 40-Fache auf fast 289 Mil­
liarden Euro gesprungen. Und doch hat 
erst jeder zweite Beschäftigte eine sol­
che Absicherung. 

Das könnte sich ändern. Die deut­
sche Wirtschaft nimmt Fahrt auf und 
könnte 2026 um 1,5 Prozent wachsen, 
prognostiziert die Deutsche Bank, an­
getrieben zum Beispiel durch hohe In­
vestitionen in Straßen, Schienen und 
Schulen. Erfreulich, aber der Fachkräf­
temangel wird noch verschärft. Er stellt 
„eines der gravierendsten Probleme  
für kleine und mittlere Unternehmen 
(KMU) in Deutschland dar“, konstatiert 
der Bundesverband Mittelständische 
Wirtschaft (BVMW). Weit über 80 Pro­
zent der Betriebe beklagen diesen Man­
gel (siehe Grafik Seite 2 links oben). 

Mittel gegen Fachkräftemangel. 
Hier kommt die Betriebsrente ins Spiel. 
Denn für 80 Prozent der Arbeitnehmer 
ist es sehr wichtig oder eher wichtig, 
dass der Arbeitgeber sie mit einer be­
trieblichen Altersvorsorge (bAV) unter­
stützt, ergab eine repräsentative Um­
frage für die Pronova BKK. Im Vergleich 
unter 13 abgefragten freiwilligen be­
trieblichen Zusatzleistungen bedeutet 
das für die bAV den ersten Platz (siehe 
Grafik Seite 2 links unten). Die betrieb­
liche Altersvorsorge „hilft, Beschäftig­
te zu gewinnen und an das Unterneh­
men zu binden — ein Vorteil, der ange­
sichts des zunehmenden Fachkräfte­
mangels sogar noch an Bedeutung 
ge winnen wird“, erklärt die Bundes­
vereinigung der Deutschen Arbeitge­
berverbände (BDA). 

Das bestätigt auch eine Umfrage im 
Auftrag von F.A.Z. Business Media und 
Generali unter 200 Personalchefs im 
Mittelstand. Deren Ergebnis: Acht von 
zehn Betrieben bauen auf die Betriebs­
rente mit einer finanziellen Förderung 
des Arbeitgebers, wenn sie Mitarbeiter 
gewinnen oder halten wollen. Die Be­
triebsrente ist für Unternehmen wegen 
der staatlichen Förderung dabei güns­
tiger als eine Gehaltserhöhung.

Die Zusatzleistung kommt jedenfalls 
an: Fast acht von zehn der befragten 

Hoffnung Arbeitgeber
Führen Firmen eine Betriebsrente ein, profitieren sie, ihre Mitarbeiter und die Gesellschaft

Zwei von drei Deutschen glau­
ben nicht, dass ihre gesetzliche 
Rente im Alter ausreichen 
wird. Das ergab eine repräsen­

tative Umfrage des Versicherer­Ver­
bands GDV gemeinsam mit dem Mei­
nungsforschungsinstitut Civey von 
 April dieses Jahres. Das spiegelt die 
 Herausforderungen, vor denen das ge­
setzliche System steht: Finanzierten 
1957 noch sechs Erwerbstätige einen 
Rentner, übernehmen heute zwei Be­
rufstätige diese Aufgabe — denn jetzt ge­
hen die geburtenstarken Boomer­Jahr­
gänge nach und nach in den Ruhestand. 
Sechs Millionen weniger Menschen im 
Erwerbsalter (20 bis 66 Jahre) wird es 
2035 im Vergleich zu 2018 geben, zeigt 
eine Prognose des Statistischen Bundes­
amts (Vorausberechnung Variante 1). 

Vor diesem Hintergrund analysiert 
€uro die betriebliche Altersvorsorge 
(bAV) und rückt neben den Vorteilen 
dieses staatlich stark geförderten priva­

Personalchefs aus dem Mittelstand äu­
ßern sich zufrieden mit der Wirkung 
der bAV auf die Bindung der Beschäftig­
ten an die Firma. Diese Bindungswir­
kung ist verständlich. Wenn Arbeitneh­
mer zusätzlich für Vorsorge sparen, 
wählen Sie an erster Stelle die Betriebs­
rente, deutlich vor Sparbuch/Festgeld­
konto oder Fonds/ETFs (siehe Grafik 
rechts oben). Fragt man Arbeitnehmer, 
welche Eigenschaften ein gutes bAV-An­
gebot ausmachen, liegt Sicherheit ganz 
weit vorn, gefolgt von Rendite und Ga­
rantien, ergab eine Deloitte­Umfrage 
(siehe Grafik rechts Mitte). Die von €uro 
untersuchten Fondspolicen (Seite 6/7), 
die Sicherheit, gute Renditechance  
und die Wahl verschiedener Garantie­
niveaus vereinen, passen sehr gut zu 
diesen Anforderungen.

Wer die Betriebsrente kennt, ist also 
meist überzeugt von ihr. Warum wird 
sie nicht häufiger genutzt? Nun, je klei­
ner die Firma, desto weniger fühlen 
sich die Mitarbeiter informiert, so die 
De loitte­Umfrage (siehe Grafik rechts 
unten). In Betrieben mit bis zu 49 Mit­
arbeitern in Deutschland zahlt in der 
Folge nur jeder Fünfte in eine solche Zu­
satzrente ein, in Firmen ab 250 Beschäf­
tigten mehr als jeder Zweite (siehe Gra­
fik Seite 4 Mitte oben). Wollen Mittel­
ständler mit einer Betriebsrente Fach­
kräfte gewinnen und halten, sollten sie 
also mehr informieren. „In der Kom­
munikation ist die Rolle des Arbeitge­
bers von herausragender Bedeutung“, 
bestätigen die Experten von Deloitte. 

Aus all dem folgt eine Art Check­
liste für Arbeitgeber: 
• Arbeitgeber sollten auf ein Betriebs­
renten­Angebot vorbereitet sein, denn 
die Mitarbeiter haben stets das Recht 
auf eine solche bAV auf dem Weg der 
Entgeltumwandlung. Ein Teil des Brut­
togehalts wird dabei steuer­ und sozial­
abgabenfrei in eine betriebliche Alters­
versorgung eingezahlt. 
• Dennoch zögern Firmen, nicht zu­
letzt, weil der bAV oft noch das Image 
anhaftet, aufwendig und bürokratisch 
zu sein. Solche Firmen können einfach 
Versicherer oder Vermittler von 

ten Vorsorgesparens für Arbeitnehmer 
(siehe Kasten Seite 5) die Rolle der Ar­
beitgeber in den Mittelpunkt — sind sie 
doch entscheidend für einen Durch­
bruch bei der bAV-Vorsorge und damit 
eine Stärkung des gesamten Systems 
der Altersvorsorge in der Bundesrepu­
blik. Auf den Seiten 6 und 7 nennt €uro 
überdies die besten Anbieter für die be­
liebteste und einfachste Betriebsrente, 
die Direktversicherung, eine Renten­
versicherung mit Kapitalwahlrecht. Bei 
einer solchen Police ist der Arbeitgeber 
Versicherungsnehmer, versicherte Per­
son ist der Arbeitnehmer, der im Alter 
auch die Leistungen aus der Direktver­
sicherung erhält. 

Erfolgsgeschichte Direktversiche­
rung. Diese Form der Betriebsrente hat 
reüssiert: Seit 1974 ist die Zahl der Di­
rektversicherungen um das 6,6-Fache 
auf 8,81 Millionen Verträge gestiegen 
und die versicherte Summe sogar um 

Auf der Firmentreppe: 
Eine besonders attraktive 
Betriebsrente hilft dabei, 
begehrte Mitarbeiter zu 
halten oder zu gewinnen

Welche zusätzlichen Sparmaß­
nahmen haben Sie 2024 getroffen?

Welche Eigenschaften sind aus  
Ihrer Sicht besonders wichtig für  
ein gutes Angebot zur betrieblichen  
Altersvorsorge?

Fühlen Sie sich zum Thema bAV 
ausreichend informiert? 2024 in %

Wie groß ist der Fachkräftemangel 
in Deutschland nach Firmengröße

Welche Benefits neben Gehalt sind 
Beschäftigten sehr/eher wichtig (in %)

Stand: November 2024;  
Quelle: Deloitte bAV-Studie 2024Stand: Dezember 2023; Quelle: Pronova BKK

Stand: November 2024;  
Quelle: Deloitte bAV-Studie 2024

Stand: November 2024;  
Quelle: Deloitte bAV-Studie 2024

Stand: 31.10.2024; 
Quelle: Manpower
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Betriebliche Altersvorsorge

Freie Getränke

Betriebliche Pflegeversicherung

 Sehr wichtig  Eher wichtig  
 Eher unwichtig  Völlig unwichtig

 Ja        Nein

Betroffene Firmen in %

Angaben in %

5000 u. mehr

1000 u. mehr

Betriebliche  
Altersversorgung

Sicherheit

Sparbuch / 
Festgeldkonto

Rendite

Fonds / ETFs

Garantien

86

50 50

42

55

32

16

28

13

1000 bis 4999 89

49 51

1 bis 9 86

80

72

68

250 bis 999

250 bis 999

88

43 57

10 bis 49

bis 49

88

50 bis 249

50 bis 249

84

32 68

Anzahl 
Mitarbeitende

Anzahl 
Mitarbeitende

43 37 13 7

35 37 18 10

30 38 20 12
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mehr als das 40-Fache auf fast 289 Mil­
liarden Euro gesprungen. Und doch hat 
erst jeder zweite Beschäftigte eine sol­
che Absicherung. 

Das könnte sich ändern. Die deut­
sche Wirtschaft nimmt Fahrt auf und 
könnte 2026 um 1,5 Prozent wachsen, 
prognostiziert die Deutsche Bank, an­
getrieben zum Beispiel durch hohe In­
vestitionen in Straßen, Schienen und 
Schulen. Erfreulich, aber der Fachkräf­
temangel wird noch verschärft. Er stellt 
„eines der gravierendsten Probleme  
für kleine und mittlere Unternehmen 
(KMU) in Deutschland dar“, konstatiert 
der Bundesverband Mittelständische 
Wirtschaft (BVMW). Weit über 80 Pro­
zent der Betriebe beklagen diesen Man­
gel (siehe Grafik Seite 2 links oben). 

Mittel gegen Fachkräftemangel. 
Hier kommt die Betriebsrente ins Spiel. 
Denn für 80 Prozent der Arbeitnehmer 
ist es sehr wichtig oder eher wichtig, 
dass der Arbeitgeber sie mit einer be­
trieblichen Altersvorsorge (bAV) unter­
stützt, ergab eine repräsentative Um­
frage für die Pronova BKK. Im Vergleich 
unter 13 abgefragten freiwilligen be­
trieblichen Zusatzleistungen bedeutet 
das für die bAV den ersten Platz (siehe 
Grafik Seite 2 links unten). Die betrieb­
liche Altersvorsorge „hilft, Beschäftig­
te zu gewinnen und an das Unterneh­
men zu binden — ein Vorteil, der ange­
sichts des zunehmenden Fachkräfte­
mangels sogar noch an Bedeutung 
ge winnen wird“, erklärt die Bundes­
vereinigung der Deutschen Arbeitge­
berverbände (BDA). 

Das bestätigt auch eine Umfrage im 
Auftrag von F.A.Z. Business Media und 
Generali unter 200 Personalchefs im 
Mittelstand. Deren Ergebnis: Acht von 
zehn Betrieben bauen auf die Betriebs­
rente mit einer finanziellen Förderung 
des Arbeitgebers, wenn sie Mitarbeiter 
gewinnen oder halten wollen. Die Be­
triebsrente ist für Unternehmen wegen 
der staatlichen Förderung dabei güns­
tiger als eine Gehaltserhöhung.

Die Zusatzleistung kommt jedenfalls 
an: Fast acht von zehn der befragten 

Hoffnung Arbeitgeber
Führen Firmen eine Betriebsrente ein, profitieren sie, ihre Mitarbeiter und die Gesellschaft

Zwei von drei Deutschen glau­
ben nicht, dass ihre gesetzliche 
Rente im Alter ausreichen 
wird. Das ergab eine repräsen­

tative Umfrage des Versicherer­Ver­
bands GDV gemeinsam mit dem Mei­
nungsforschungsinstitut Civey von 
 April dieses Jahres. Das spiegelt die 
 Herausforderungen, vor denen das ge­
setzliche System steht: Finanzierten 
1957 noch sechs Erwerbstätige einen 
Rentner, übernehmen heute zwei Be­
rufstätige diese Aufgabe — denn jetzt ge­
hen die geburtenstarken Boomer­Jahr­
gänge nach und nach in den Ruhestand. 
Sechs Millionen weniger Menschen im 
Erwerbsalter (20 bis 66 Jahre) wird es 
2035 im Vergleich zu 2018 geben, zeigt 
eine Prognose des Statistischen Bundes­
amts (Vorausberechnung Variante 1). 

Vor diesem Hintergrund analysiert 
€uro die betriebliche Altersvorsorge 
(bAV) und rückt neben den Vorteilen 
dieses staatlich stark geförderten priva­

Personalchefs aus dem Mittelstand äu­
ßern sich zufrieden mit der Wirkung 
der bAV auf die Bindung der Beschäftig­
ten an die Firma. Diese Bindungswir­
kung ist verständlich. Wenn Arbeitneh­
mer zusätzlich für Vorsorge sparen, 
wählen Sie an erster Stelle die Betriebs­
rente, deutlich vor Sparbuch/Festgeld­
konto oder Fonds/ETFs (siehe Grafik 
rechts oben). Fragt man Arbeitnehmer, 
welche Eigenschaften ein gutes bAV-An­
gebot ausmachen, liegt Sicherheit ganz 
weit vorn, gefolgt von Rendite und Ga­
rantien, ergab eine Deloitte­Umfrage 
(siehe Grafik rechts Mitte). Die von €uro 
untersuchten Fondspolicen (Seite 6/7), 
die Sicherheit, gute Renditechance  
und die Wahl verschiedener Garantie­
niveaus vereinen, passen sehr gut zu 
diesen Anforderungen.

Wer die Betriebsrente kennt, ist also 
meist überzeugt von ihr. Warum wird 
sie nicht häufiger genutzt? Nun, je klei­
ner die Firma, desto weniger fühlen 
sich die Mitarbeiter informiert, so die 
De loitte­Umfrage (siehe Grafik rechts 
unten). In Betrieben mit bis zu 49 Mit­
arbeitern in Deutschland zahlt in der 
Folge nur jeder Fünfte in eine solche Zu­
satzrente ein, in Firmen ab 250 Beschäf­
tigten mehr als jeder Zweite (siehe Gra­
fik Seite 4 Mitte oben). Wollen Mittel­
ständler mit einer Betriebsrente Fach­
kräfte gewinnen und halten, sollten sie 
also mehr informieren. „In der Kom­
munikation ist die Rolle des Arbeitge­
bers von herausragender Bedeutung“, 
bestätigen die Experten von Deloitte. 

Aus all dem folgt eine Art Check­
liste für Arbeitgeber: 
• Arbeitgeber sollten auf ein Betriebs­
renten­Angebot vorbereitet sein, denn 
die Mitarbeiter haben stets das Recht 
auf eine solche bAV auf dem Weg der 
Entgeltumwandlung. Ein Teil des Brut­
togehalts wird dabei steuer­ und sozial­
abgabenfrei in eine betriebliche Alters­
versorgung eingezahlt. 
• Dennoch zögern Firmen, nicht zu­
letzt, weil der bAV oft noch das Image 
anhaftet, aufwendig und bürokratisch 
zu sein. Solche Firmen können einfach 
Versicherer oder Vermittler von 

ten Vorsorgesparens für Arbeitnehmer 
(siehe Kasten Seite 5) die Rolle der Ar­
beitgeber in den Mittelpunkt — sind sie 
doch entscheidend für einen Durch­
bruch bei der bAV-Vorsorge und damit 
eine Stärkung des gesamten Systems 
der Altersvorsorge in der Bundesrepu­
blik. Auf den Seiten 6 und 7 nennt €uro 
überdies die besten Anbieter für die be­
liebteste und einfachste Betriebsrente, 
die Direktversicherung, eine Renten­
versicherung mit Kapitalwahlrecht. Bei 
einer solchen Police ist der Arbeitgeber 
Versicherungsnehmer, versicherte Per­
son ist der Arbeitnehmer, der im Alter 
auch die Leistungen aus der Direktver­
sicherung erhält. 

Erfolgsgeschichte Direktversiche­
rung. Diese Form der Betriebsrente hat 
reüssiert: Seit 1974 ist die Zahl der Di­
rektversicherungen um das 6,6-Fache 
auf 8,81 Millionen Verträge gestiegen 
und die versicherte Summe sogar um 
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bAV-Lösungen auf die Probe stellen, 
versprechen diese doch, bei Direkt­
versicherungen als Externe die Durch­
führung zu übernehmen, den Verwal­
tungsaufwand zu minimieren und die 
Personalabteilung des Arbeitgebers zu 
entlasten. 
• Damit nicht genug: Professionelle 
 digitale Prozesse, weitestgehend oder 
 sogar völlig ohne den Austausch von Pa­
pier, werden von den Versicherungen 
häufig in Aussicht gestellt. Dies sollte 
dann freilich nicht nur für den Start des 
Prozesses gelten, sondern bewiesener­
maßen auch langfristig. 
• Ferner beteuern die Versicherer, dass 
Arbeitgeber die Verträge flexibel auf 
die wirtschaftlichen Bedürfnisse ihres 
Betriebs zuschneiden können — auch 
das sollte man sich vor der Einführung 
eines bAV-Systems belegen lassen. €uro 
hat jedenfalls in seinem Test der fonds­
gebundenen Direktversicherungen den 
Service mit 25 Prozent hoch gewichtet 
(siehe Seite 6/7). 
• Ebenso auf den Prüfstand gehört das 
Beratungsangebot des Versicherers für 
Firmen. Wenig ist überzeugender als 
das persönliche Gespräch  — das sehen 
auch die Arbeitnehmer so: 2024 wurde 
in der Deloitte­Umfrage erstmals das 
Beratungsgespräch als bevorzugtes 
Kom munikationsmittel zur Informa­
tion über die bAV am häufigsten ge­
nannt (siehe Grafik Mitte unten). Gera­
de bei jüngeren Befragten besteht ein 
besonders starkes Verlangen nach ei­
nem ausführlichen Beratungsgespräch. 
Der Sieger im erwähnten Test, die 
WWK, bietet Finanzberatern bei der 
Beratung von Arbeitnehmern persönli­
che Unterstützung vor Ort und online. 
Darüber hinaus erstellt die WWK ein 
kostenfreies Arbeitnehmer­Infoportal 
im Design des Arbeitgebers.

Hat eine Firma ihre eigene Betriebs­
renten­Lösung einmal aufgesetzt, pro­
fitiert sie von vielen weiteren Vorteilen:
• Arbeitgeber können Beiträge zur be­
trieblichen Altersversorgung (bAV) als 
Betriebsausgaben absetzen und damit 
ihre Steuerlast senken. Überdies: Für 
jeden Euro, den Beschäftigte in die bAV 

einzahlen, entfallen für den Arbeit­
geber rund 20 Cent an Sozialversi­
cherungsbeiträgen. Seit Januar 2022 
sind Arbeitgeber zugleich verpflichtet, 
15 Prozent des umgewandelten Entgelts 
als Zuschuss weiterzugeben.
• Verpflichtungen aus Direktversiche­
rungen tauchen nicht in der Unterneh­
mensbilanz auf, da sie vollständig an 
den Versicherer ausgelagert sind. 
• Leistungen aus Direktversicherungen 
sind nicht insolvenzgeschützt über den 
Pensions­Sicherungs­Verein (PSV) abzu­
sichern. Der Arbeitgeber spart somit zu­
sätzliche PSV-Beiträge.

Schub durch neue Bundesregierung. 
Die bAV dürfte daher künftig in mehr Be­
trieben angeboten werden. Das gilt erst 
recht, wenn die Bundesregierung fol­
gende Passagen aus der Koalitionsverein­
barung auch wirklich umsetzt: „Zusätz­
lich werden wir die betriebliche Alters­
versorgung stärken und deren Verbrei­
tung besonders in kleinen und mittleren 
Unternehmen sowie bei Geringverdie­
nern weiter vorantreiben. (...) Wir wer­
den die betriebliche Altersvorsorge digi­
talisieren, vereinfachen, transparenter 
machen und entbürokratisieren.“ B
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Bei der betrieblichen Altersvorsorge 
(bAV) kooperieren Arbeitnehmer, 
Arbeitgeber und Staat. Arbeitneh-
mer können Teile ihres Bruttoge-
halts in eine Direktversicherung um-
wandeln und damit eine zusätzliche 
Rente aufbauen. Der Vorteil: Die 
Beiträge sind bis zu 7248 Euro im 
Jahr steuerfrei, bis 3624 Euro auch 
sozialabgabenfrei (Stand 2025). 
Das zu versteuernde Einkommen 
sinkt, ebenso die Abgaben zur 
 Renten- und Krankenversicherung. 
Zwar reduziert sich das Nettoein-
kommen leicht – und auch die spä-
tere gesetzliche Rente –, doch 
 unterm Strich entsteht ein hoher 
Vorsorgeeffekt bei moderatem 
 Eigenaufwand. 

Viele Arbeitgeber beteiligen sich 
freiwillig an der bAV. Bei neuen Ver-
trägen ist ein Zuschuss von min-
destens 15 Prozent vorgeschrieben, 
sofern durch Entgeltumwandlung 
Sozialabgaben gespart werden. 
 Gerade für Fachkräfte wird die 
 Betriebsrente wichtiges Argument 
bei der Jobwahl.
Die Direktversicherung ist der ein-
fachste und am weitesten verbrei-

Eine Fülle von Vorteilen für Arbeitnehmer

Wie möchten Sie am liebsten 
über bAV informiert werden? 
in %

Stand: November 2024;  
Quelle: Deloitte bAV-Studie 2024

Zahlen Sie eigene Beiträge  
von Ihrem Bruttoeinkommen  
in eine betriebliche Alters­
versorgung ein?

Stand: November 2024;  
Quelle: Deloitte bAV-Studie 2024

tete Durchführungsweg. Der Arbeit-
geber schließt die Versicherung ab, 
versicherte Person ist der Arbeit-
nehmer. Die Auszahlung kann flexi-
bel als Rente, Einmalbetrag oder 
Kombination erfolgen – frühestens 
ab dem 62. Lebensjahr. Auch ein 
 Arbeitgeberwechsel ist in der Regel 
kein Problem, die Police kann mit-
genommen werden.
Zusätzliche Leistungen wie eine 
 Absicherung bei Berufsunfähigkeit 
oder Hinterbliebenenschutz sind  
in vielen Tarifen wählbar. Die Verträ-
ge gelten auch bei Insolvenz des Ar-
beitgebers weiter. Moderne Policen 
setzen auf Kapitalmarktkonzepte 
mit Schutzmechanismen zur Ren-
ditesteigerung.

Laut ASID-Studie 2023 lag die Net-
toleistung in der Privatwirtschaft im 
Schnitt (alle Durchführungswege) 
bei 521 Euro monatlich für Männer 
und bei 268 Euro für Frauen nach 
Abzug der Kranken- und Pflegebei-
träge und Steuern.

Apropos Beiträge: Auf Direktversi-
cherungsrenten fallen Kranken- und 
Pflegeversicherungsbeiträge an. 

Für gesetzlich Krankenversicherte 
gilt seit 2020 ein monatlicher Frei-
betrag, der 2025 bei 187,25 Euro 
liegt. Nur Rententeile oberhalb die-
ser Schwelle werden mit dem vollen 
Krankenversicherungsbeitrag (Ar-
beitgeber- und Arbeitnehmeranteil) 
belastet. 

Bei der Pflegeversicherung gilt der-
selbe Betrag als Freigrenze. Für 
 privat Versicherte entfällt diese Be-
lastung. Auch bei Kapital- oder Teil-
kapitalauszahlungen kommt es zu 
entsprechenden Abzügen – aller-
dings werden diese auf zehn Jahre 
verteilt. Euro hat das einmal für eine 
Fondspolice durchgerechnet: Trotz 
der Abzüge für Krankenkasse und 
Pflege liegt nach 30 Jahren Einzah-
lung bei einem Top-Produkt und 
 einer angenommenen Fonds-Wert-
entwicklung von sechs Prozent  
die Monatsrente mehr als doppelt 
so hoch wie bei einer klassischen 
 Altersvorsorge, die einmalige Kapi-
talauszahlung fällt 18 Prozent höher 
aus. Annahme dabei: Die Politik wird 
künftig die Freibeträge für Steuern 
und Sozialabgaben mit zwei Prozent 
jährlich dynamisieren.

Ohne  
Entgeltumwandlung

Mit  
Entgeltumwandlung

Veränderung nach 
Entgelt umwandlung

Monatliches Bruttoeinkommen 3000 € 3000 €

Steuer- und sozialversicherungs-
freie Entgeltumwandlung

– 100 €

115 €  
Beitrag  
Direktversicherung

15 % Arbeitgeberzuschuss – 15 €

Steuer- und sozialversicherungs-
pflichtiges Bruttoeinkommen

3000 € 2900 €

Steuern 326 € 302 € -24 €

Sozialabgaben 646 € 625 € -21 €

Verfügbares Nettoeinkommen 2028 € 1973 € ­55 €

Hohe Einzahlung  
Das Rechenbeispiel zeigt, wie bei der Betriebsrente hohe Einzahlungen möglich werden: Vom Gehalt gehen  
100 Euro monatlich als Entgeltumwandlung in eine Direktversicherung, der Arbeitgeber beteiligt sich mit 15 Prozent, 
also 15 Euro. Dank Steuer- und Sozialversicherungsersparnis sinkt das verfügbare Nettoeinkommen nur leicht.

Team im Büro: Bei der Information über die betriebliche Altersvorsorge ist 
persönliche Beratung den Beschäftigten wichtig – für Arbeitgeber ebenso

Quelle: eigene Berechnungen
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bAV-Lösungen auf die Probe stellen, 
versprechen diese doch, bei Direkt­
versicherungen als Externe die Durch­
führung zu übernehmen, den Verwal­
tungsaufwand zu minimieren und die 
Personalabteilung des Arbeitgebers zu 
entlasten. 
• Damit nicht genug: Professionelle 
 digitale Prozesse, weitestgehend oder 
 sogar völlig ohne den Austausch von Pa­
pier, werden von den Versicherungen 
häufig in Aussicht gestellt. Dies sollte 
dann freilich nicht nur für den Start des 
Prozesses gelten, sondern bewiesener­
maßen auch langfristig. 
• Ferner beteuern die Versicherer, dass 
Arbeitgeber die Verträge flexibel auf 
die wirtschaftlichen Bedürfnisse ihres 
Betriebs zuschneiden können — auch 
das sollte man sich vor der Einführung 
eines bAV-Systems belegen lassen. €uro 
hat jedenfalls in seinem Test der fonds­
gebundenen Direktversicherungen den 
Service mit 25 Prozent hoch gewichtet 
(siehe Seite 6/7). 
• Ebenso auf den Prüfstand gehört das 
Beratungsangebot des Versicherers für 
Firmen. Wenig ist überzeugender als 
das persönliche Gespräch  — das sehen 
auch die Arbeitnehmer so: 2024 wurde 
in der Deloitte­Umfrage erstmals das 
Beratungsgespräch als bevorzugtes 
Kom munikationsmittel zur Informa­
tion über die bAV am häufigsten ge­
nannt (siehe Grafik Mitte unten). Gera­
de bei jüngeren Befragten besteht ein 
besonders starkes Verlangen nach ei­
nem ausführlichen Beratungsgespräch. 
Der Sieger im erwähnten Test, die 
WWK, bietet Finanzberatern bei der 
Beratung von Arbeitnehmern persönli­
che Unterstützung vor Ort und online. 
Darüber hinaus erstellt die WWK ein 
kostenfreies Arbeitnehmer­Infoportal 
im Design des Arbeitgebers.

Hat eine Firma ihre eigene Betriebs­
renten­Lösung einmal aufgesetzt, pro­
fitiert sie von vielen weiteren Vorteilen:
• Arbeitgeber können Beiträge zur be­
trieblichen Altersversorgung (bAV) als 
Betriebsausgaben absetzen und damit 
ihre Steuerlast senken. Überdies: Für 
jeden Euro, den Beschäftigte in die bAV 

einzahlen, entfallen für den Arbeit­
geber rund 20 Cent an Sozialversi­
cherungsbeiträgen. Seit Januar 2022 
sind Arbeitgeber zugleich verpflichtet, 
15 Prozent des umgewandelten Entgelts 
als Zuschuss weiterzugeben.
• Verpflichtungen aus Direktversiche­
rungen tauchen nicht in der Unterneh­
mensbilanz auf, da sie vollständig an 
den Versicherer ausgelagert sind. 
• Leistungen aus Direktversicherungen 
sind nicht insolvenzgeschützt über den 
Pensions­Sicherungs­Verein (PSV) abzu­
sichern. Der Arbeitgeber spart somit zu­
sätzliche PSV-Beiträge.

Schub durch neue Bundesregierung. 
Die bAV dürfte daher künftig in mehr Be­
trieben angeboten werden. Das gilt erst 
recht, wenn die Bundesregierung fol­
gende Passagen aus der Koalitionsverein­
barung auch wirklich umsetzt: „Zusätz­
lich werden wir die betriebliche Alters­
versorgung stärken und deren Verbrei­
tung besonders in kleinen und mittleren 
Unternehmen sowie bei Geringverdie­
nern weiter vorantreiben. (...) Wir wer­
den die betriebliche Altersvorsorge digi­
talisieren, vereinfachen, transparenter 
machen und entbürokratisieren.“ B
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Bei der betrieblichen Altersvorsorge 
(bAV) kooperieren Arbeitnehmer, 
Arbeitgeber und Staat. Arbeitneh-
mer können Teile ihres Bruttoge-
halts in eine Direktversicherung um-
wandeln und damit eine zusätzliche 
Rente aufbauen. Der Vorteil: Die 
Beiträge sind bis zu 7248 Euro im 
Jahr steuerfrei, bis 3624 Euro auch 
sozialabgabenfrei (Stand 2025). 
Das zu versteuernde Einkommen 
sinkt, ebenso die Abgaben zur 
 Renten- und Krankenversicherung. 
Zwar reduziert sich das Nettoein-
kommen leicht – und auch die spä-
tere gesetzliche Rente –, doch 
 unterm Strich entsteht ein hoher 
Vorsorgeeffekt bei moderatem 
 Eigenaufwand. 

Viele Arbeitgeber beteiligen sich 
freiwillig an der bAV. Bei neuen Ver-
trägen ist ein Zuschuss von min-
destens 15 Prozent vorgeschrieben, 
sofern durch Entgeltumwandlung 
Sozialabgaben gespart werden. 
 Gerade für Fachkräfte wird die 
 Betriebsrente wichtiges Argument 
bei der Jobwahl.
Die Direktversicherung ist der ein-
fachste und am weitesten verbrei-

Eine Fülle von Vorteilen für Arbeitnehmer

Wie möchten Sie am liebsten 
über bAV informiert werden? 
in %

Stand: November 2024;  
Quelle: Deloitte bAV-Studie 2024

Zahlen Sie eigene Beiträge  
von Ihrem Bruttoeinkommen  
in eine betriebliche Alters­
versorgung ein?

Stand: November 2024;  
Quelle: Deloitte bAV-Studie 2024

tete Durchführungsweg. Der Arbeit-
geber schließt die Versicherung ab, 
versicherte Person ist der Arbeit-
nehmer. Die Auszahlung kann flexi-
bel als Rente, Einmalbetrag oder 
Kombination erfolgen – frühestens 
ab dem 62. Lebensjahr. Auch ein 
 Arbeitgeberwechsel ist in der Regel 
kein Problem, die Police kann mit-
genommen werden.
Zusätzliche Leistungen wie eine 
 Absicherung bei Berufsunfähigkeit 
oder Hinterbliebenenschutz sind  
in vielen Tarifen wählbar. Die Verträ-
ge gelten auch bei Insolvenz des Ar-
beitgebers weiter. Moderne Policen 
setzen auf Kapitalmarktkonzepte 
mit Schutzmechanismen zur Ren-
ditesteigerung.

Laut ASID-Studie 2023 lag die Net-
toleistung in der Privatwirtschaft im 
Schnitt (alle Durchführungswege) 
bei 521 Euro monatlich für Männer 
und bei 268 Euro für Frauen nach 
Abzug der Kranken- und Pflegebei-
träge und Steuern.

Apropos Beiträge: Auf Direktversi-
cherungsrenten fallen Kranken- und 
Pflegeversicherungsbeiträge an. 

Für gesetzlich Krankenversicherte 
gilt seit 2020 ein monatlicher Frei-
betrag, der 2025 bei 187,25 Euro 
liegt. Nur Rententeile oberhalb die-
ser Schwelle werden mit dem vollen 
Krankenversicherungsbeitrag (Ar-
beitgeber- und Arbeitnehmeranteil) 
belastet. 

Bei der Pflegeversicherung gilt der-
selbe Betrag als Freigrenze. Für 
 privat Versicherte entfällt diese Be-
lastung. Auch bei Kapital- oder Teil-
kapitalauszahlungen kommt es zu 
entsprechenden Abzügen – aller-
dings werden diese auf zehn Jahre 
verteilt. Euro hat das einmal für eine 
Fondspolice durchgerechnet: Trotz 
der Abzüge für Krankenkasse und 
Pflege liegt nach 30 Jahren Einzah-
lung bei einem Top-Produkt und 
 einer angenommenen Fonds-Wert-
entwicklung von sechs Prozent  
die Monatsrente mehr als doppelt 
so hoch wie bei einer klassischen 
 Altersvorsorge, die einmalige Kapi-
talauszahlung fällt 18 Prozent höher 
aus. Annahme dabei: Die Politik wird 
künftig die Freibeträge für Steuern 
und Sozialabgaben mit zwei Prozent 
jährlich dynamisieren.

Ohne  
Entgeltumwandlung

Mit  
Entgeltumwandlung

Veränderung nach 
Entgelt umwandlung

Monatliches Bruttoeinkommen 3000 € 3000 €

Steuer- und sozialversicherungs-
freie Entgeltumwandlung

– 100 €

115 €  
Beitrag  
Direktversicherung

15 % Arbeitgeberzuschuss – 15 €

Steuer- und sozialversicherungs-
pflichtiges Bruttoeinkommen

3000 € 2900 €

Steuern 326 € 302 € -24 €

Sozialabgaben 646 € 625 € -21 €

Verfügbares Nettoeinkommen 2028 € 1973 € ­55 €

Hohe Einzahlung  
Das Rechenbeispiel zeigt, wie bei der Betriebsrente hohe Einzahlungen möglich werden: Vom Gehalt gehen  
100 Euro monatlich als Entgeltumwandlung in eine Direktversicherung, der Arbeitgeber beteiligt sich mit 15 Prozent, 
also 15 Euro. Dank Steuer- und Sozialversicherungsersparnis sinkt das verfügbare Nettoeinkommen nur leicht.

Team im Büro: Bei der Information über die betriebliche Altersvorsorge ist 
persönliche Beratung den Beschäftigten wichtig – für Arbeitgeber ebenso

Quelle: eigene Berechnungen
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Unternehmen Produktname Produktqualität (Gewichtung 50 %) Flexibilität (Gewichtung 25 %) Service (Gewichtung 25 %) Maximale
Punkte

Erreichte
Punkte

Prozent inklusive 
Gewichtung

Gesamt­ 
bewertung

Punkte Prozent Bewertung Punkte Prozent Bewertung Punkte Prozent Bewertung

                                                                                                                             Dynamisches Wertsicherungsmodell (zwei Töpfe) (80–100 % Beitragsgarantie)

WWK FVG25DV 33 92 Hervorragend 28 90 Hervorragend 16 94 Hervorragend 84 77 92 Hervorragend

VOLKSWOHL Bund FONDS MODERN 32 89 Sehr gut 22 71 Gut 15 88 Sehr gut 84 69 84 Sehr gut

Lebensversicherung von 1871 MeinPlan 29 81 Sehr gut 26 84 Sehr gut 14 82 Sehr gut 84 69 82 Sehr gut

BL die Bayerische Lebensversicherung Pangaea Life bAV Invest 26 72 Gut 23 74 Gut 12 71 Gut 84 61 72 Gut

BL die Bayerische Lebensversicherung Fonds-Rente bAV Invest 23 64 Befriedigend 25 81 Sehr gut 12 71 Gut 84 60 70 Gut

Continentale Lebensversicherung Rente Invest Garant (RIG) 25 69 Befriedigend 23 74 Gut 9 53 Ausreichend 84 57 67 Befriedigend

Alte Leipziger Lebensversicherung HR20 Smarte Rente 21 58 Ausreichend 20 65 Befriedigend 14 82 Sehr gut 84 55 66 Befriedigend

                                                                                                                             Dynamisches Wertsicherungsmodell (drei Töpfe) (80–100 % Beitragsgarantie) 

SIGNAL IDUNA SIGGI Betriebliche Rente 31 86 Sehr gut 25 81 Sehr gut 14 82 Sehr gut 84 70 84 Sehr Gut

Württembergische Lebensversicherung Genius Vorsorge 25 69 Befriedigend 26 84 Sehr gut 10 59 Ausreichend 84 61 70 Gut

Alte Leipziger Lebensversicherung FR20 23 64 Befriedigend 22 71 Gut 14 82 Sehr gut 84 59 70 Gut

                                                                                                                             Klassisches Hybridmodell (80–100 % Beitragsgarantie)

Zurich VorsorgeInvest 18 50 Ausreichend 26 84 Sehr gut 16 94 Hervorragend 84 60 69 Befriedigend

Zurich Varioinvest 19 53 Ausreichend 22 71 Gut 16 94 Hervorragend 84 57 68 Befriedigend

                                                                                                                            Klassische DV mit Beitragsgarantie 100 %

VOLKSWOHL Bund FONDS MODERN Komfort 33 92 Hervorragend 22 71 Gut 15 88 Sehr gut 84 70 89 Sehr Gut
Stichtag: 31.05.2025; Quelle: Produktqualität: Infinma GmbH DV.A.T., Produktflexibilität und Service: Umfrage €uro, Auswertung der Daten: Metzler Ratings

1

Penible Prüfung Bei den fondsge-
bundenen Direktversicherungs-Tari-
fen bAV erzielt die WWK in allen drei 
Teilbereichen die höchste Punkt-
zahl. Die beste Gesamtwertung ist 
dem Münchner Lebensversicherer 
damit nicht mehr zu nehmen

BESTE
DIREKT-

VERSICHERUNG
fondsgebunden  

(bAV)

HÖCHSTE
PRODUKT- 

FLEXIBILITÄT
fondsgebundene

Direktversicherung 
(bAV)

HÖCHSTE
PRODUKT- 
QUALITÄT

fondsgebundene
Direktversicherung 

(bAV)

BESTER
PRODUKT- 
SERVICE

fondsgebundene
Direktversicherung 

(bAV)

Bei modernen Lebensversicherun-
gen bieten folgende vier Modelle un-
terschiedliche Ansätze, um Ertrags-
chancen zu nutzen und gleichzeitig 
das Kapital zu sichern.

Statischer Klassik­Hybrid mit  
zwei Töpfen: Dieses Modell kombi-
niert die traditionelle und die fonds-
gebundene Lebensversicherung. 
Ein Teil des Beitrags des Vorsorge-
sparers geht in einen sicheren Topf 
mit garantiertem Zins; damit wird si-
chergestellt, dass zum Rentenstart 
von jeder Sparrate der garantierte 
Anteil zur Verfügung steht. Der Rest 
der Spar rate fließt in Fonds, um de-
ren höhere Renditechancen zu nut-
zen. Es gibt keine Umschichtungen 
zwischen den Töpfen.
Dynamisches Wertsicherungs­ 
modell mit drei Töpfen: Hier 
kommt eine komplexere Anlage-
struktur zum Einsatz. Die Beiträge 
des Versicherten werden auf drei 
Töpfe verteilt: einen sicheren Topf 
mit Garantien, einen mit chancen-
reichen Investments und einen Topf, 
der zwischen den beiden anderen je 
nach Marktlage umschichtet.

Werte sichern, Chancen nutzen –  
die gängigen Modelle

Beim zweiten Vergleich der Tarife fondsge­
bundener Direktversicherungen im Rah­

men der betrieblichen Altersvorsorge (baV) 
hat €uro wie im Vorjahr zur Bewertung der 
Produktmerkmale auf Daten der Infinma 
 GmbH aus Köln (infinma.com) zurückgegrif­
fen. Ergänzend dazu wurden die Lebensversi­
cherungsunternehmen direkt kontaktiert, um 
über einen strukturierten Fragebogen zusätz­
liche Informationen zur Tarifflexibilität sowie 
zu Service­ und Abwicklungsaspekten in der 
bAV zu erfassen. Die abschließende Auswer­
tung sämtlicher Informationen erfolgte durch 
Metzler Ratings (metzler-ratings.com).

Bei den analysierten fondsgebundenen 
 Direktversicherungen kommen unterschied­

liche Ansätze zum Einsatz, die darauf ab­
zielen, das Kundenkapital abzusichern und 
gleichzeitig Renditechancen zu ermöglichen 
(Details siehe Kasten rechts). Die unten stehen­
de Tabelle ist entsprechend den vier zugrun­
de liegenden Konzepten gegliedert.

In der Kategorie „fondsgebundene Direkt­
versicherung mit dynamischem Wertsiche­
rungsmodell und Zwei­Topf­System (Beitrags­
garantie 80—100 %)“ erzielte die WWK sowohl 
in dieser Gruppe als auch im Gesamttest die 
höchste Bewertung. Im Bereich Produktqua­
lität überzeugt die WWK erneut durch den 
höchsten garantierten Rentenfaktor im Test­
feld sowie durch eine tägliche, automatische 
Fondsüberprüfung und ­anpassung durch den 

Versicherer an jedem Bankarbeitstag. Der 
Rentenfaktor ist wichtig, weil er festlegt, wie 
viel Rente aus dem angesparten Kapital später 
tatsächlich gezahlt wird.

Hinsichtlich des Service punktet die WWK 
unter anderem mit einem kostenfreien digi­
talen Verwaltungsportal für Arbeitgeber, das 
auch die Verwaltung externer Verträge er­
möglicht. Unternehmen werden zudem aktiv 
unterstützt, wenn sie eine digitale Infrastruk­
tur für die betriebliche Altersvorsorge auf­
bauen wollen. Schnittstellen zu verschiedenen 
Verwaltungsplattformen stehen bereit, eben­
so wie zahlreiche Änderungsmöglichkeiten 
auch ohne Unterschrift. Darüber hinaus gibt 
es persönliche Ansprechpartner für Arbeit­
geber, Arbeitnehmer und Vermittler. Ein be­
sonderes Anliegen der WWK ist es, „die be­
triebliche Altersversorgung auch für Vermitt­
ler effizienter und einfacher zu gestalten und 
auf die Bedürfnisse des Vermittlers und des 
Arbeitgebers optimal einzugehen“, sagt Ruven 
Simon, Leiter bAV-Vertrieb bei der WWK. „Wir 
können nicht nur den Abschluss, sondern 
auch die Verwaltung vollautomatisiert und 
 digitalisiert abbilden.“

Direktversicherungen im Check 
Unser Vergleich 
zeigt, welche 
bAV-Tarife bei  
der Leistung,  
der Flexibilität  
und dem Service 
punkten

Dynamisches Wertsicherungs­ 
modell mit zwei Töpfen: Bei die-
sem Modell fließen die Sparbeiträge 
in zwei Töpfe: in einen sicheren mit 
 Garantien und in einen chancen-
reicheren, wobei automatisch um-
geschichtet wird, um das Risiko  
zu minimieren. Je besser sich das 
 Guthaben der freien Fonds ent-
wickelt, desto weniger wird im 
 Sicherungsvermögen angelegt.

Klassische Direktversicherung mit 
Beitragsgarantie 100 %: Das Ka-
pital wird hier überwiegend in sicher-
heitsorientierte Fonds angelegt – 
meist in festverzinsliche Wertpapie-
re. Mindestens die Höhe der einge-
zahlten Beiträge ist garantiert.

Das Bewertungsschema für das 
 Gesamtergebnis sowie die Resultate 
der Teilbereiche:

 ab 90 % Hervorragend
 ab 80 % Sehr gut
 ab 70 % Gut
 ab 60 % Befriedigend
 ab 50 %  Ausreichend
 unter 50 %  Mangelhaft
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Unternehmen Produktname Produktqualität (Gewichtung 50 %) Flexibilität (Gewichtung 25 %) Service (Gewichtung 25 %) Maximale
Punkte

Erreichte
Punkte

Prozent inklusive 
Gewichtung

Gesamt­ 
bewertung

Punkte Prozent Bewertung Punkte Prozent Bewertung Punkte Prozent Bewertung

                                                                                                                             Dynamisches Wertsicherungsmodell (zwei Töpfe) (80–100 % Beitragsgarantie)

WWK FVG25DV 33 92 Hervorragend 28 90 Hervorragend 16 94 Hervorragend 84 77 92 Hervorragend

VOLKSWOHL Bund FONDS MODERN 32 89 Sehr gut 22 71 Gut 15 88 Sehr gut 84 69 84 Sehr gut

Lebensversicherung von 1871 MeinPlan 29 81 Sehr gut 26 84 Sehr gut 14 82 Sehr gut 84 69 82 Sehr gut

BL die Bayerische Lebensversicherung Pangaea Life bAV Invest 26 72 Gut 23 74 Gut 12 71 Gut 84 61 72 Gut

BL die Bayerische Lebensversicherung Fonds-Rente bAV Invest 23 64 Befriedigend 25 81 Sehr gut 12 71 Gut 84 60 70 Gut

Continentale Lebensversicherung Rente Invest Garant (RIG) 25 69 Befriedigend 23 74 Gut 9 53 Ausreichend 84 57 67 Befriedigend

Alte Leipziger Lebensversicherung HR20 Smarte Rente 21 58 Ausreichend 20 65 Befriedigend 14 82 Sehr gut 84 55 66 Befriedigend

                                                                                                                             Dynamisches Wertsicherungsmodell (drei Töpfe) (80–100 % Beitragsgarantie) 

SIGNAL IDUNA SIGGI Betriebliche Rente 31 86 Sehr gut 25 81 Sehr gut 14 82 Sehr gut 84 70 84 Sehr Gut

Württembergische Lebensversicherung Genius Vorsorge 25 69 Befriedigend 26 84 Sehr gut 10 59 Ausreichend 84 61 70 Gut

Alte Leipziger Lebensversicherung FR20 23 64 Befriedigend 22 71 Gut 14 82 Sehr gut 84 59 70 Gut

                                                                                                                             Klassisches Hybridmodell (80–100 % Beitragsgarantie)

Zurich VorsorgeInvest 18 50 Ausreichend 26 84 Sehr gut 16 94 Hervorragend 84 60 69 Befriedigend

Zurich Varioinvest 19 53 Ausreichend 22 71 Gut 16 94 Hervorragend 84 57 68 Befriedigend

                                                                                                                            Klassische DV mit Beitragsgarantie 100 %

VOLKSWOHL Bund FONDS MODERN Komfort 33 92 Hervorragend 22 71 Gut 15 88 Sehr gut 84 70 89 Sehr Gut
Stichtag: 31.05.2025; Quelle: Produktqualität: Infinma GmbH DV.A.T., Produktflexibilität und Service: Umfrage €uro, Auswertung der Daten: Metzler Ratings
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Penible Prüfung Bei den fondsge-
bundenen Direktversicherungs-Tari-
fen bAV erzielt die WWK in allen drei 
Teilbereichen die höchste Punkt-
zahl. Die beste Gesamtwertung ist 
dem Münchner Lebensversicherer 
damit nicht mehr zu nehmen

BESTE
DIREKT-

VERSICHERUNG
fondsgebunden  

(bAV)

HÖCHSTE
PRODUKT- 

FLEXIBILITÄT
fondsgebundene

Direktversicherung 
(bAV)

HÖCHSTE
PRODUKT- 
QUALITÄT

fondsgebundene
Direktversicherung 

(bAV)

BESTER
PRODUKT- 
SERVICE

fondsgebundene
Direktversicherung 

(bAV)

Bei modernen Lebensversicherun-
gen bieten folgende vier Modelle un-
terschiedliche Ansätze, um Ertrags-
chancen zu nutzen und gleichzeitig 
das Kapital zu sichern.

Statischer Klassik­Hybrid mit  
zwei Töpfen: Dieses Modell kombi-
niert die traditionelle und die fonds-
gebundene Lebensversicherung. 
Ein Teil des Beitrags des Vorsorge-
sparers geht in einen sicheren Topf 
mit garantiertem Zins; damit wird si-
chergestellt, dass zum Rentenstart 
von jeder Sparrate der garantierte 
Anteil zur Verfügung steht. Der Rest 
der Spar rate fließt in Fonds, um de-
ren höhere Renditechancen zu nut-
zen. Es gibt keine Umschichtungen 
zwischen den Töpfen.
Dynamisches Wertsicherungs­ 
modell mit drei Töpfen: Hier 
kommt eine komplexere Anlage-
struktur zum Einsatz. Die Beiträge 
des Versicherten werden auf drei 
Töpfe verteilt: einen sicheren Topf 
mit Garantien, einen mit chancen-
reichen Investments und einen Topf, 
der zwischen den beiden anderen je 
nach Marktlage umschichtet.

Werte sichern, Chancen nutzen –  
die gängigen Modelle

Beim zweiten Vergleich der Tarife fondsge­
bundener Direktversicherungen im Rah­

men der betrieblichen Altersvorsorge (baV) 
hat €uro wie im Vorjahr zur Bewertung der 
Produktmerkmale auf Daten der Infinma 
 GmbH aus Köln (infinma.com) zurückgegrif­
fen. Ergänzend dazu wurden die Lebensversi­
cherungsunternehmen direkt kontaktiert, um 
über einen strukturierten Fragebogen zusätz­
liche Informationen zur Tarifflexibilität sowie 
zu Service­ und Abwicklungsaspekten in der 
bAV zu erfassen. Die abschließende Auswer­
tung sämtlicher Informationen erfolgte durch 
Metzler Ratings (metzler-ratings.com).

Bei den analysierten fondsgebundenen 
 Direktversicherungen kommen unterschied­

liche Ansätze zum Einsatz, die darauf ab­
zielen, das Kundenkapital abzusichern und 
gleichzeitig Renditechancen zu ermöglichen 
(Details siehe Kasten rechts). Die unten stehen­
de Tabelle ist entsprechend den vier zugrun­
de liegenden Konzepten gegliedert.

In der Kategorie „fondsgebundene Direkt­
versicherung mit dynamischem Wertsiche­
rungsmodell und Zwei­Topf­System (Beitrags­
garantie 80—100 %)“ erzielte die WWK sowohl 
in dieser Gruppe als auch im Gesamttest die 
höchste Bewertung. Im Bereich Produktqua­
lität überzeugt die WWK erneut durch den 
höchsten garantierten Rentenfaktor im Test­
feld sowie durch eine tägliche, automatische 
Fondsüberprüfung und ­anpassung durch den 

Versicherer an jedem Bankarbeitstag. Der 
Rentenfaktor ist wichtig, weil er festlegt, wie 
viel Rente aus dem angesparten Kapital später 
tatsächlich gezahlt wird.

Hinsichtlich des Service punktet die WWK 
unter anderem mit einem kostenfreien digi­
talen Verwaltungsportal für Arbeitgeber, das 
auch die Verwaltung externer Verträge er­
möglicht. Unternehmen werden zudem aktiv 
unterstützt, wenn sie eine digitale Infrastruk­
tur für die betriebliche Altersvorsorge auf­
bauen wollen. Schnittstellen zu verschiedenen 
Verwaltungsplattformen stehen bereit, eben­
so wie zahlreiche Änderungsmöglichkeiten 
auch ohne Unterschrift. Darüber hinaus gibt 
es persönliche Ansprechpartner für Arbeit­
geber, Arbeitnehmer und Vermittler. Ein be­
sonderes Anliegen der WWK ist es, „die be­
triebliche Altersversorgung auch für Vermitt­
ler effizienter und einfacher zu gestalten und 
auf die Bedürfnisse des Vermittlers und des 
Arbeitgebers optimal einzugehen“, sagt Ruven 
Simon, Leiter bAV-Vertrieb bei der WWK. „Wir 
können nicht nur den Abschluss, sondern 
auch die Verwaltung vollautomatisiert und 
 digitalisiert abbilden.“

Direktversicherungen im Check 
Unser Vergleich 
zeigt, welche 
bAV-Tarife bei  
der Leistung,  
der Flexibilität  
und dem Service 
punkten

Dynamisches Wertsicherungs­ 
modell mit zwei Töpfen: Bei die-
sem Modell fließen die Sparbeiträge 
in zwei Töpfe: in einen sicheren mit 
 Garantien und in einen chancen-
reicheren, wobei automatisch um-
geschichtet wird, um das Risiko  
zu minimieren. Je besser sich das 
 Guthaben der freien Fonds ent-
wickelt, desto weniger wird im 
 Sicherungsvermögen angelegt.

Klassische Direktversicherung mit 
Beitragsgarantie 100 %: Das Ka-
pital wird hier überwiegend in sicher-
heitsorientierte Fonds angelegt – 
meist in festverzinsliche Wertpapie-
re. Mindestens die Höhe der einge-
zahlten Beiträge ist garantiert.

Das Bewertungsschema für das 
 Gesamtergebnis sowie die Resultate 
der Teilbereiche:

 ab 90 % Hervorragend
 ab 80 % Sehr gut
 ab 70 % Gut
 ab 60 % Befriedigend
 ab 50 %  Ausreichend
 unter 50 %  Mangelhaft
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„Ein einzigartiges  
bAV-Gesamtkonzept“

Die betriebliche Altersversorgung gewinnt für Arbeitgeber wie Vermittler zunehmend an Bedeutung –  

als zentrales Instrument zur Mitarbeiterbindung und Vorsorge. WWK-Organisationsdirektor  

Partnervertriebe Thomas Heß und bAV-Vertriebsleiter Ruven Simon erklären im Gespräch mit  

Cash., wie sich Beratung, Service und digitale Prozesse in der bAV ideal verbinden lassen.

Interview: J Ö R G D R O S T E ,  C A S H .

Wie strategisch ist die betriebliche Altersvorsorge für die WWK?
Heß: Wir sind auf dem besten Weg, auch bei der betrieblichen Alters-
versorgung ein starker Player am Markt zu werden. Ein knappes 
Drittel unseres Gesamtabsatzes im Lebensversicherungsgeschäft ent-
fällt bereits heute auf die bAV. Diesen Anteil wollen wir sukzessive 
auf über 40 Prozent steigern. Wir setzen neben der eigenen Ausschließ-
lichkeit sehr stark auf den mobilen, personengestützten Vertrieb. 
Unser Haus generiert sein Geschäft im dominierenden Umfang – etwa 
75 Prozent – von unabhängigen Finanzberatern, also Maklern, Mak-
lerpools, den großen überregionalen Finanzvertrieben und unserem 
eigenen Maklerpoolunternehmen, der 1:1 Assekuranzservice AG in 
Augsburg.   
Stichwort Krisen: Auf wie viele Gegenliebe stößt die bAV aktuell? 
Heß: Es ist unstrittig, dass die bAV die bestgeförderte Vorsorgeform 
ist. Die staatlichen Förderungen unterstützen Arbeitnehmer im Verlauf 
der oftmals jahrzehntelangen Einzahlungsphasen spürbar beim Ver-
mögensaufbau. So verwundert es nicht, dass diese sogenannte zweite 
Schicht von fast allen politischen Parteien Beifall erhält. Darüber hi-
naus hat sich die Lage am Arbeitsmarkt grundlegend geändert. Der 
Fachkräftemangel und die zunehmende Alterung unserer Gesellschaft 
führen dazu, dass sich Arbeitgeber für potenzielle Arbeitnehmer attrak-
tiv machen müssen. Dies geschieht durch eine Reihe von Benefits, 
angefangen beim Jobticket bis hin zur Gesundheitsvorsorge. Der be-
liebteste Benefit ist und bleibt jedoch die bAV, weshalb Arbeitgeber, die 
eine Mitarbeiterbindung erzielen wollen, darauf nicht mehr verzichten 
können. Arbeitgeber empfinden das Thema daher nicht mehr als lästige 
Pflicht, sondern nutzen es gezielt für Recruiting und Personalbindung.
Seit 2018 ist das BRSG in Kraft und hat nach Expertensicht gute Rah-
menbedingungen geschaffen. Wie fällt Ihr Resümee aus? Und welche 
Forderungen haben Sie an die die neue Bundesregierung beim Thema 
bAV? 
Simon: Die Hoffnung der Politik mit dem BRSG dem stockenden 
bAV-Markt bei kleinen und mittleren Unternehmen neuen Schwung 
zu verleihen hat sich nicht erfüllt. Es liegt meines Erachtens daran, 
dass die bAV sowohl für den Berater als auch für den Arbeitgeber 
schlichtweg immer noch zu kompliziert ist. Die typischen Probleme 

ergeben sich aus den unterschiedlichen Rechtsgebieten, die hier inei-
nandergreifen: vor allem Arbeits-, Steuer-, Sozialversicherungs- und 
Versicherungsrecht. Hier sind die Versicherer gefordert, den Vermitt-
ler bestmöglich in allen Bereichen zu unterstützen und vor allem die 
komplexen Prozesse zu vereinfachen und die Servicequalität auszu-
bauen. So werden auch noch weniger erfahrene Berater in die Lage 
versetzt, die Kunden bedarfsgerecht zu beraten. Wer es schafft, diese 
notwendige Simplifizierung durchzuführen, der wird Abschlüsse bei 
Unternehmen erzielen. Wir wissen, was der Vermittler braucht, und 
tun alles dafür, es ihm maximal einfach zu machen. Das ist der Schlüs-
sel zum Erfolg.
Welchen Lösungsansatz verfolgen Sie, um das bAV-Geschäft für den 
Finanzberater und Arbeitgeber möglichst gut zu vereinfachen?
Simon: Wir betrachten die bAV im Licht der drei Erfolgsfaktoren 
Produkt, Prozess und Service. In allen drei Teilbereichen haben wir 
identifiziert, was zu tun ist, damit der Vermittler und der Arbeitgeber 
vor, während und nach dem Abschluss keine Kaufreue entwickelt und 
während des Prozesses eine möglichst gute Customer Journey hat. 
Diese Aufgaben haben wir in den letzten Jahren konsequent erledigt 
und sind ständig bemüht, den bAV-Prozess so einfach wie möglich zu 
machen und auf die Bedürfnisse des Vermittlers und des Arbeitgebers 
optimal einzugehen. Dabei setzen wir auf vereinfachte IT-Lösungen für 
Beratung und Verwaltung über ein intelligentes Schnittstellenmanage-
ment. Egal welche Technologieplattform Vermittler und Arbeitgeber für 
sich wählen, wir sind als Produktlieferant stets angedockt und können 
darüber nicht nur den Abschluss, sondern auch die Verwaltung vollau-
tomatisiert und digitalisiert abbilden. Somit bieten wir jedem Vermittler 
die Möglichkeit, die WWK als Produktlieferant einzusetzen, völlig 
unabhängig von seiner Technologie.
Stichwort Serviceunterstützung - wie sieht das Angebot der WWK in 
der bAV aus? 
Heß: Wir gehören zu den wenigen Anbietern, die Tag für Tag eine 
telefonische Erreichbarkeit von 8 bis 18 Uhr gewährleisten. Dabei 
schaffen wir es, 92 Prozent aller Vorgänge fallabschließend während des 
Telefonats zu bearbeiten. Die durchschnittliche Annahmezeit eines 
Gesprächs beträgt bei uns aktuell 24 Sekunden. Im gesamten Jahr 2023 

lag dieser Wert bei 13 Sekunden. Das ist absolut einzigartig. Dabei 
stellen unsere Mitarbeiter kostenlos individuelle Angebote und Bera-
tungsansätze bereit, einschließlich Detailberechnungen für die Auswir-
kung von Steuern und Sozialversicherungen in der Anspar- und Leis-
tungsphase. Auf Wunsch zusätzlich mit dabei: Ein Arbeitnehmer Info-
Portal. Damit kann jeder Mitarbeiter sich über die Betriebsrente infor-
mieren, online berechnen und den Berater direkt kontaktieren. Ein 
weiteres Team in unserer Zentrale ist für Arbeitgeber-Fragen, zum 
Beispiel zu rechtlichen Aspekten, zuständig. Und ganz wichtig: die 
WWK bildet viele Vertriebspartner aus und entwickelt sie durch geeig-
nete Weiterbildungskonzepte in kurzer Zeit zu versierten bAV-Beratern.
Wie groß ist die Bereitschaft der Arbeitgeber und Arbeitnehmer, sich 
in der bAV auf eine chancenorientierte Anlage an den Kapitalmärkten 
einzulassen? Und wie sehen Ihre Produktlösungen hier aus?
Heß: Für den Arbeitgeber ist die Auswahl von geeigneten Produkten 
vielfach eher ein Hygienefaktor. Für ihn zählt überwiegend ein schlan-
ker Prozess und maximale Flexibilität. Aber der Arbeitnehmer hat das 
Ziel einer hohen Rente und diesen Wunsch möchte der Arbeitgeber 
erfüllen. Mit unserm Garantiekonzept WWK IntelliProtect® 2.0 
bieten wir bereits seit vielen Jahren einen einzigartigen iCPPI-Algo-
rithmus zur Herstellung einer renditeschonenden Beitragsgarantie. 
Garantien sind in der bAV nach wie vor erforderlich. Mit der Erhöhung 
des Rechnungszinses zu Beginn es Jahres 2025 ist nun auch wieder 
ein Garantieniveau 100 Prozent möglich. Es kann aber auch ein nied-
rigeres Garantieniveau von mindestens 50 Prozent gewählt werden. 
Für Arbeitnehmer hat dies den positiven Effekt, dass die Investitions-
grade in Aktien damit höher ausfallen können. Wichtig für Arbeitge-
ber und Arbeitnehmer ist zudem die Flexibilität im Produkt: Mit un-
serem neuen Tarif, der seit Anfang des Jahres 2024 erhältlich ist, 
können alle Änderungen des Kunden auf der arbeitsrechtlichen Seite 
nun auch im Produkt abgebildet werden.
Welche Relevanz haben digitale bAV-Verwaltung & digitale Tools?  
Simon: Die bAV ist für alle Beteiligte – Arbeitgeber, Arbeitnehmer, 
Vermittler und Versicherer – ein verwaltungsintensives Unterfan-
gen.  Die digitale bAV-Verwaltung ist ein wichtiger Schlüssel zum 
Erfolg. Die WWK hat dies rasch erkannt und setzt mit Nachdruck auf 

vereinfachte IT-Lösungen für 
Beratung und Verwaltung 
verbunden mit einem intelli-
genten Schnittstellenmanage-
ment. Da wir den Beantra-
gungs- vom Durchführungs-
prozess getrennt haben und 
für alles eine saubere Schnitt-
stelle anbieten, können wir 
mit allen zusammenarbeiten. 
Wir haben die im Markt etab-

lierten digitalen Branchenstandards umfassend umgesetzt. Somit 
verläuft die Anbindung verschiedener Verwaltungs-Softwarelösungen 
und neuen Plattformen absolut reibungslos. Digitale Tools sind für 
viele Finanzberater wichtig. Sie gehen ohne Technikunterstützung 
nicht mehr in das Geschäftsfeld bAV. Es gibt aber auch Vermittler, die 
darauf keinen Wert legen. Wir bieten in unserer Vertriebsberatung 
Vermittlern den Service, Angebote vorzubereiten und ihnen zur Ver-
fügung zu stellen. Dabei übergeben wir die von uns vorbereiteten 
Datensätze in seine Beratungstechnologie. Die Beratungsunterlagen 
stellen wir aber selbstverständlich auch wie gehabt via PDF zur Ver-
fügung.
In der Branche herrscht Einigkeit darüber, dass der Austausch mit 
einer Beraterin oder einem Berater bei komplexen Geschäftssparten 
wichtig bleiben wird. Aber wird das langfristig so bleiben? 
Simon: Gerade mittelständische Arbeitgeber benötigen professionel-
le Vermittler, die ihnen den Weg durch den bAV-Dschungel aus Vor-
schriften, Gesetzen und Reformen weisen. Die persönliche Beratung 
bleibt also ein entscheidender Faktor im bAV-Geschäft. Darüber hin-
aus gewinnen digitalisierte Prozesse in der Verwaltung eine immer 
stärkere Bedeutung. Wir haben uns sehr intensiv mit allen Anforde-
rungen auseinandergesetzt und in den letzten Jahren alle Stellschrau-
ben bewertet und neu justiert. Im Ergebnis bieten wir ein einzigartiges 
bAV-Gesamtkonzept, das durch einfaches Handling, digitale Prozesse, 
sichere, renditestarke Produkte und eine schlanke Abwicklung Arbeit-
nehmer, Arbeitgeber und Vermittler gleichermaßen überzeugt.

„Wir sind auf 
dem besten Weg, 
auch bei der bAV 
ein starker  
Player am Markt 
zu werden.“
Thomas Heß

C.

Ruven Simon 
(li.) und Thomas 

Heß: „Wir tun 
alles dafür, es 
dem Vermittler 

maximal einfach 
zu machen.“
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„Ein einzigartiges  
bAV-Gesamtkonzept“

Die betriebliche Altersversorgung gewinnt für Arbeitgeber wie Vermittler zunehmend an Bedeutung –  

als zentrales Instrument zur Mitarbeiterbindung und Vorsorge. WWK-Organisationsdirektor  

Partnervertriebe Thomas Heß und bAV-Vertriebsleiter Ruven Simon erklären im Gespräch mit  

Cash., wie sich Beratung, Service und digitale Prozesse in der bAV ideal verbinden lassen.

Interview: J Ö R G D R O S T E ,  C A S H .

Wie strategisch ist die betriebliche Altersvorsorge für die WWK?
Heß: Wir sind auf dem besten Weg, auch bei der betrieblichen Alters-
versorgung ein starker Player am Markt zu werden. Ein knappes 
Drittel unseres Gesamtabsatzes im Lebensversicherungsgeschäft ent-
fällt bereits heute auf die bAV. Diesen Anteil wollen wir sukzessive 
auf über 40 Prozent steigern. Wir setzen neben der eigenen Ausschließ-
lichkeit sehr stark auf den mobilen, personengestützten Vertrieb. 
Unser Haus generiert sein Geschäft im dominierenden Umfang – etwa 
75 Prozent – von unabhängigen Finanzberatern, also Maklern, Mak-
lerpools, den großen überregionalen Finanzvertrieben und unserem 
eigenen Maklerpoolunternehmen, der 1:1 Assekuranzservice AG in 
Augsburg.   
Stichwort Krisen: Auf wie viele Gegenliebe stößt die bAV aktuell? 
Heß: Es ist unstrittig, dass die bAV die bestgeförderte Vorsorgeform 
ist. Die staatlichen Förderungen unterstützen Arbeitnehmer im Verlauf 
der oftmals jahrzehntelangen Einzahlungsphasen spürbar beim Ver-
mögensaufbau. So verwundert es nicht, dass diese sogenannte zweite 
Schicht von fast allen politischen Parteien Beifall erhält. Darüber hi-
naus hat sich die Lage am Arbeitsmarkt grundlegend geändert. Der 
Fachkräftemangel und die zunehmende Alterung unserer Gesellschaft 
führen dazu, dass sich Arbeitgeber für potenzielle Arbeitnehmer attrak-
tiv machen müssen. Dies geschieht durch eine Reihe von Benefits, 
angefangen beim Jobticket bis hin zur Gesundheitsvorsorge. Der be-
liebteste Benefit ist und bleibt jedoch die bAV, weshalb Arbeitgeber, die 
eine Mitarbeiterbindung erzielen wollen, darauf nicht mehr verzichten 
können. Arbeitgeber empfinden das Thema daher nicht mehr als lästige 
Pflicht, sondern nutzen es gezielt für Recruiting und Personalbindung.
Seit 2018 ist das BRSG in Kraft und hat nach Expertensicht gute Rah-
menbedingungen geschaffen. Wie fällt Ihr Resümee aus? Und welche 
Forderungen haben Sie an die die neue Bundesregierung beim Thema 
bAV? 
Simon: Die Hoffnung der Politik mit dem BRSG dem stockenden 
bAV-Markt bei kleinen und mittleren Unternehmen neuen Schwung 
zu verleihen hat sich nicht erfüllt. Es liegt meines Erachtens daran, 
dass die bAV sowohl für den Berater als auch für den Arbeitgeber 
schlichtweg immer noch zu kompliziert ist. Die typischen Probleme 

ergeben sich aus den unterschiedlichen Rechtsgebieten, die hier inei-
nandergreifen: vor allem Arbeits-, Steuer-, Sozialversicherungs- und 
Versicherungsrecht. Hier sind die Versicherer gefordert, den Vermitt-
ler bestmöglich in allen Bereichen zu unterstützen und vor allem die 
komplexen Prozesse zu vereinfachen und die Servicequalität auszu-
bauen. So werden auch noch weniger erfahrene Berater in die Lage 
versetzt, die Kunden bedarfsgerecht zu beraten. Wer es schafft, diese 
notwendige Simplifizierung durchzuführen, der wird Abschlüsse bei 
Unternehmen erzielen. Wir wissen, was der Vermittler braucht, und 
tun alles dafür, es ihm maximal einfach zu machen. Das ist der Schlüs-
sel zum Erfolg.
Welchen Lösungsansatz verfolgen Sie, um das bAV-Geschäft für den 
Finanzberater und Arbeitgeber möglichst gut zu vereinfachen?
Simon: Wir betrachten die bAV im Licht der drei Erfolgsfaktoren 
Produkt, Prozess und Service. In allen drei Teilbereichen haben wir 
identifiziert, was zu tun ist, damit der Vermittler und der Arbeitgeber 
vor, während und nach dem Abschluss keine Kaufreue entwickelt und 
während des Prozesses eine möglichst gute Customer Journey hat. 
Diese Aufgaben haben wir in den letzten Jahren konsequent erledigt 
und sind ständig bemüht, den bAV-Prozess so einfach wie möglich zu 
machen und auf die Bedürfnisse des Vermittlers und des Arbeitgebers 
optimal einzugehen. Dabei setzen wir auf vereinfachte IT-Lösungen für 
Beratung und Verwaltung über ein intelligentes Schnittstellenmanage-
ment. Egal welche Technologieplattform Vermittler und Arbeitgeber für 
sich wählen, wir sind als Produktlieferant stets angedockt und können 
darüber nicht nur den Abschluss, sondern auch die Verwaltung vollau-
tomatisiert und digitalisiert abbilden. Somit bieten wir jedem Vermittler 
die Möglichkeit, die WWK als Produktlieferant einzusetzen, völlig 
unabhängig von seiner Technologie.
Stichwort Serviceunterstützung - wie sieht das Angebot der WWK in 
der bAV aus? 
Heß: Wir gehören zu den wenigen Anbietern, die Tag für Tag eine 
telefonische Erreichbarkeit von 8 bis 18 Uhr gewährleisten. Dabei 
schaffen wir es, 92 Prozent aller Vorgänge fallabschließend während des 
Telefonats zu bearbeiten. Die durchschnittliche Annahmezeit eines 
Gesprächs beträgt bei uns aktuell 24 Sekunden. Im gesamten Jahr 2023 

lag dieser Wert bei 13 Sekunden. Das ist absolut einzigartig. Dabei 
stellen unsere Mitarbeiter kostenlos individuelle Angebote und Bera-
tungsansätze bereit, einschließlich Detailberechnungen für die Auswir-
kung von Steuern und Sozialversicherungen in der Anspar- und Leis-
tungsphase. Auf Wunsch zusätzlich mit dabei: Ein Arbeitnehmer Info-
Portal. Damit kann jeder Mitarbeiter sich über die Betriebsrente infor-
mieren, online berechnen und den Berater direkt kontaktieren. Ein 
weiteres Team in unserer Zentrale ist für Arbeitgeber-Fragen, zum 
Beispiel zu rechtlichen Aspekten, zuständig. Und ganz wichtig: die 
WWK bildet viele Vertriebspartner aus und entwickelt sie durch geeig-
nete Weiterbildungskonzepte in kurzer Zeit zu versierten bAV-Beratern.
Wie groß ist die Bereitschaft der Arbeitgeber und Arbeitnehmer, sich 
in der bAV auf eine chancenorientierte Anlage an den Kapitalmärkten 
einzulassen? Und wie sehen Ihre Produktlösungen hier aus?
Heß: Für den Arbeitgeber ist die Auswahl von geeigneten Produkten 
vielfach eher ein Hygienefaktor. Für ihn zählt überwiegend ein schlan-
ker Prozess und maximale Flexibilität. Aber der Arbeitnehmer hat das 
Ziel einer hohen Rente und diesen Wunsch möchte der Arbeitgeber 
erfüllen. Mit unserm Garantiekonzept WWK IntelliProtect® 2.0 
bieten wir bereits seit vielen Jahren einen einzigartigen iCPPI-Algo-
rithmus zur Herstellung einer renditeschonenden Beitragsgarantie. 
Garantien sind in der bAV nach wie vor erforderlich. Mit der Erhöhung 
des Rechnungszinses zu Beginn es Jahres 2025 ist nun auch wieder 
ein Garantieniveau 100 Prozent möglich. Es kann aber auch ein nied-
rigeres Garantieniveau von mindestens 50 Prozent gewählt werden. 
Für Arbeitnehmer hat dies den positiven Effekt, dass die Investitions-
grade in Aktien damit höher ausfallen können. Wichtig für Arbeitge-
ber und Arbeitnehmer ist zudem die Flexibilität im Produkt: Mit un-
serem neuen Tarif, der seit Anfang des Jahres 2024 erhältlich ist, 
können alle Änderungen des Kunden auf der arbeitsrechtlichen Seite 
nun auch im Produkt abgebildet werden.
Welche Relevanz haben digitale bAV-Verwaltung & digitale Tools?  
Simon: Die bAV ist für alle Beteiligte – Arbeitgeber, Arbeitnehmer, 
Vermittler und Versicherer – ein verwaltungsintensives Unterfan-
gen.  Die digitale bAV-Verwaltung ist ein wichtiger Schlüssel zum 
Erfolg. Die WWK hat dies rasch erkannt und setzt mit Nachdruck auf 

vereinfachte IT-Lösungen für 
Beratung und Verwaltung 
verbunden mit einem intelli-
genten Schnittstellenmanage-
ment. Da wir den Beantra-
gungs- vom Durchführungs-
prozess getrennt haben und 
für alles eine saubere Schnitt-
stelle anbieten, können wir 
mit allen zusammenarbeiten. 
Wir haben die im Markt etab-

lierten digitalen Branchenstandards umfassend umgesetzt. Somit 
verläuft die Anbindung verschiedener Verwaltungs-Softwarelösungen 
und neuen Plattformen absolut reibungslos. Digitale Tools sind für 
viele Finanzberater wichtig. Sie gehen ohne Technikunterstützung 
nicht mehr in das Geschäftsfeld bAV. Es gibt aber auch Vermittler, die 
darauf keinen Wert legen. Wir bieten in unserer Vertriebsberatung 
Vermittlern den Service, Angebote vorzubereiten und ihnen zur Ver-
fügung zu stellen. Dabei übergeben wir die von uns vorbereiteten 
Datensätze in seine Beratungstechnologie. Die Beratungsunterlagen 
stellen wir aber selbstverständlich auch wie gehabt via PDF zur Ver-
fügung.
In der Branche herrscht Einigkeit darüber, dass der Austausch mit 
einer Beraterin oder einem Berater bei komplexen Geschäftssparten 
wichtig bleiben wird. Aber wird das langfristig so bleiben? 
Simon: Gerade mittelständische Arbeitgeber benötigen professionel-
le Vermittler, die ihnen den Weg durch den bAV-Dschungel aus Vor-
schriften, Gesetzen und Reformen weisen. Die persönliche Beratung 
bleibt also ein entscheidender Faktor im bAV-Geschäft. Darüber hin-
aus gewinnen digitalisierte Prozesse in der Verwaltung eine immer 
stärkere Bedeutung. Wir haben uns sehr intensiv mit allen Anforde-
rungen auseinandergesetzt und in den letzten Jahren alle Stellschrau-
ben bewertet und neu justiert. Im Ergebnis bieten wir ein einzigartiges 
bAV-Gesamtkonzept, das durch einfaches Handling, digitale Prozesse, 
sichere, renditestarke Produkte und eine schlanke Abwicklung Arbeit-
nehmer, Arbeitgeber und Vermittler gleichermaßen überzeugt.

„Wir sind auf 
dem besten Weg, 
auch bei der bAV 
ein starker  
Player am Markt 
zu werden.“
Thomas Heß

C.

Ruven Simon 
(li.) und Thomas 

Heß: „Wir tun 
alles dafür, es 
dem Vermittler 

maximal einfach 
zu machen.“
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Die betriebliche Altersversor-
gung (bAV) erlebt eine neue 
Phase des Wachstums. Wäh-

rend Inflation, steigende Lebenshal-
tungskosten und sinkende Leis-
tungsniveaus der gesetzlichen Rente 
das Thema Altersvorsorge dringli-
cher machen, stehen Unternehmen 
gleichzeitig stärker denn je unter 
Druck, qualifizierte Mitarbeiter zu 
gewinnen und langfristig zu binden. 
Die bAV spielt dabei eine Schlüssel-
rolle, und sie wird zunehmend zum 
strategischen Instrument im Wettbe-
werb um Fachkräfte.

Für Arbeitnehmer ist die bAV 
nach wie vor die am besten geför-
derte Vorsorgeform. Staatliche 
Zuschüsse und Steuer-
erleichterungen fördern über Jahr-
zehnte hinweg den Vermögens-
aufbau. Für Arbeitgeber wiederum 
ist sie längst kein lästiges Pflichtpro-
gramm mehr, sondern ein zentraler 
Benefit im Recruiting und der Per-
sonalbindung. Sie ist heute aber 
auch ein Teil der gesellschaftlichen 
Verantwortung. In einer alternden 
Gesellschaft und angesichts eines 
zementierten Fachkräftemangels ist 
die Betriebsrente zu einem Standard 
geworden, auf den kein moderner 
Arbeitgeber verzichten kann.

Trotz ihrer Bedeutung kommt 
die Verbreitung der bAV bei kleine-
ren und mittleren Unternehmen seit 
Jahren nur schleppend voran. Die 
Gründe liegen auf der Hand: Das 
Zusammenspiel aus Arbeits-, Steuer-, 
Sozial- und Versicherungsrecht 
macht die Materie komplex. Für 
viele Betriebe bedeutet dies Unsi-
cherheit und zusätzlichen Ver-

bAV im Wandel: Warum  
moderne Lösungen für den 
Mittelstand wichtiger werden

Steigende Lebenshaltungskosten, ein angespannter Arbeitsmarkt und sinkende 
Rentenniveaus machen die betriebliche Altersversorgung zum entscheidenden 
Faktor im Wettbewerb um Fachkräfte. Dennoch scheuen viele kleine und mittlere 
Unternehmen die Komplexität der Umsetzung. Die WWK Versicherungsgruppe 
hat Produkt, Service und Digitalisierung neu ausgerichtet, um Arbeitgebern und 
Versicherungsmaklern spürbare Entlastung zu bieten.

waltungsaufwand. Genau an dieser 
Stelle setzen moderne Anbieter an, 
die bAV neu denken und systema-
tisch vereinfachen wollen.

Ein Unternehmen, das diesen 
Weg verfolgt, ist die WWK Ver-
sicherungsgruppe. Der Versicherer 
hat die für die bAV entscheidenden 
Erfolgsfaktoren Produkt, Prozess 
und Service umfassend weiterent-
wickelt und konsequent auf 
Zukunft ausgerichtet. Das Ziel: Ein 
durchgängig einfacher, digitaler und 
für Arbeitgeber wie Vermittler rei-
bungsfrei handhabbarer bAV-Pro-
zess, ohne Kaufreue vor, während 
oder nach dem Abschluss.

Prozessoptimierung  
als Wachstumshebel

Gerade kleine und mittelstän-
dische Unternehmen benötigen 
Lösungen, die sich ohne großen 
Zeitaufwand implementieren und 
verwalten lassen. Die WWK setzt 
daher in der Direktversicherung auf 
maximale Flexibilität. Alle relevan-
ten Veränderungen im Erwerbsleben 
– Jobwechsel, Beförderungen, Eltern-
zeiten oder Beitragsunter-
brechungen – lassen sich innerhalb 
eines einzigen Vertrags abbilden. Das 
reduziert den administrativen Auf-
wand und erspart Arbeitgebern wie 
Vermittlern ein Nebeneinander zahl-
reicher Folgeverträge.

Eine zentrale Rolle spielt dabei 
auch das Schnittstellenmanagement. 
Dieses gewährleistet, dass sämtliche 
Daten über saubere digitale Stan-
dards ankommen, unabhängig 
davon, mit welcher Software der 

Arbeitgeber oder Vermittler arbeitet. 
Dieser technologieneutrale Ansatz 
sorgt dafür, dass sich die bAV voll-
ständig digitalisieren lässt, aber auch 
klassische Übermittlungswege wei-
terhin akzeptiert werden.

Servicequalität als  
Differenzierungsmerkmal

Besonders im bAV-Geschäft 
bleibt die persönliche Betreuung 
wichtig. Die WWK setzt deshalb in 
der Kunden- und Vermittlerkom-
munikation stark auf eine hohe 
Erreichbarkeit und schnelle Reak-
tionszeiten. 92% aller Fälle lassen 
sich während des Telefonats fall-
abschließend klären, was in der 
Branche als sehr hoher Wert gilt. 
Ergänzend stehen bAV-
Consultants bereit, die Vermittler 
vor Ort begleiten, Kollektive 
gewinnen und Gruppenverträge 
einrichten. Für viele Berater bedeu-
tet dies eine spürbare Entlastung, 
insbesondere bei komplexen 
Arbeitgeberstrukturen.

Parallel baut das Unternehmen 
seine Weiterbildungsprogramme 
aus. Zahlreiche Vertriebspartner wer-
den jährlich zu bAV-Spezialisten 
qualifiziert. Ein zentraler Baustein, 
um den Markt zu erschließen und 
die Qualität der Beratungs- und Kon-
zeptionsgespräche für Arbeitgeber 
sicherzustellen. 
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Renditechancen und  
volle Beitragsgarantie 

Während Arbeitgeber vor allem 
schlanke Prozesse erwarten, fokussie-
ren Arbeitnehmer auf die Renten-
höhe. Mit dem Garantiekonzept 
WWK IntelliProtect® 2.0 setzt die 
WWK seit vielen Jahren auf einen 
innovativen iCPPI-Algorithmus, der 
das Vermögen zuverlässig, losgelöst 
von Börseneinbrüchen und Kurs-
schwankungen schützt. Es eröffnet 
zudem hohe Renditechancen in der 
Ansparphase und bietet in der Ent-
sparphase ein vergleichsweise hohes 
Rentenversprechen im Markt pro 
10.000 Euro Kapital. Mit dem 
Anfang des Jahres 2025 gestiegenen 
Rechnungszins können neben 
Garantien von 50 bis 80% nun auch 
wieder 100-%-Garantien abgebildet 
werden. 

Digitale Verwaltung –  
entscheidend für Skalierung 

und Zukunftsfähigkeit

Eine moderne bAV ist ohne digi-
tale Prozesse nicht mehr denkbar. 
Arbeitgeber, Arbeitnehmer, Vermitt-
ler und Versicherer profitieren von 
automatisierten Abläufen, die Feh-
lerquellen minimieren und Ver-
waltungskosten für alle Beteiligten 
reduzieren. Die WWK hat früh auf 
diesen Trend gesetzt und bietet 

neben vollautomatisierten Schnitt-
stellen auch ein Info-Portal für 
Arbeitnehmer, in dem Berech-
nungen, Unterlagen und Kon-
taktwege zum Berater gebündelt sind.

Zugleich bleibt die persönliche 
Beratung relevant. Gerade mittel-
ständische Unternehmen benötigen 
Orientierung im komplexen 
Geflecht aus Rechtsvorschriften, För-
derungen und Reformen. Die 
Zukunft liegt daher weder in rein 
digitaler noch rein analoger Bera-
tung, sondern in intelligenten hybri-
den Modellen.

Neue Perspektiven  
für Vermittler 

Der Druck auf Arbeitgeber 
steigt, wirtschaftlich wie demogra-
fisch. Eine funktionierende bAV 
wird damit zum unverzichtbaren 
Bestandteil moderner Personalstrate-
gien. Gleichzeitig wächst der 
Anspruch an Versicherer, Modelle 
anzubieten, die administrativ 
schlank, digital anschlussfähig und 
zugleich produktseitig leistungsstark 
sind. Anbieter wie die WWK zeigen, 
wie ein Gesamtkonzept aus Prozess-
vereinfachung, Serviceexzellenz und 
innovativen Garantieprodukten aus-
sehen kann. Für Vermittler und 
Unternehmen eröffnet dies neue 
Chancen in einem Markt, der stetig 
an Bedeutung gewinnt. P

 Ruven Simon

Leiter bAV-Vertrieb bei der  

WWK Lebensversicherung a. G.

 Al le  relevanten  

Veränderungen im  

Erwerbsleben –  Job-

wechsel,  Beförder  -

ungen,  Elternzeiten 

oder  Beitragsunter-

brechungen –  lassen 

sich innerhalb eines 

einzigen Vertrags 

 abbilden.  Das redu-

ziert  den administra-

t iven Aufwand […].
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bAV erfolgreich in 
Unternehmen einführen

Oft treffen Vermittlerinnen und Vermittler im Gespräch mit Arbeitgebern 
auf Widerstände und Vorurteile gegen eine Betriebsrente. Mit welchen 
überzeugenden Argumenten sich das Gespräch zurück auf die konstruktiv-
fachliche Ebene für alle Beteiligten bringen lässt.

Ruven Simon, Thomas Merkl

In Zeiten des Fachkräftemangels gilt die 
betriebliche Altersversorgung (bAV) so-
wohl für die Mitarbeitergewinnung als 
auch  für die Mitarbeiterbindung als Be-
nefit. Doch nicht alle Arbeitgeber sind 
von den Vorteilen und dem Nutzen 
überzeugt. Hier kommt die Expertise 
von Vermittlerinnen und Vermittlern 
ins Spiel. Ein erfolgreicher bAV-Berater 
geht gut vorbereitet in seinen ersten Ter-
min bei einer neuen Firma, denn für das 
erste bAV-Gespräch beim Arbeitgeber 
gibt es keine zweite Chance. Dazu ge-
hört neben einem attraktiven bAV-Kon-
zept für Belegschaft und Geschäfts-

leitung ein umfangreiches bAV-Know-
how, um auf alle Rückfragen korrekte 
und passende Antworten zu haben.

Gesprächsverlauf planen
Eine Vorbereitung für ein Gespräch ist 
erst dann erledigt, wenn auch ein mög-
licher Gesprächsverlauf gut vorausge-
plant wird. Welche Erfahrungen und In-
formationen bringt der Arbeitgeber mit 
in den Termin? Was ist Arbeitgebern be-
sonders wichtig? Welchen Vorurteilen 
könnte ich in der Beratung begegnen? 
Hier sind Argumente gegen die Gegen-
argumente:
• „Meine Mitarbeiter möchten keine 

Betriebsrente.“
Erfahrungsgemäß werden Mitarbeiten-
de von kleineren und mittleren Unter-
nehmen oft nicht tiefgehend genug in-
formiert, sondern zwischen Tür und 
Angel mit einer rhetorischen Frage ab-
gepasst. „Brauchen wir eine bAV? – 
Nein.“ Weiterarbeiten ist dann das Er-
gebnis, das bereits alle vor der Fragestel-
lung wussten. Eine konkrete Frage mit 
ersten wichtigen Informationen bringt 
den entscheidenden Vorteil: „Lieber 
Mitarbeiter, unsere Betriebsrente ver-
doppelt deinen Netto-Eigenbeitrag und 

garantiert jeden eingezahlten Euro. 
Möchtest du teilnehmen?“ Die Antwort 
sollte in diesem Fall bei nahezu der 
kompletten Belegschaft positiv sein. Der 
große Vorteil: Der Arbeitgeber gibt im 
genannten Beispiel nur 15 Prozent Zu-
schuss und begeistert seine Mitarbeiten-
den dennoch von der firmeneigenen Be-
triebsrente. 

• „Die wollen uns etwas andrehen.“
Vielfach steht hinter dieser Aussage die 
Vorstellung, dass Vermittler nur Geld 
verdienen, wenn am Ende der Beratung 
auch ein Vertragsabschluss steht. In 
Wirklichkeit verbirgt sich hinter der 
Vergütung allerdings eine langjährige 
und fachlich wertvolle Leistung des Ver-
mittlers, die in der Regel auch ihr Geld 
wert ist. Das Leistungsangebot beginnt 
mit der Beratung des Unternehmens zu 
den rechtlichen Anforderungen einer 
Betriebsrente, zeigt Handlungsoptionen 
auf und umfasst die Prüfung bereits be-
stehender Zusagen. In der Folge werden 
gemeinsam die Ergebnisse diskutiert, 
weitere Handlungsmöglichkeiten er-
stellt und Informationen für die Mitar-
beitenden bereitgestellt. Zusammenge-
fasst übernimmt der Vermittler die Be-

Argumente für die bAV

Kompakt

■ Eine gute Vorbereitung ist der 
Schlüssel für eine erfolgreich 
bAV-Beratung.

■ Vermittlerinnen und Ver-
mittler sollten überzeugende 
Argumente gegen die Gegen-
argumente sammeln.  

■ Zudem ist es sinnvoll, die Ex-
pertise von Spezialisten zura-
te zu ziehen. 
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ratung, Dokumentation, Abschluss und 
Verwaltung der Betriebsrenten. Ver-
mittler auf den Wunsch eines raschen 
Vertragsabschlusses aus rein monetären 
Gründen zu reduzieren, wird der Leis-
tung also nicht gerecht. Im Vordergrund 
steht bei allen Parteien die langjährige 
Zufriedenheit.

• „Das lohnt sich ohnehin nicht.“
Die bAV lohnt sich für Arbeitnehmer 
und Arbeitgeber. Selbst ohne Wertzu-
wachs innerhalb des eingerichteten Ver-
sorgungsvertrags profitiert der Arbeit-
nehmer von der Systemrendite. Beiträge 
für die Betriebsrente sind bis zu gewis-
sen Grenzen steuer- und sozialversiche-
rungsfrei. On top wird vom Arbeitgeber 
ein Zuschuss von in der Regel mindes-
tens 15 Prozent bezahlt. Damit werden 
aus circa 50 Euro Nettoaufwand sofort 
115 Euro Beitrag für die Versorgung. 
Wahlweise kann bei einem Versicherer 
auch eine vollständige Beitragsgarantie 
abgeschlossen werden. Damit ist ein ga-
rantierter Mehrwert gesichert. Optional 
kann bei niedrigeren Garantien eine hö-
here Beteiligung an den Kapitalmärkten 
gelingen – eine attraktive Chance für 
Arbeitnehmer. Der Arbeitgeber gewinnt 
somit doppelt. Mit der bAV hat er ein 
Zuschussmodell gewählt, bei dem jeder 
investierte Euro direkt beim Arbeitneh-
mer ankommt. Zudem kann er die ge-
zahlten Beiträge als Betriebsausgaben 
geltend machen. Durch die Entgeltum-
wandlung seiner Mitarbeiter spart er 
sich Sozialversicherungsbeiträge in Hö-
he von 20,95 Prozent (Stand  März 2025). 
Und mit einem ansprechendem Arbeit-
geber-Zuschuss erzeugt die Firma einen 
wertvollen Benefit, der für neue Mitar-
beiter attraktiv ist und eine stärkere Mit-
arbeiterbindung erzielt.

• „Wir haben schon einen Ansprech-
partner für unsere Versicherungen.“

Ein zuverlässiger Ansprechpartner für 
Versicherungsfragen ist wichtig. Sehr 

gut, wenn der Arbeitgeber bereits pro-
fessionell aufgestellt ist. Die bAV ist al-
lerdings keine klassische Versicherung. 
Es handelt sich fast ausschließlich um 
arbeitsrechtliche Vorgänge und Ver-
pflichtungen. Dabei ist tiefgreifendes 
Wissen im Arbeits-, Steuer-, Sozialver-
sicherungs-, Betriebsverfassungs- und 
Betriebsrentenrecht erforderlich. Der 
Bereich Versicherungsrecht umfasst 
ausschließlich das Finanzierungsinstru-
ment im Rahmen von versicherungsför-
migen Durchführungswegen, die einen 
kleinen Teil des Ganzen ausmachen. Zu-
dem ist ein klassischer Versicherungs-
vermittler, der ausschließlich die Bera-
tung von Arbeitnehmern übernimmt, 
rechtlich als Erfüllungsgehilfe des Ar-
beitgebers einzuordnen. Somit obliegt 
die Haftung für fehlerhafte oder unvoll-
ständige Informationen weiterhin ihm. 
Da in diesem besonderen Fall eine Ver-
jährungsfrist von 30 Jahren ab Renten-
eintritt gilt, sollten die Beratung und 
Dokumentation alle rechtlichen Voraus-
setzungen erfüllen. Die Expertise eines 
auf betriebliche Vorsorge spezialisierten 
Ansprechpartners ist also dringend zu 
empfehlen. Nur mit dieser umfassenden 
Beratung können Handlungsoptionen 
ergriffen und ein Konzept für die Be-
triebsrente definiert werden. 

• „Das funktioniert sowieso nicht.“
Arbeitgeber sind verpflichtet, ihren Mit-
arbeitenden eine Betriebsrente anzubie-
ten. Die beiden Pflichtbausteine sind ge-
setzlich im § 4a Gesetz zur Verbesse-
rung der betrieblichen Altersversorgung 
(BetrAVG) und im § 2 Gesetz über den 
Nachweis der für ein Arbeitsverhältnis 
geltenden wesentlichen Bedingungen 
(NachwG) definiert. Ersterer regelt die 
umfangreiche Informationspflicht auf 
Verlangen des Mitarbeiters. Letzteres er-
füllt das Text- beziehungsweise Schrift-
formerfordernis der allgemeinen Infor-
mation zur Betriebsrente im Unter-
nehmen. Besonders wichtig bei der 

Umsetzung der Betriebsrente: Sie muss 
auf die Prozesse des jeweiligen Unter-
nehmens passen. Alle Prozesse müssen 
sich in den Arbeitsablauf der Personal-
abteilung integrieren. So können mo-
derne bAV-Lösungen vom Arbeitgeber 
an jeder einzelnen Position entweder di-
gital, analog oder in beiden Ausprägun-
gen installiert werden. Dies erleichtert 
einerseits die Funktionsweise und Ver-
waltung, andererseits die Nachfrage und 
Akzeptanz der Betriebsrente. Aus der 
ursprünglichen Verpflichtung wird so 
ein moderner, einfach zu verstehender 
Benefit, der bei Arbeitnehmern und Be-
werbern beliebt ist und die Personalab-
teilung nicht zusätzlich belastet.

Fazit
Erfolgreiche bAV-Beraterinnen und -Be-
rater haben viele überzeugende Antwor-
ten sowohl auf fachlicher Ebene als auch 
bei den häufigsten Einwänden im Bera-
tungsgespräch. Beides, sowohl das 
Know-how als auch die Gesprächsfüh-
rung, lassen sich erlernen und üben. 
Versicherungsgesellschaften mit strate-
gischem Fokus auf die bAV bieten ihre 
Expertise vor Ort auch durch erfahrene 
bAV-Consultants für Vertriebspartner 
an. Diese Spezialisten sind nicht nur bei 
fachlichen Fragen exzellente Ansprech-
partner, sondern fungieren darüber hi-
naus auch als Unterstützung im Arbeit-
gebergespräch. ■

Der Beitrag erscheint leicht verändert  
auch in Versicherungsmagazin 6/2025.

Argumente für die bAV

Verfasst von

Ruven Simon,

Leiter bAV-Vertrieb bei den 

WWK Versicherungen.

Thomas Merkl,

Referent im bAV-Bereich bei 

den WWK Versicherungen.
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Zum Stadtbild in München gehö­
ren die Verkaufsautomaten der 
Tageszeitungen, auch die des 
„Münchner Merkur“. Der titelte 

am 20. Oktober: „Bayern leben immer 
länger.“ Denn am Tag zuvor hatte das 
 Gesundheitsministerium des Freistaats 
mitgeteilt: Laut dem neuen Gesundheits­
report des Landesamts für Gesundheit 
und Lebensmittelsicherheit (LGL) kön­
nen Mädchen, die heute in Bayern gebo­
ren werden, im Durchschnitt mit 83,5 Le­
bensjahren rechnen, Jungen mit 78,9. In 
den vergangenen rund 130 Jahren hat 
sich die Lebenserwartung in Bayern da­
mit mehr als verdoppelt. Welch ein er­
freulicher Trend.

20 Jahre Rente beziehen. Das heißt 
aber auch: Wer heute 67 Jahre alt wird, 
kann mit einer nochmals gestiegenen Le­
benserwartung rechnen: Frauen haben 
im Schnitt noch gut 19,5 Jahre, Männer 
16,6 Jahre vor sich und können so lange 
Rente beziehen. Darauf ist das gesetz­
liche Rentensystem nicht vorbereitet, 
dem die schwarz­rote Bundesregierung 
gerade zusätzliche dreistellige Milliar­
denlasten für die nächsten Jahre aufbür­
den will. Die jungen Abgeordneten in der 
Union drohen, dem nächsten Rentenpa­

ket nicht zuzustimmen. Dann hätte die 
Bundesregierung keine Mehrheit im 
Bundestag. Das gesetzliche System steht 
also unter Stress, noch bevor das Gros 
der Babyboomer in den nächsten Jahren 
in Rente geht. Wer davor nicht die Augen 
verschließt, sollte mit mehr privater Vor­
sorge gegensteuern. 

Es lohnt sich dabei, gewohnte Pfade 
zu hinterfragen und Alternativen zu prü­
fen. Die traditionelle Lebensversiche­
rung hat als Instrument für den Vermö­
gensaufbau an Attraktivität eingebüßt. 
Auch fondsgebundene Versicherungen, 
eigentlich eine vielversprechende Lö­
sung, können Schwächen zeigen, insbe­
sondere bei der Höhe der späteren Ren­
te. Zwar ermöglichen sie in der Anspar­
phase die Beteiligung an Fonds/ETFs 
und damit eine Nutzung der langfristig 
hohen Renditechancen von Aktien. Doch 
die eigentliche Schwachstelle zeigt sich 
im Ruhestand. Üblicherweise wird das 
angesparte Kapital dann überwiegend in 
das konservativ verwaltete Sicherungs­
vermögen des Versicherers umgeschich­
tet. Diese defensive Anlagepolitik drückt 
die Rendite, und in Zeiten einer weiter 
steigenden Lebenserwartung führt das 
zu einem Problem: Die monatlichen Ren­
ten fallen vergleichsweise mager aus.

„An Aktien führt kein Weg vorbei.“ 
Der Ausweg liegt in moderneren Konzep­
ten. Eine neue Generation fondsgebun­
dener Policen erlaubt es, auch in der Aus­
zahlphase weiterhin in aktiv gemanagte 
Fonds oder ETFs zu investieren und sich 
damit die Renditechancen von Aktien zu 
erhalten. „Damit Ruheständlern mit vor 
allem Zinspapieren nicht zu früh das 
Geld ausgeht, führt an Aktien kein Weg 
vorbei“, unterstreicht Börsenfachmann 
Robert Halver, Chefanalyst der Baader 
Bank. „Nur deren Rendite schafft es lang­
fristig, die Inflation hinter sich zu lassen. 
Internationale Aktien erzielten in der 
Vergangenheit eine durchschnittliche 
Rendite von rund zehn Prozent jährlich.“ 
Über eine Fondspolice in Fonds/ETFs en­
gagiert zu bleiben, wahrt also die Chan­
ce auf deutlich höhere Rentenleistungen. 
Zudem enthalten viele dieser weiterent­
wickelten Vorsorgetarife flexible Bau­
steine für zusätzlichen Schutz etwa bei 
Berufsunfähigkeit.

Elf Anbieter im Test. Aber welche die­
ser Policen bringen am meisten? Um das 
zu eruieren, hat die renommierte Rating­
agentur Franke und Bornberg im Auftrag 
von €uro die neuartigen Fondspolicen ei­
nem Test unterzogen. Geprüft wur­ ➝

Steuern & Sparen
Fondspolicen
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Rente mit Rendite
Moderne Fondspolicen investieren weiter in Aktien – selbst nach Rentenbeginn. 
So profitieren Anleger dauerhaft vom Kapitalmarkt  VON FRANK MERTGENHandelsplätze und 

Börsenkonzerne  
in den Vereinigten 

Staaten und in 
 Europa: 

„Nur die Rendite von 
Aktien schafft  

es langfristig, die 
 Infla tion hinter  
sich zu lassen“
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Zum Stadtbild in München gehö­
ren die Verkaufsautomaten der 
Tageszeitungen, auch die des 
„Münchner Merkur“. Der titelte 

am 20. Oktober: „Bayern leben immer 
länger.“ Denn am Tag zuvor hatte das 
 Gesundheitsministerium des Freistaats 
mitgeteilt: Laut dem neuen Gesundheits­
report des Landesamts für Gesundheit 
und Lebensmittelsicherheit (LGL) kön­
nen Mädchen, die heute in Bayern gebo­
ren werden, im Durchschnitt mit 83,5 Le­
bensjahren rechnen, Jungen mit 78,9. In 
den vergangenen rund 130 Jahren hat 
sich die Lebenserwartung in Bayern da­
mit mehr als verdoppelt. Welch ein er­
freulicher Trend.

20 Jahre Rente beziehen. Das heißt 
aber auch: Wer heute 67 Jahre alt wird, 
kann mit einer nochmals gestiegenen Le­
benserwartung rechnen: Frauen haben 
im Schnitt noch gut 19,5 Jahre, Männer 
16,6 Jahre vor sich und können so lange 
Rente beziehen. Darauf ist das gesetz­
liche Rentensystem nicht vorbereitet, 
dem die schwarz­rote Bundesregierung 
gerade zusätzliche dreistellige Milliar­
denlasten für die nächsten Jahre aufbür­
den will. Die jungen Abgeordneten in der 
Union drohen, dem nächsten Rentenpa­

ket nicht zuzustimmen. Dann hätte die 
Bundesregierung keine Mehrheit im 
Bundestag. Das gesetzliche System steht 
also unter Stress, noch bevor das Gros 
der Babyboomer in den nächsten Jahren 
in Rente geht. Wer davor nicht die Augen 
verschließt, sollte mit mehr privater Vor­
sorge gegensteuern. 

Es lohnt sich dabei, gewohnte Pfade 
zu hinterfragen und Alternativen zu prü­
fen. Die traditionelle Lebensversiche­
rung hat als Instrument für den Vermö­
gensaufbau an Attraktivität eingebüßt. 
Auch fondsgebundene Versicherungen, 
eigentlich eine vielversprechende Lö­
sung, können Schwächen zeigen, insbe­
sondere bei der Höhe der späteren Ren­
te. Zwar ermöglichen sie in der Anspar­
phase die Beteiligung an Fonds/ETFs 
und damit eine Nutzung der langfristig 
hohen Renditechancen von Aktien. Doch 
die eigentliche Schwachstelle zeigt sich 
im Ruhestand. Üblicherweise wird das 
angesparte Kapital dann überwiegend in 
das konservativ verwaltete Sicherungs­
vermögen des Versicherers umgeschich­
tet. Diese defensive Anlagepolitik drückt 
die Rendite, und in Zeiten einer weiter 
steigenden Lebenserwartung führt das 
zu einem Problem: Die monatlichen Ren­
ten fallen vergleichsweise mager aus.

„An Aktien führt kein Weg vorbei.“ 
Der Ausweg liegt in moderneren Konzep­
ten. Eine neue Generation fondsgebun­
dener Policen erlaubt es, auch in der Aus­
zahlphase weiterhin in aktiv gemanagte 
Fonds oder ETFs zu investieren und sich 
damit die Renditechancen von Aktien zu 
erhalten. „Damit Ruheständlern mit vor 
allem Zinspapieren nicht zu früh das 
Geld ausgeht, führt an Aktien kein Weg 
vorbei“, unterstreicht Börsenfachmann 
Robert Halver, Chefanalyst der Baader 
Bank. „Nur deren Rendite schafft es lang­
fristig, die Inflation hinter sich zu lassen. 
Internationale Aktien erzielten in der 
Vergangenheit eine durchschnittliche 
Rendite von rund zehn Prozent jährlich.“ 
Über eine Fondspolice in Fonds/ETFs en­
gagiert zu bleiben, wahrt also die Chan­
ce auf deutlich höhere Rentenleistungen. 
Zudem enthalten viele dieser weiterent­
wickelten Vorsorgetarife flexible Bau­
steine für zusätzlichen Schutz etwa bei 
Berufsunfähigkeit.

Elf Anbieter im Test. Aber welche die­
ser Policen bringen am meisten? Um das 
zu eruieren, hat die renommierte Rating­
agentur Franke und Bornberg im Auftrag 
von €uro die neuartigen Fondspolicen ei­
nem Test unterzogen. Geprüft wur­ ➝
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Rente mit Rendite
Moderne Fondspolicen investieren weiter in Aktien – selbst nach Rentenbeginn. 
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den die Angebote elf renommierter Ver­
sicherungen: Alte Leipziger, AXA, Con­
tinentale, Gothaer, HDI, Lebensversiche­
rung von 1871, neue leben, Signal Iduna, 
Swiss Life, Volkswohl Bund und WWK.

Die Produkte von zwei der Anbieter 
weichen leicht von den anderen Model­
len ab. „Bei der Alten Leipziger gibt es ei­
ne zeitlich begrenzte Auszahlphase, in 
der weiterhin in Fonds investiert wird“, 
erläutert Christian Monke, Studienleiter 
bei Franke und Bornberg. „Und bei der 
AXA wird in der sogenannten Aktiv phase 
nach Rentenbeginn nicht in Fonds, son­
dern in eine Indexbeteiligung inves­
tiert.“ Beide Produkte bieten dem Vor­
sorgesparer damit eine Möglichkeit, in 
der Rentenphase von der Entwicklung 
am Kapitalmarkt zu profitieren, und sind 
Teil des Testfeldes.

35 Jahre sparen. Die Analyse basiert 
auf diesem Beispiel: Eine Person beginnt 

mit 32 Jahren eine Fondspolice, zahlt bis 
zum Rentenalter 67 monatlich 100 Euro 
ein und erhält später eine lebenslange 
Rente. Ausgehend von diesem Musterfall 
setzen sich die Gesamtpunkte (siehe Ta­
belle) aus drei Komponenten zusammen.

Erstens fließt die Produktbewertung 
des unabhängigen Analysehauses Fran­
ke und Bornberg ein. Deren Ratingnote 
wird in eine Schulnote und anschließend 
in einen Punktwert übertragen (vgl. „So 
haben wir getestet“ rechts). 

Zweitens wird der Kapitalaufbau  be ­ 
wertet. Hierfür wird berechnet, welcher 
Betrag sich über einen Zeitraum von  
35 Jahren bei kon stant 100 Euro monat­
licher Einzahlung und einer angenom­
menen jährlichen Ren dite von sechs Pro­
zent ansammeln ließe. Die Unterschiede 
sind erheblich: Das mögliche Endkapital 
reicht von gut 99 000 Euro bis hin zu 
mehr als 117 000 Euro.

Die anfängliche Rentenzahlung ist 
zwar in der Tabelle aufgeführt, geht je­
doch nicht gesondert in die Bewertung 
ein. Denn einige Anbieter arbeiten mit 
sogenannten teildynamischen Renten, 
die niedrig starten, später aber steigen. 
Die reine Anfangshöhe sagt daher wenig 
über die langfristig erzielbare Gesamt­
rente für den Versicherten aus.

Drittens wird der garantierte Renten­
faktor berücksichtigt. Er legt fest, wie 
viel Rente pro 10 000 Euro angespartem 
Kapital zu Beginn der Auszahlphase 
 garantiert ist, unabhängig von Zinsent­
wicklung oder wirtschaftlicher Lage des 
Versicherers. Dieser Faktor wird bei Ver­
tragsabschluss festgeschrieben. Im Test 
reicht er von 30,44 bei der Gothaer (also 
30,14 Euro Rente pro 10 000 Euro ange­
spartem Kapital) bis 19,82 bei einem Ta­
rif der Signal Iduna. 

Gesamtsieger WWK. Der Gesamtsieg 
mit der Gesamtnote 1,6 geht an die WWK 
Lebensversicherung a.G. mit ihrem Ta­
rif WWK Premium FondsRente 2.0 pro 
Tarif FV25 Sx, Rentenphase Invest. Der 
zweite Tarif der Münchner holt sich zu­
dem die Silbermedaille im Wettbewerb 
der innovativen Fondspolicen. Den 

Bronze­Rang sichert sich die Alte Leipzi­
ger (Details siehe Tabelle unten). 

Die Stärken des Sieger­Tarifs verdeut­
lichen wenige Fakten: Die WWK Pre­
mium FondsRente 2.0 bietet über 100 
Fonds und acht thematische Anlagebas­
kets, die der Vorsorgesparer flexibel 
kombinieren kann. Er entscheidet zu 
Rentenbeginn, ob er das gesamte ange­
sparte Kapital oder nur einen Teil davon 
gleich als Rente beziehen will. Neu ist ein 
CashPlan, der laufende Entnahmen in 
gewünschter Höhe ermöglicht. 

Flexibilität ist generell Trumpf: Kun­
den können während der Vertragslauf­
zeit Beiträge erhöhen oder reduzieren, 
Zuzahlungen leisten und Entnahmen 
 tätigen. Den Rentenbeginn können sie 
 individuell bis zum 90. Lebensjahr wäh­
len. „Ein garantierter Rentenfaktor mit 
Besserstellungsoption sorgt für eine au­
tomatische Anpassung an höhere Werte 
bei verbesserten Rechnungsgrundla­
gen“, sagt WWK-Chef Jürgen Schra meier. 
„Dank aktueller Rechnungsgrundlagen 
ist der Rentenfaktor im aktuellen Tarif­
werk von hohem Niveau nochmals ge­
stiegen.“ Die Auswertung zeigt, dass die 
WWK-Fondsrenten einen hohen garan­
tierten Rentenfaktor bieten. 

Tausend Euro Unter-
schied beim erreichbaren 
Kapital bestehen zwischen 
der höchsten und der 
niedrigsten Erwartung.
Quelle: Franke und Bornberg/fb research
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Drei wichtige Kriterien bestimmen das Test­
ergebnis:
Mögliches Kapital: Hier wird erhoben, wie 
viel im Modellfall bei den jeweiligen Fondspo­
licen bis zum Renteneintrittsalter bei einer mo­
natlichen Einzahlung von 100 Euro ab dem Al­
ter von 32 Jahren  insgesamt an Kapital zusam­
menkommt (siehe Spalte „Mögliches Kapi­
tal“).  Annahme: Das Fondsportfolio schafft im 
Schnitt sechs Prozent Wertsteigerung jährlich. 
Da bei den Policen je nach Gesellschaft und Ta­
rif unterschiedliche Kosten anfallen (Provisio­
nen, Abschlusskosten), erzielen die Produkte 
Überschüsse, die binnen 35 Jahren verschie­
dene Höhen erreichen.
Produktrating von Franke und Bornberg: 
Dieses Rating fondsgebundener Rentenpo­
licen ordnet die Produkte unterschiedlichen 
Klassen und Punktzahlen zu. Zum Beispiel 
steht die Spitzennote FFF+ für „hervorragend“ 
und wird mit 0,5 Punkten bewertet. FFF steht 
für „sehr gut“ und umfasst eine Spanne von 
0,6 bis 1,5 Punkten.
Garantierter Rentenfakor: Er gibt das Um­
rechnungsverhältnis zwischen der zu erwar­
tenden Rente und dem vorhandenen Vertrags­
guthaben an. Er legt also fest, wie viel Euro an 
Monatsrente ein Vorsorge sparer zu Beginn der 

So haben wir getestet Auszahlphase für seinen Policen­
wert erhält. Beträgt das Gut haben 
beispielsweise 100 000 Euro und 
der Rentenfaktor 25, resultiert dar­
aus eine monatliche Rente in Höhe 
von 250 Euro.

Steuern & Sparen Fondspolicen

Die Testsieger 18 Fondspolicen von elf Anbietern – Daten und Bewertung auf einen Blick
Gesellschaft Produktname Rating Punkte 

Rating
Mögliche Rente  

(6 %) in €
Mögliches Kapital 

(6 %) in €
Punkte 
Kapital

Garantierter 
Rentenfaktor

Punkte 
Rentenfaktor

Todesfallleistung 
Ansparphase

Todesfallleistung 
Rentenphase

Fonds Punkte
gesamt

WWK Lebensversicherung auf Gegenseitigkeit WWK Premium FondsRente 2.0 pro Tarif FV25 Sx, Rentenphase Invest FFF+ 0,5 578,57 117 080 0,5 29,14 0,6 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit Amundi Prime GLOBAL - UCITS ETF DR © 1,6

WWK Lebensversicherung auf Gegenseitigkeit WWK Premium FondsRente 2.0 pro Tarif FV25 NT, Rentenphase Invest FFF+ 0,5 548,96 111 218 1,1 29,14 0,6 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit Amundi Prime GLOBAL - UCITS ETF DR © 2,2

Alte Leipziger Lebensversicherung a.G. ALfonds FR10 | Fondsbasierte Auszahlphase 1 FFF+ 0,5 550,20 109 116 1,3 27,85 0,8 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 2,6

Continentale Lebensversicherung AG Rente Invest Tarif RI | Investmentorientierter Rentenbezug FFF+ 0,5 483,28 110 511 1,2 26,70 0,9 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 2,6

Gothaer Lebensversicherung AG Fondsrente (ETF) | Investmentorientierter Rentenbezug | Erhöhter Mindestrentenfaktor FFF+ 0,5 539,90 105 113 1,7 30,44 0,5 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 2,7

AXA Lebensversicherung AG JustInvest Fonds-PrivatRente | Erhöhte Indexrente 2 FFF+ 0,5 496,00 113 386 0,9 21,78 1,4 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Rentengarantiezeit Amundi Prime Europe UCITS ETF DR 2,8

Gothaer Lebensversicherung AG Fondsrente (ETF) | Investmentorientierter Rentenbezug FFF+ 0,5 541,40 108 959 1,4 25,88 1,0 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 2,9

Lebensversicherung von 1871 a.G. München MeinPlan Tarif FRV | Vertragsguthaben | Fondsgebundene Verrentung FFF+ 0,5 464,11 107 988 1,5 26,90 0,9 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 2,9

neue leben Lebensversicherung AG Aktivplan Tarif NARH25 (Fonds) | Flexibler fondsgebundener Rentenbezug Aktivplan Tarif NARH FFF+ 0,5 388,81 109 839 1,3 24,05 1,1 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 2,9

Continentale Lebensversicherung AG EasyRente Invest Tarif ERI | Investmentorientierter Rentenbezug FFF+ 0,5 484,44 110 777 1,2 22,94 1,3 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 3,0

HDI Lebensversicherung AG CleverInvest Privatrente Tarif HARF22 | Flexibler fondsgebundener Rentenbezug FFF+ 0,5 446,32 107 360 1,5 23,90 1,2 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Restkapitalisierung iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 3,2

HDI Lebensversicherung AG CleverInvest GREEN Privatrente Tarif HARF22gr | Flexibler fondsgebundener Rentenbezug FFF+ 0,5 446,32 107 360 1,5 23,90 1,2 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Restkapitalisierung iShares Core MSCI SRI World UC. ETF USD (Acc) 3,2

Signal Iduna Lebensversicherung AG SI Pur Invest | Fondsgebundener Rentenbezug SI Pur Invest FFF+ 0,5 445,62 109 814 1,3 19,82 1,6 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit iShares MSCI Europe SRI UCITS ETF EUR (Acc) 3,4

Volkswohl Bund Lebensversicherung a.G. FONDS PUR Tarif FR | Fondsgebundener Rentenbezug FFF+ 0,5 584,60 107 793 1,5 20,54 1,5 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 3,5

Volkswohl Bund Lebensversicherung a.G. FONDS PUR NEXT Tarif FR | Fondsgebundener Rentenbezug FFF+ 0,5 571,97 106 011 1,6 20,54 1,5 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Rentengarantiezeit Amundi Index MSCI EUR. SRI - UCITS ETF DR © 3,6

Swiss Life Lebensversicherung SE Swiss Life Maximo Tarife 712/713 (Garantieniveau 0 %) FFF 0,8 498,54 99 178 2,3 21,83 1,4 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 4,5

Volkswohl Bund Lebensversicherung a.G. FONDS FITTERY Tarif FPR | Fondsgebundener Rentenbezug FFF 0,8 540,41 99 646 2,3 20,54 1,5 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Rentengarantiezeit Fondsbox 7 (Aktienanteil max. 100 %) 4,6

Volkswohl Bund Lebensversicherung a.G. FONDS FITTERY NEXT Tarif FPR | Fondsgebundener Rentenbezug FFF 0,8 540,41 99 646 2,3 20,54 1,5 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Rentengarantiezeit NEXT Fondsbox 4 (Aktienanteil max. 65 %) 4,6
Stand: Oktober 2025; 1 fondsbasierte Auszahlphase während der Verlängerungsphase (aufgeschobener Rentenbeginn); 2 Auszahlphase mit Indexbeteiligung in der Aktivphase;                                                                                                                                  Quelle: Franke und Bornberg/fb research, eigene Berechnungen

Bewertung
 in Punkten

Produktrating

FFF+ 0,5

FFF 0,6–1,5

Garantierter
Rentenfaktor

> 30 0,5

> 29 0,6

> 28  0,7

> 27 0,8

> 26 0,9

> 25 1,0

> 24 1,1

> 23 1,2

> 22 1,3

> 21 1,4

> 20 1,5

> 19 1,6
 

Bewertung
 in Punkten

Mögliches Kapital

> 117 000 € 0,5

> 116 000 € 0,6

> 115 000 € 0,7

> 114 000 € 0,8

> 113 000 € 0,9

> 112 000 € 1,0

> 111 000 € 1,1

> 110 000 € 1,2

> 109 000 € 1,3

> 108 000 € 1,4

> 107 000€ 1,5

> 106 000 € 1,6

> 105 000 € 1,7

> 104 000 € 1,8

> 103 000 € 1,9

> 102 000 € 2,0

> 101 000 € 2,1

>100 000 € 2,2

> 99 000 € 2,3

Bewertung im Detail

Quelle: Franke und 
Bornberg (Rating), 
€uro
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den die Angebote elf renommierter Ver­
sicherungen: Alte Leipziger, AXA, Con­
tinentale, Gothaer, HDI, Lebensversiche­
rung von 1871, neue leben, Signal Iduna, 
Swiss Life, Volkswohl Bund und WWK.

Die Produkte von zwei der Anbieter 
weichen leicht von den anderen Model­
len ab. „Bei der Alten Leipziger gibt es ei­
ne zeitlich begrenzte Auszahlphase, in 
der weiterhin in Fonds investiert wird“, 
erläutert Christian Monke, Studienleiter 
bei Franke und Bornberg. „Und bei der 
AXA wird in der sogenannten Aktiv phase 
nach Rentenbeginn nicht in Fonds, son­
dern in eine Indexbeteiligung inves­
tiert.“ Beide Produkte bieten dem Vor­
sorgesparer damit eine Möglichkeit, in 
der Rentenphase von der Entwicklung 
am Kapitalmarkt zu profitieren, und sind 
Teil des Testfeldes.

35 Jahre sparen. Die Analyse basiert 
auf diesem Beispiel: Eine Person beginnt 

mit 32 Jahren eine Fondspolice, zahlt bis 
zum Rentenalter 67 monatlich 100 Euro 
ein und erhält später eine lebenslange 
Rente. Ausgehend von diesem Musterfall 
setzen sich die Gesamtpunkte (siehe Ta­
belle) aus drei Komponenten zusammen.

Erstens fließt die Produktbewertung 
des unabhängigen Analysehauses Fran­
ke und Bornberg ein. Deren Ratingnote 
wird in eine Schulnote und anschließend 
in einen Punktwert übertragen (vgl. „So 
haben wir getestet“ rechts). 

Zweitens wird der Kapitalaufbau  be ­ 
wertet. Hierfür wird berechnet, welcher 
Betrag sich über einen Zeitraum von  
35 Jahren bei kon stant 100 Euro monat­
licher Einzahlung und einer angenom­
menen jährlichen Ren dite von sechs Pro­
zent ansammeln ließe. Die Unterschiede 
sind erheblich: Das mögliche Endkapital 
reicht von gut 99 000 Euro bis hin zu 
mehr als 117 000 Euro.

Die anfängliche Rentenzahlung ist 
zwar in der Tabelle aufgeführt, geht je­
doch nicht gesondert in die Bewertung 
ein. Denn einige Anbieter arbeiten mit 
sogenannten teildynamischen Renten, 
die niedrig starten, später aber steigen. 
Die reine Anfangshöhe sagt daher wenig 
über die langfristig erzielbare Gesamt­
rente für den Versicherten aus.

Drittens wird der garantierte Renten­
faktor berücksichtigt. Er legt fest, wie 
viel Rente pro 10 000 Euro angespartem 
Kapital zu Beginn der Auszahlphase 
 garantiert ist, unabhängig von Zinsent­
wicklung oder wirtschaftlicher Lage des 
Versicherers. Dieser Faktor wird bei Ver­
tragsabschluss festgeschrieben. Im Test 
reicht er von 30,44 bei der Gothaer (also 
30,14 Euro Rente pro 10 000 Euro ange­
spartem Kapital) bis 19,82 bei einem Ta­
rif der Signal Iduna. 

Gesamtsieger WWK. Der Gesamtsieg 
mit der Gesamtnote 1,6 geht an die WWK 
Lebensversicherung a.G. mit ihrem Ta­
rif WWK Premium FondsRente 2.0 pro 
Tarif FV25 Sx, Rentenphase Invest. Der 
zweite Tarif der Münchner holt sich zu­
dem die Silbermedaille im Wettbewerb 
der innovativen Fondspolicen. Den 

Bronze­Rang sichert sich die Alte Leipzi­
ger (Details siehe Tabelle unten). 

Die Stärken des Sieger­Tarifs verdeut­
lichen wenige Fakten: Die WWK Pre­
mium FondsRente 2.0 bietet über 100 
Fonds und acht thematische Anlagebas­
kets, die der Vorsorgesparer flexibel 
kombinieren kann. Er entscheidet zu 
Rentenbeginn, ob er das gesamte ange­
sparte Kapital oder nur einen Teil davon 
gleich als Rente beziehen will. Neu ist ein 
CashPlan, der laufende Entnahmen in 
gewünschter Höhe ermöglicht. 

Flexibilität ist generell Trumpf: Kun­
den können während der Vertragslauf­
zeit Beiträge erhöhen oder reduzieren, 
Zuzahlungen leisten und Entnahmen 
 tätigen. Den Rentenbeginn können sie 
 individuell bis zum 90. Lebensjahr wäh­
len. „Ein garantierter Rentenfaktor mit 
Besserstellungsoption sorgt für eine au­
tomatische Anpassung an höhere Werte 
bei verbesserten Rechnungsgrundla­
gen“, sagt WWK-Chef Jürgen Schra meier. 
„Dank aktueller Rechnungsgrundlagen 
ist der Rentenfaktor im aktuellen Tarif­
werk von hohem Niveau nochmals ge­
stiegen.“ Die Auswertung zeigt, dass die 
WWK-Fondsrenten einen hohen garan­
tierten Rentenfaktor bieten. 

Tausend Euro Unter-
schied beim erreichbaren 
Kapital bestehen zwischen 
der höchsten und der 
niedrigsten Erwartung.
Quelle: Franke und Bornberg/fb research
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Drei wichtige Kriterien bestimmen das Test­
ergebnis:
Mögliches Kapital: Hier wird erhoben, wie 
viel im Modellfall bei den jeweiligen Fondspo­
licen bis zum Renteneintrittsalter bei einer mo­
natlichen Einzahlung von 100 Euro ab dem Al­
ter von 32 Jahren  insgesamt an Kapital zusam­
menkommt (siehe Spalte „Mögliches Kapi­
tal“).  Annahme: Das Fondsportfolio schafft im 
Schnitt sechs Prozent Wertsteigerung jährlich. 
Da bei den Policen je nach Gesellschaft und Ta­
rif unterschiedliche Kosten anfallen (Provisio­
nen, Abschlusskosten), erzielen die Produkte 
Überschüsse, die binnen 35 Jahren verschie­
dene Höhen erreichen.
Produktrating von Franke und Bornberg: 
Dieses Rating fondsgebundener Rentenpo­
licen ordnet die Produkte unterschiedlichen 
Klassen und Punktzahlen zu. Zum Beispiel 
steht die Spitzennote FFF+ für „hervorragend“ 
und wird mit 0,5 Punkten bewertet. FFF steht 
für „sehr gut“ und umfasst eine Spanne von 
0,6 bis 1,5 Punkten.
Garantierter Rentenfakor: Er gibt das Um­
rechnungsverhältnis zwischen der zu erwar­
tenden Rente und dem vorhandenen Vertrags­
guthaben an. Er legt also fest, wie viel Euro an 
Monatsrente ein Vorsorge sparer zu Beginn der 

So haben wir getestet Auszahlphase für seinen Policen­
wert erhält. Beträgt das Gut haben 
beispielsweise 100 000 Euro und 
der Rentenfaktor 25, resultiert dar­
aus eine monatliche Rente in Höhe 
von 250 Euro.

Steuern & Sparen Fondspolicen

Die Testsieger 18 Fondspolicen von elf Anbietern – Daten und Bewertung auf einen Blick
Gesellschaft Produktname Rating Punkte 

Rating
Mögliche Rente  

(6 %) in €
Mögliches Kapital 

(6 %) in €
Punkte 
Kapital

Garantierter 
Rentenfaktor

Punkte 
Rentenfaktor

Todesfallleistung 
Ansparphase

Todesfallleistung 
Rentenphase

Fonds Punkte
gesamt

WWK Lebensversicherung auf Gegenseitigkeit WWK Premium FondsRente 2.0 pro Tarif FV25 Sx, Rentenphase Invest FFF+ 0,5 578,57 117 080 0,5 29,14 0,6 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit Amundi Prime GLOBAL - UCITS ETF DR © 1,6

WWK Lebensversicherung auf Gegenseitigkeit WWK Premium FondsRente 2.0 pro Tarif FV25 NT, Rentenphase Invest FFF+ 0,5 548,96 111 218 1,1 29,14 0,6 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit Amundi Prime GLOBAL - UCITS ETF DR © 2,2

Alte Leipziger Lebensversicherung a.G. ALfonds FR10 | Fondsbasierte Auszahlphase 1 FFF+ 0,5 550,20 109 116 1,3 27,85 0,8 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 2,6

Continentale Lebensversicherung AG Rente Invest Tarif RI | Investmentorientierter Rentenbezug FFF+ 0,5 483,28 110 511 1,2 26,70 0,9 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 2,6

Gothaer Lebensversicherung AG Fondsrente (ETF) | Investmentorientierter Rentenbezug | Erhöhter Mindestrentenfaktor FFF+ 0,5 539,90 105 113 1,7 30,44 0,5 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 2,7

AXA Lebensversicherung AG JustInvest Fonds-PrivatRente | Erhöhte Indexrente 2 FFF+ 0,5 496,00 113 386 0,9 21,78 1,4 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Rentengarantiezeit Amundi Prime Europe UCITS ETF DR 2,8

Gothaer Lebensversicherung AG Fondsrente (ETF) | Investmentorientierter Rentenbezug FFF+ 0,5 541,40 108 959 1,4 25,88 1,0 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 2,9

Lebensversicherung von 1871 a.G. München MeinPlan Tarif FRV | Vertragsguthaben | Fondsgebundene Verrentung FFF+ 0,5 464,11 107 988 1,5 26,90 0,9 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 2,9

neue leben Lebensversicherung AG Aktivplan Tarif NARH25 (Fonds) | Flexibler fondsgebundener Rentenbezug Aktivplan Tarif NARH FFF+ 0,5 388,81 109 839 1,3 24,05 1,1 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 2,9

Continentale Lebensversicherung AG EasyRente Invest Tarif ERI | Investmentorientierter Rentenbezug FFF+ 0,5 484,44 110 777 1,2 22,94 1,3 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 3,0

HDI Lebensversicherung AG CleverInvest Privatrente Tarif HARF22 | Flexibler fondsgebundener Rentenbezug FFF+ 0,5 446,32 107 360 1,5 23,90 1,2 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Restkapitalisierung iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 3,2

HDI Lebensversicherung AG CleverInvest GREEN Privatrente Tarif HARF22gr | Flexibler fondsgebundener Rentenbezug FFF+ 0,5 446,32 107 360 1,5 23,90 1,2 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Restkapitalisierung iShares Core MSCI SRI World UC. ETF USD (Acc) 3,2

Signal Iduna Lebensversicherung AG SI Pur Invest | Fondsgebundener Rentenbezug SI Pur Invest FFF+ 0,5 445,62 109 814 1,3 19,82 1,6 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit iShares MSCI Europe SRI UCITS ETF EUR (Acc) 3,4

Volkswohl Bund Lebensversicherung a.G. FONDS PUR Tarif FR | Fondsgebundener Rentenbezug FFF+ 0,5 584,60 107 793 1,5 20,54 1,5 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 3,5

Volkswohl Bund Lebensversicherung a.G. FONDS PUR NEXT Tarif FR | Fondsgebundener Rentenbezug FFF+ 0,5 571,97 106 011 1,6 20,54 1,5 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Rentengarantiezeit Amundi Index MSCI EUR. SRI - UCITS ETF DR © 3,6

Swiss Life Lebensversicherung SE Swiss Life Maximo Tarife 712/713 (Garantieniveau 0 %) FFF 0,8 498,54 99 178 2,3 21,83 1,4 Vertragsguthaben Rentengarantiezeit iShares Core MSCI World UCITS ETF USD (Acc) 4,5

Volkswohl Bund Lebensversicherung a.G. FONDS FITTERY Tarif FPR | Fondsgebundener Rentenbezug FFF 0,8 540,41 99 646 2,3 20,54 1,5 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Rentengarantiezeit Fondsbox 7 (Aktienanteil max. 100 %) 4,6

Volkswohl Bund Lebensversicherung a.G. FONDS FITTERY NEXT Tarif FPR | Fondsgebundener Rentenbezug FFF 0,8 540,41 99 646 2,3 20,54 1,5 Vertragsguthaben, mind. Beitragsrückgewähr Rentengarantiezeit NEXT Fondsbox 4 (Aktienanteil max. 65 %) 4,6
Stand: Oktober 2025; 1 fondsbasierte Auszahlphase während der Verlängerungsphase (aufgeschobener Rentenbeginn); 2 Auszahlphase mit Indexbeteiligung in der Aktivphase;                                                                                                                                  Quelle: Franke und Bornberg/fb research, eigene Berechnungen

Bewertung
 in Punkten

Produktrating

FFF+ 0,5

FFF 0,6–1,5

Garantierter
Rentenfaktor

> 30 0,5

> 29 0,6

> 28  0,7

> 27 0,8

> 26 0,9

> 25 1,0

> 24 1,1

> 23 1,2

> 22 1,3

> 21 1,4

> 20 1,5

> 19 1,6
 

Bewertung
 in Punkten

Mögliches Kapital

> 117 000 € 0,5

> 116 000 € 0,6

> 115 000 € 0,7

> 114 000 € 0,8

> 113 000 € 0,9

> 112 000 € 1,0

> 111 000 € 1,1

> 110 000 € 1,2

> 109 000 € 1,3

> 108 000 € 1,4

> 107 000€ 1,5

> 106 000 € 1,6

> 105 000 € 1,7

> 104 000 € 1,8

> 103 000 € 1,9

> 102 000 € 2,0

> 101 000 € 2,1

>100 000 € 2,2

> 99 000 € 2,3

Bewertung im Detail

Quelle: Franke und 
Bornberg (Rating), 
€uro
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20.03.2025  Branche

Die Makler-Champions 2025 stehen fest!
Versicherungsmagazin hat zum 15. Mal in
Zusammenarbeit mit Service Value die Makler-

Champions gekürt. Die Gewinner 2025 wurden in
sieben Kategorien sowie mit einigen
Sonderpreisen ausgezeichnet. Die Preisverleihung
fand im stilvollen Rahmen in Köln am Rheinufer
statt, mit direktem Blick auf den berühmten Dom.
Moderiert wurde die Veranstaltung von Anja

Schüür-Langkau, Chefredakteurin von
Versicherungsmagazin, und Claus Dethloff,
Geschäftsführer von Service Value.

Die Ergebnisse einer der größten Maklerbefragungen Deutschlands liegen vor. Der Award Makler-Champions
erfasst übergeordnete und zugleich zentrale Aspekte, die ein Versicherer gegenüber den Maklerinnen und
Maklern in hohem Maße erfüllen sollte. Dies gewährt letztlich eine erfolgreiche und nachhaltige
partnerschaftliche Zusammenarbeit.

Exklusiv für Versicherungsmagazin befragt Service Value einmal im Jahr die Maklerinnen und Makler in
Deutschland. 2025 dienten insgesamt 1.682 Maklerurteile als Grundlage für die Bewertung hinsichtlich Service-
und Partnerwert, die Versicherer der Maklerschaft bieten. Auf dieser Basis wurden die servicestärksten
Unternehmen in den Sparten Leben, Kranken, Schaden, Rechtsschutz und Gewerbesach sowie
Maklerdienstleister und -verwaltungsprogramme (MVP).

Aspekte für eine gute Zusammenarbeit

Die Befragung untersucht drei Aspekte bei der Zusammenarbeit von Maklern und Versicherern. Erstens die
Integration, also wie kompatibel die zentralen Service- und Technikleistungen des Anbieters mit den Strukturen
und Prozessen beim Makler sind. Zweitens die Befähigung, das bedeutet, wie stark die Service- und
Unterstützungsleistungen auf den Vertriebserfolg des Maklers einzahlen. Drittens der Zusatznutzen, der ein
Maß der zusätzlichen Serviceleistungen für das Maklerunternehmen ist, also den Mehrwert repräsentiert. Die
Rankings zur Ermittlung der Makler-Champions zeigen dabei einer Skala von 0 bis 100, wie gut die
Versicherungsunternehmen diese drei Aspekte erfüllen.

Je Sparte werden die besten Versicherer ausgewiesen, außerdem die besten Makler-Dienstleister und -
Verwaltungsprogramme. Auf Basis des empirischen Mittelwerts werden die Top-Ten-Anbieter auf einen
Bronze-, Silber- oder Goldrang platziert und ausgezeichnet. Ebenfalls werden drei Allsparten-Champions
prämiert und in diesem Jahr gibt es für die besten der sieben Kategorien über den Zeitraum der vergangenen
fünf Jahre jeweils noch das Platinsiegel der Zuverlässigkeit.
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Die Gewinner

Die Makler-Champions 2025 im Sektor "Krankenversicherer"

In der Sparte Krankenversicherer besetzen in diesem Jahr Die Bayerische, der Münchener Verein und die
Nürnberger die begehrten Gold-Ränge. Die UKV und Universa erhielten Silber. Bronze-Gewinner sind Arag,
Concordia, DBV, Die Continentale und die Hallesche.   

Die Makler-Champions 2025 im Sektor "Lebensversicherer"
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In der Sparte Lebensversicherer überzeugten in diesem Jahr Die Bayerische, Volkswohl Bund und WWK und
erhielten somit Gold. Auf den Silber-Rang schafften es die Dela Lebensversicherungen und die Helvetia. Die
Bronze-Kandidaten sind in diesem Jahr Nürnberger, Standard Life, Stuttgarter, Swiss Life und Universa. 

Die Makler-Champions 2025 im Sektor "Schadenversicherer"

In der Sparte Schadenversicherer gibt es dieses Jahr 3 stolze Gold-Sieger: Die Bayerische, die NV-

Vericherungen und der Volkswohl Bund (prokundo). Nicht weniger stolz können die Silber-Kandidaten sein. Zu
diesen gehören Barmenia (Adcuri), Die Haftplfichtkasse sowie die GEV Grundeigentümer-Versicherung. Bronze-
Status errangen zudem die Baloise, Concordia, Helvetia und Itzehoer .

Die Makler-Champions 2025 im Sektor "Rechtsschutzversicherer"

Die Gold-Prämierten bei den Rechtsschutzversicherern heißen 2025  Deurag, Ergo und KS/Auxilia. Silber-
gewannen in diesem Jahr Arag, Concordia, DMB und NRV. Und drei Unternehmen schafften es auf den Bronze-
Rang: Advocard, Itzehoer und Roland. 

Die Makler-Champions 2025 im Sektor "Gewerbesachversicherer"

Zwei Unternehmen erreichten hier den Gold-Status. Dies sind Die Bayerische, und der Volkswohl Bund

(prokundo). Silber-Sieger sind die Alte Leipziger, Helvetia und Rhion.digital. Und fünf Versicherer sicherten sich
die Bronze-Plätze: AIG, Allianz, Signal Iduna, Versicherungskammer Bayern sowie VHV.

Die Makler-Champions 2025 im Sektor "Maklerdienstleister"

Bei den Maklerdienstleistern gab es in diesem Jahr drei Gold-Prämierte: Den DEMV Deutscher Maklerverbund,
die Vema Versicherungsmakler Genossenschaft und die vfm Versicherungs- & Finanzmanagement. Silber holte
sich die Status und insgesamt sechs Unternehmen gewannen Bronze: Aruna, Fonds Finanz Maklerservice,
Fonds Konzept, German Broker.net, SDV Servicepartner der Versicherungsmakler und Wifo.

Die Makler-Champions 2025 im Sektor "Maklerverwaltungsprogramme"

Maklerverwaltungsprogramme sind für Maklerinnen und Makler ein sehr wichtiges Instrumentarium. Hier
gewannen Gold: Finass, Insurgo, Keasy/vfm und Professional works von DEMV. Über Silber können sich freuen:
aB-Agenta (ArtBase! Software), Ameise/Blau Direkt und Mein MVP (Digital Broking). Bronze gewannen: AMS

(Assifnet), Pro Client/Lauton Software und Softfair Akquise Center.

Sonderpreise

Die Allsparten-Auszeichnung in Gold geht an Die Bayerische, der Volkswohl Bund (prokundo) holt Silber und
den Bronze-Rang belegt die Helvetia.
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VORSORGE46 Interview / Advertorial

FONDS exklusiv: Was war der Auslö-
ser, mit einem KI-Fonds einen neuen 
Weg einzuschlagen?
STEFAN BAUER: Unsere Luxemburger 
Tochtergesellschaft WWK Investment 
S. A. ist seit über 20 Jahren mit Dach-
fonds auf dem deutschen Markt er-
folgreich. Doch die Anlagepräferenzen 
haben sich im Zeitverlauf verändert: 
Während die Nachfrage nach ETFs 
steigt und steigt, geht das Interesse an 
Dachfonds zurück. Deshalb habe ich 
bei uns im Haus keinen Zweifel daran 
gelassen und betont: Wir brauchen et-
was Neues, aber keinen weiteren x-ten 
Aktienfonds oder ETF, sondern eine 
innovative Idee mit einer überzeugen-
den Story, die bei unseren Kunden und 
Vermittlern gut ankommt.
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| www.fondsexklusiv.de | Ausgabe 03/2025 |

„Mit KI eine Mehrrendite erzielen“
Der WWK KI Alpha – Aktien Welt nutzt die Möglichkeiten Künstlicher Intelligenz (KI) bei der 
Datenanalyse ebenso wie bei Titelauswahl. Das Ziel: eine Mehrrendite nach Kosten gegenüber 
dem MSCI World Index. Über die Mehrwerte des KI-Fonds und Besonderheiten im Anlageprozess 
berichten Stefan Bauer, Leiter Verkaufsförderung/Werbung der WWK Versicherungen und Mitglied 
des Verwaltungsrates WWK Investment S. A. sowie Roland Kluger, Bereichsleiter Kapitalanlage der 
WWK Versicherungen und Vorsitzender des Verwaltungsrats WWK Investment S. A. 

Wie entstand die Idee, einen KI-basier-
ten Aktienfonds herauszubringen?
ROLAND KLUGER: Gerade für unse-
re Mandate der WWK Gesellschaften 
schauen wir uns weltweit neue Ent-
wicklungen und Trends an. In einem 
informativen Gespräch mit unserem 
Geschäftspartner Ultramarin Anfang 
letzten Jahres wurde mir aufgezeigt, 
welche Optionen der Einsatz von 
Künstlicher Intelligenz, kurz KI, in der 
Kapitalanlage eröffnet. Dabei zeigte 
sich, dass sowohl die WWK im Rah-
men ihres Sicherungsvermögens als 
auch unsere Kunden direkt von diesen 
Möglichkeiten profitieren könnten. 
Das war auch die Geburtsstunde des 
Publikumsfonds WWK KI Alpha – Ak-
tien Welt.

KI hat viele Gesichter. Welche Mög-
lichkeiten eröffnet KI bei der Kapital-
anlage?
R. K.: Richtig, es geht hier nicht um 
generative KI wie ChatGPT oder 
Sprachmodelle. Im Fokus liegt die 
Datenanalyse, die im Asset Manage-
ment von jeher eine zentrale Rolle 
spielt. Doch die Datenmengen wer-
den immer größer, sodass der Mensch 
gegenüber KI immer mehr ins Hinter-
treffen gerät. So hat KI das quantita-
tive Management auf eine ganz neue 
Ebene gehoben, weil sie eine Daten-
analyse ermöglicht, die mit bisheri-
gen Quant-Modellen nicht erreichbar 
ist. Das gilt besonders für mehrdi-
mensionale nichtlineare Zusammen-
hänge. 

SMARTER INVESTIEREN MIT KI-POWER

WWK Investment S.A. als auflegende Fondsgesellschaft:
Das Know-how und die Erfahrung aus jahrzehntelangen Anlageerfolgen fließen 
in den Fonds ein.

KI-Plattform der neuesten Generation des Anlageberaters Ultramarin:
Der Fonds setzt auf das revolutionäre Potenzial der KI bei der Portfoliozusammenstellung.

Ein Kernziel des Fonds:
Die Kennzahl Alpha steht für die Überrendite eines Fonds gegenüber 
einem Vergleichsindex.

Der Anlageschwerpunkt:
Der Fonds investiert das Kapital in die vielversprechendsten Aktien weltweit.

WWK

KI

Alpha

Aktien 
Welt
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S. B.: Folgenden Zahlenwert finde 
ich in diesem Zusammenhang beein-
druckend: Unser Partner Ultramarin 
verarbeitet pro Tag in etwa 500.000 
Finanzinformationen. Eine Daten-
menge, die sich nur durch den Einsatz 
von KI beherrschen und nutzen lässt. 
KI kann nicht in die Zukunft schauen 
und einen Konflikt vorhersagen. Aber 
KI lernt durch Machine Learning un-
aufhörlich dazu und ist so in der Lage, 
Veränderungen in den Umfeldbedin-
gungen frühzeitig zu erkennen, die 
auf eine Anomalie hinweisen könnten.

Warum haben Sie sich für Ultramarin 
als KI-Partner entschieden?
R. K.: Seit vielen Jahren haben wir 
quantitative Modelle im Einsatz, so-
zusagen die Vorgängerkonzepte der 
neuesten Entwicklungen von Ultra-
marin. Wir haben sehr früh das inno-
vative Unternehmen als KI-Pionier im 
Asset Management entdeckt. Ich ken-
ne kein vergleichbares unabhängiges 
Experten-Team, das die erforderlichen 
Erfahrungen und Kompetenzen in 
technischer und ökonomischer Hin-
sicht so gut miteinander verbindet. 
Ultramarin überzeugt vor allem durch 
die eigens entwickelte Datenbank, da 
Datenqualität für die Prognosegüte 
und somit den Anlageerfolg entschei-

dend ist. Wir freuen uns sehr, dass wir 
Ultramarin als exklusiven Partner ge-
wonnen haben. 

Wie wird der WWK KI Alpha – Aktien 
Welt gemanagt?
R. K.: Ausgehend von den knapp 1.400 
Titeln des Weltindex MSCI World 
wählt die KI die Aktientitel mit der 
größten Chance auf eine Outperfor-
mance gegenüber dem Index aus. 
Denn der WWK KI Alpha – Aktien Welt 
verfolgt nicht das Ziel, den Weltindex 
wie ein entsprechender ETF bestmög-

| Ausgabe 03/2025 | www.fondsexklusiv.de |

lich nachzubilden. Vielmehr strebt der 
Fonds ein Alpha an, also eine Überren-
dite gegenüber dem MSCI World. Das 
hat zur Folge, dass sich der Fonds auf 
100 bis 140 Portfoliotitel fokussiert, 
welche die größte Outperformance 
erwarten lassen. Folglich ist der KI-
Fonds in den Großteil der Indextitel 
nicht oder mit einer Über- bzw. Unter-
gewichtung investiert.

Geht der Fonds dabei Länder- oder 
Sektorwetten ein?
R. K.: Nein, als reiner Aktienfonds ist 

„Die KI ermittelt täglich 
die Aktien mit der größten 

Wahrscheinlichkeit einer Out- 
oder Underperformance.“

Stefan BAUER,
WWK

BREITE AUFSTELLUNG MINIMIERT ANLAGERISIKEN
1,16%  Versorger 

3,55%  Energie 

4,83%  Rohstoffe 

5,49%  Kommunikationsdienstleistungen

6,55%  Basiskonsum 

10,7%  Gesundheit

 

12,31%  Industrie 

26,94%  Informationstechnologien 

13,69%  Finanzen 

12,66%  Nicht-Basiskonsum

Quelle: WWK Investment S.A., Stand 06/2025
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der Fonds stets nahe 100 Prozent bei 
ähnlich großen Anteilen wie der MSCI 
World in die Aktienmärkte der vier 
Hauptregionen investiert, insbesonde-
re den USA mit einem Anteil von über 
70 Prozent sowie Kanada, Japan und 
Europa. Die Gewichtungen im Fonds 
dürfen hiervon maximal mit bis zu 2,5 
Prozent abweichen. Andere Regionen 
werden ausgeblendet, da sie mit einem 
gesamten Indexanteil von rund vier 
Prozent nicht von Bedeutung sind. 
Während diese Länderaufteilung jähr-
lich kontrolliert wird, sorgt ein monat-
liches Rebalancing für eine regelmäßi-
ge Portfolio-Optimierung. Bezüglich 
der Branchen- und Sektorgewichte im 
Vergleich zum Index lassen wir nur 
maximal 2,5 Prozent Abweichung zu. 
Das Alpha soll also vorwiegend durch 
erfolgreiche Titelselektion erwirt-
schaftet werden.  

Wie transparent ist der Anlagepro-
zess?
S. B.: Die Kapitalanlageentscheidun-
gen sind zu jeder Zeit sehr transpa-
rent. Denn die KI ermittelt täglich die 
Aktien mit der größten Wahrschein-
lichkeit einer Out- oder Underper-
formance und nennt gleichzeitig die 
Treiber für die getroffenen Progno-
sen. Das können gute Gewinnerwar-

| www.fondsexklusiv.de | Ausgabe 03/2025 |

tungen ebenso sein wie ein hohes 
Momentum oder positive Analysten-
entscheidungen. Außerdem werden 
Nachhaltigkeitsfaktoren dadurch 
berücksichtigt, dass Ausschlusskri-
terien zum Beispiel im Hinblick auf 
kontroverse Waffen zum Einsatz 
kommen. Anders als vielfach ange-
nommen schafft der disziplinierte 
und nachvollziehbare Anlageprozess 
der KI eine maximale Transparenz 
gegenüber den emotionsgetriebenen 
Anlageentscheidungen von Analysten 
und Fondsmanagern.

Was entgegnen Sie Beratern und 
Anlegern, die eher skeptisch auf KI-
Entwicklungen im Asset Management 
schauen?
S. B.: KI ist längst Teil unseres Alltags. 
ChatGPT hat das Thema zwar in den 
medialen Fokus gerückt, die ersten 
KI-Ansätze gab es aber bereits 1956. 
Inzwischen begegnet uns KI überall, 
angefangen bei Wetterprognosen über 
Fahrassistenzsysteme bis hin zur Ge-
sundheitsvorsorge. So wie in diesen 
Anwendungsbereichen können wir 
auch dem KI-Einsatz bei der Kapital-

„Die WWK hat im Rahmen 
ihres Sicherungsvermögens 

rund 50 Millionen Euro in den 
Fonds investiert.“

Roland KLUGER,
WWK

LANGFRISTIG STEIGENDE MEHRRENDITE

400 %

300 %

200 %

100 %

0 %

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

WWK KI Alpha - Aktien Welt
MSCI World

Darstellung der kumulierten Wertentwicklung der KI-Strategie (Mit Berücksichtigung von Transaktionskosten, vor Fondskosten) 
und die der Benchmark. Analysezeitraum: 01.01.2014 – 31.10.2024 (Out-of-Sample Backtest), Quelle: Ultramarin GmbH
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anlage vertrauen. Bei unserem WWK 
KI Alpha – Aktien Welt kommt hinzu, 
dass das WWK Fondsmanagement die 
Portfoliosteuerung überwacht und ein 
kontinuierliches Risikomanagement 
sicherstellt.

Gibt es Erkenntnisse darüber, wie sich 
der Fonds in einer Börsenkrise verhal-
ten würde?
S. B.: Ja, Ultramarin hat analysiert,  
wie sich der Fonds bei einem der größ-
ten Börseneinbrüche der jüngeren Ver-
gangenheit, nämlich beim Ausbruch 
von Corona, verhalten hätte. Tatsäch-
lich hätte die KI die Zahl der Portfolio-
titel massiv innerhalb kürzester Zeit 
auf rund 200 erhöht und damit genau 
das getan, was wir als Fondsexper-
ten stets empfehlen: Risikoreduktion 
durch breite Streuung bei erhöhter 
Unsicherheit. Durch die richtige Titel-
selektion in den ersten drei Monaten 
nach Pandemieausbruch erzielte die 
Strategie eine klare Outperformance 
gegenüber dem MSCI World.

Welches Anlageziel verfolgt der WWK 
KI Alpha – Aktien Welt?
R. K.: Der Fonds strebt eine jährli-
che Outperformance gegenüber dem 
MSCI World von etwa zwei Prozent 
nach Kosten an. Das erscheint auf 

die Schnelle betrachtet wenig zu sein, 
aber auf lange Sicht summiert sich die 
Mehrrendite durch den Zinseszinsef-
fekt erheblich. Im Wettbewerbsver-
gleich mit herkömmlichen aktiv gema-
nagten Aktienfonds liegen wir dann 
auch ganz weit vorne. 

Ist der Fonds bereits gestartet?
R. K.: Ja, der Fonds wurde bereits im 
Dezember 2024 aufgelegt. In diesem 
Zuge hat die WWK im Rahmen ihres 
Sicherungsvermögens rund 50 Millio-
nen Euro in den Fonds investiert. Im 
Februar 2025 folgte die Vertriebszu-
lassung des Fonds, sodass Neueinstei-
ger nicht mehr mit auflegungsbeding-
ten Kosten belastet werden.

An welchen Anlegertyp richtet sich der 
KI-Fonds?
R. K.: Der WWK KI Alpha – Aktien 
Welt wendet sich an Anleger, die sich 
mit einer durchschnittlichen Kapital-
anlage nicht zufrieden geben. So ist 
zum Beispiel ein ETF auf den MSCI 
World extrem kostengünstig, bietet 
Anlegern aber lediglich eine Teilhabe 
an der Wertentwicklung des Welt-
index. Mehr nicht. Bei unserem KI-
Fonds fällt zwar etwa die Hälfte der 
Kosten eines aktiv gemanagten Akti-
enfonds an. Gleichzeitig erhalten die 

Anleger aber die Chance auf eine an-
sehnliche Mehrrendite gegenüber den 
weltweiten Aktienmärkten.

Aktuell stellen Sie den KI-Fonds Ihren 
Vertriebspartnern vor. Wie war deren 
erste Resonanz?
S. B.: Das Fondskonzept wird von un-
seren Vertriebspartnern mit hohem 
Interesse aufgenommen. Es gab viele 
Aha-Effekte hinsichtlich der Einsatz-
felder von KI im Asset Management. 
Vor dem Hintergrund der politischen 
Unwägbarkeiten in den USA begeistert 
besonders, dass die langfristig ausge-
richteten Anlageentscheidungen frei 
von Emotionen getroffen werden. 

Stichwort Langfristigkeit. Können 
auch Ihre Fondspolicen-Kunden die 
Chancen des WWK KI Alpha – Aktien 
Welt für Ihre Altersvorsorge nutzen?
S. B.: Ja, das ist uns besonders wichtig, 
dass unsere Kunden ihre langfristig 
ausgelegte Altersvorsorge auf rationa-
len Anlageentscheidungen aufbauen 
können. Deshalb freue ich mich, dass 
unser KI-Fonds innerhalb sämtlicher 
Fondspolicen der WWK genutzt wer-
den kann – ganz gleich, ob innerhalb 
der betrieblichen Altersvorsorge, mit 
Riester-Förderung oder in der privaten 
Vorsorge.

ZWEI STARKE PARTNER - EIN ANLAGEERFOLG

| Ausgabe 03/2025 | www.fondsexklusiv.de |

Luxemburgische Investmenttochter
des WWK-Konzerns

Mehrfach ausgezeichnet für hervorragende 
Leistungen im Fondsmanagement

Erstklassige Investmentlösungen für die 
verschiedensten Anlageziele

Zugriff auf die Kapitalmarktexpertise und 
Ressourcen des substanz-stärksten Versicherers
WWK Lebensversicherung a. G.

Anlageberater und Technologie-Innovator

Langjährige Erfahrung und Kompetenz in Machine 
Learning und Asset Management

Klarer Fokus auf KI: Ultramarin („strahlendes 
Blau“) in Anlehnung an den Computer Deep Blue 
(„tiefblau“)

Entwicklung der innovativen KI-Plattform: 
tagesaktuelle Aktien-Analyse von über 5.000 
Unternehmen auf der ganzen Welt
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Versicherungen Neuer Investmentfonds WWK KI Alpha – Aktien Welt

Neuer Investmentfonds WWK KI Alpha –
Aktien Welt
20.02.2025

Roland Kluger, Verwaltungsratsvorsitzender der WWK Investment S.A. / Foto: © WWK

Die WWK Investment S.A. hat zum Ende des Jahres 2024 einen

neuen Fonds für private Anleger lanciert. Der WWK KI Alpha -

Aktien Welt ist ein global investierender Aktienfonds, der

insbesondere auf das fortschrittliche Potenzial der KI bei der

Portfoliozusammenstellung setzt.
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Dabei arbeiten die Kapitalmarktexperten der WWK mit dem externen

Anlageberater und Technologie-Innovator Ultramarin Capital GmbH

zusammen. Die innovative KI-Plattform des Deep-Tech- Unternehmens

ermöglicht eine tagesaktuelle Aktien-Analyse von über 5.000

Unternehmen auf der ganzen Welt. Anlageziel des Fonds ist es, eine

positive aktive Rendite gegenüber dem Vergleichsindex MSCI World zu

erwirtschaften.

Roland Kluger, Verwaltungsratsvorsitzender der WWK Investment S.A.,

erklärt: „Der WWK KI Alpha - Aktien Welt ist der nächste

Entwicklungsschritt in der Fondswelt. Er zeichnet sich durch einen

besonders hohen KI-Integrationsgrad aus. So können unsere

Kapitalmarktexperten im Zusammenspiel mit der KI-Plattform von

Ultramarin das volle Potenzial der Finanzmärkte für unsere Kunden

nutzen.“

Stefan Bauer, Verwaltungsrat der WWK Investment S.A. ergänzt: „Der

WWK KI Alpha - Aktien  Welt bietet dank modernster Technologien

hervorragende Renditechancen. Damit passt er perfekt zu den

innovativen Fondspolicen der WWK. Verfügbar mit und ohne Garantie

setzen diese  regelmäßig neue Maßstäbe im Versicherungsmarkt.

Gemeinsam entsteht so die optimale Kombination für eine

leistungsstarke Altersvorsorge.“ 

Dr. Daniel Willmann, Mitgründer und Geschäftsführer von Ultramarin,

sagt: „Wir freuen uns sehr  über die Partnerschaft mit der WWK und die

Chance, mit unserer innovativen KI-Lösung nach- haltigen Mehrwert bei

der globalen Aktienanlage zu ermöglichen.“ 

Nächste Seite

Mehr aus dieser Kategorie
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Die WWK Investment S.A. hat zum Ende 
des Jahres 2024 einen neuen Fonds für pri-
vate Anleger lanciert. Der WWK KI Alpha 
- Aktien Welt ist ein global investierender 
Aktienfonds, der insbesondere auf das fort-
schrittliche Potenzial der KI bei der Portfo-
liozusammenstellung setzt. Dabei arbeiten 
die Kapitalmarktexperten der WWK mit 
dem externen Anlageberater und Techno-
logie-Innovator Ultramarin Capital GmbH 
zusammen. Die innovative KI-Plattform des 
Deep-Tech-Unternehmens ermöglicht eine 
tagesaktuelle Aktien-Analyse von über 5000 
Unternehmen auf der ganzen Welt. Anla-
geziel des Fonds ist es, eine positive aktive 
Rendite gegenüber dem Vergleichsindex 
MSCI World zu erwirtschaften.

W WK

Smarter investieren mit KI-Power
Der neue Investmentfonds WWK KI Alpha - Aktien Welt

Die WWK Investment S.A. ist die konzern-
eigene Kapitalverwaltungsgesellschaft der 
W WK-Versicherungsgruppe mit Sitz in 
Luxemburg. Sie wurde im Jahr 2001 gegrün-
det und startete mit drei global anlegenden 
Dachfonds. Die Anlagevolumina in den 
Fonds der Kapitalverwaltungsgesellschaft 
stiegen durch den Vertrieb von Fondspo-
licen und Sparplänen kontinuierlich an. 
Aktuell verwaltet die Gesellschaft ein Ver-
mögen von 1,3 Milliarden Euro.

Alle von der WWK Investment S.A. ange-
botenen Fonds können von Kunden sowohl 
im Rahmen der fondsgebundenen Versiche-
rungen der WWK Lebensversicherung a. G. 
als auch in der Direktanlage bespart werden. 
Der neue WWK KI Alpha - Aktien Welt ist seit 
Mitte Februar als besonders kostengünstige 
Anteilsklasse in den verkaufsoffenen Fonds-
policen der WWK erhältlich. Anfang März 
wurde er zudem in die attraktiven aktiven 
Anlagestrategien der WWK-Fondspolicen 
aufgenommen.

Die Muttergesellschaft WWK Lebensver-
sicherung a. G. zählt mit Beitragseinnah-
men von über einer Milliarde Euro zu den 20 
größten Lebensversicherungen in Deutsch-
land. Geführt wird der Versicherer als Ver-
sicherungsverein auf Gegenseitigkeit. Als 
solcher ist die WWK ausschließlich ihren 
Kunden, also den Mitgliedern, verpflichtet 
und agiert unabhängig von Aktionärsinter-
essen. Solidität und Finanzstärke zeichnen 
die WWK aus. Auf das Geschäftsvolumen 
bezogen ist die Gesellschaft seit langer Zeit 
einer der substanz- und eigenkapitalstärks-
ten Lebensversicherer in Deutschland.

Ultramarin entwickelt Künstliche Intel-
ligenz (KI) für die Kapitalanlage. Einschlä-
gige Verfahren des maschinellen Lernens 
werden auf der proprietären Technologie- 
und Datenplattform UltraLab™ verknüpft 
mit den Best Practices quantitativen Asset 
Managements, um für professionelle und 
private Anleger in maßgeschneiderten Anla-
gestrategien und Publikumsfonds nachhal-
tig Mehrwert bei der Kapitalmarktanlage zu 
erwirtschaften. Das Unternehmen ist seit 
2017 Wegbereiter für die Erschließung der 
Potenziale von KI im Asset Management. 
Mit rund 30 Mitarbeitern an drei Standor-
ten (Berlin, München, Frankfurt am Main) 
zählt das BaFin-zugelassene Wertpapierin-
stitut zu den größten bankenunabhängigen 
Anbietern KI-basierter Investmentstrate-
gien in Europa. •
WWK

Stefan Bauer, 
Verwaltungsrat der WWK Investment S.A., 

ergänzt: 

„Der WWK KI Alpha - Aktien Welt 
bietet dank modernster Technologien 

hervorragende Renditechancen. Damit 
passt er perfekt zu den innovativen 
Fondspolicen der WWK. Verfügbar 

mit und ohne Garantie setzen diese 
regelmäßig neue Maßstäbe im 

Versicherungsmarkt. Gemeinsam 
entsteht so die optimale Kombination 

für eine leistungsstarke Altersvorsorge.“

Dr. Daniel Willmann, 
Mitgründer und Geschäftsführer von 

Ultramarin, sagt:  

„Wir freuen uns sehr über die 
Partnerschaft mit der WWK und die 

Chance, mit unserer innovativen 
KI-Lösung nachhaltigen Mehrwert 
bei der globalen Aktienanlage zu 

ermöglichen.“

Roland Kluger, 
Verwaltungsratsvorsitzender der WWK 

Investment S.A., erklärt: 

„Der WWK KI Alpha - Aktien Welt 
ist der nächste Entwicklungsschritt 
in der Fondswelt. Er zeichnet sich 

durch einen besonders hohen 
KI-Integrationsgrad aus. So können 

unsere Kapitalmarktexperten im 
Zusammenspiel mit der KI-Plattform 

von Ultramarin das volle Potenzial 
der Finanzmärkte für unsere 

Kunden nutzen.“

  v. l. n. r. 
Roland Kluger, Verwaltungs-
ratsvorsitzender der WWK 
Investment S.A
Stefan Bauer, Verwaltungsrat 
der WWK Investment S.A.

Dr. Daniel Willmann, Mit-
gründer und Geschäftsführer 
von Ultramarin
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Die WWK Investment S.A. hat zum Ende 
des Jahres 2024 einen neuen Fonds für pri-
vate Anleger lanciert. Der WWK KI Alpha 
- Aktien Welt ist ein global investierender 
Aktienfonds, der insbesondere auf das fort-
schrittliche Potenzial der KI bei der Portfo-
liozusammenstellung setzt. Dabei arbeiten 
die Kapitalmarktexperten der WWK mit 
dem externen Anlageberater und Techno-
logie-Innovator Ultramarin Capital GmbH 
zusammen. Die innovative KI-Plattform des 
Deep-Tech-Unternehmens ermöglicht eine 
tagesaktuelle Aktien-Analyse von über 5000 
Unternehmen auf der ganzen Welt. Anla-
geziel des Fonds ist es, eine positive aktive 
Rendite gegenüber dem Vergleichsindex 
MSCI World zu erwirtschaften.

W WK

Smarter investieren mit KI-Power
Der neue Investmentfonds WWK KI Alpha - Aktien Welt

Die WWK Investment S.A. ist die konzern-
eigene Kapitalverwaltungsgesellschaft der 
W WK-Versicherungsgruppe mit Sitz in 
Luxemburg. Sie wurde im Jahr 2001 gegrün-
det und startete mit drei global anlegenden 
Dachfonds. Die Anlagevolumina in den 
Fonds der Kapitalverwaltungsgesellschaft 
stiegen durch den Vertrieb von Fondspo-
licen und Sparplänen kontinuierlich an. 
Aktuell verwaltet die Gesellschaft ein Ver-
mögen von 1,3 Milliarden Euro.

Alle von der WWK Investment S.A. ange-
botenen Fonds können von Kunden sowohl 
im Rahmen der fondsgebundenen Versiche-
rungen der WWK Lebensversicherung a. G. 
als auch in der Direktanlage bespart werden. 
Der neue WWK KI Alpha - Aktien Welt ist seit 
Mitte Februar als besonders kostengünstige 
Anteilsklasse in den verkaufsoffenen Fonds-
policen der WWK erhältlich. Anfang März 
wurde er zudem in die attraktiven aktiven 
Anlagestrategien der WWK-Fondspolicen 
aufgenommen.

Die Muttergesellschaft WWK Lebensver-
sicherung a. G. zählt mit Beitragseinnah-
men von über einer Milliarde Euro zu den 20 
größten Lebensversicherungen in Deutsch-
land. Geführt wird der Versicherer als Ver-
sicherungsverein auf Gegenseitigkeit. Als 
solcher ist die WWK ausschließlich ihren 
Kunden, also den Mitgliedern, verpflichtet 
und agiert unabhängig von Aktionärsinter-
essen. Solidität und Finanzstärke zeichnen 
die WWK aus. Auf das Geschäftsvolumen 
bezogen ist die Gesellschaft seit langer Zeit 
einer der substanz- und eigenkapitalstärks-
ten Lebensversicherer in Deutschland.

Ultramarin entwickelt Künstliche Intel-
ligenz (KI) für die Kapitalanlage. Einschlä-
gige Verfahren des maschinellen Lernens 
werden auf der proprietären Technologie- 
und Datenplattform UltraLab™ verknüpft 
mit den Best Practices quantitativen Asset 
Managements, um für professionelle und 
private Anleger in maßgeschneiderten Anla-
gestrategien und Publikumsfonds nachhal-
tig Mehrwert bei der Kapitalmarktanlage zu 
erwirtschaften. Das Unternehmen ist seit 
2017 Wegbereiter für die Erschließung der 
Potenziale von KI im Asset Management. 
Mit rund 30 Mitarbeitern an drei Standor-
ten (Berlin, München, Frankfurt am Main) 
zählt das BaFin-zugelassene Wertpapierin-
stitut zu den größten bankenunabhängigen 
Anbietern KI-basierter Investmentstrate-
gien in Europa. •
WWK

Stefan Bauer, 
Verwaltungsrat der WWK Investment S.A., 

ergänzt: 

„Der WWK KI Alpha - Aktien Welt 
bietet dank modernster Technologien 

hervorragende Renditechancen. Damit 
passt er perfekt zu den innovativen 
Fondspolicen der WWK. Verfügbar 

mit und ohne Garantie setzen diese 
regelmäßig neue Maßstäbe im 

Versicherungsmarkt. Gemeinsam 
entsteht so die optimale Kombination 

für eine leistungsstarke Altersvorsorge.“

Dr. Daniel Willmann, 
Mitgründer und Geschäftsführer von 

Ultramarin, sagt:  

„Wir freuen uns sehr über die 
Partnerschaft mit der WWK und die 

Chance, mit unserer innovativen 
KI-Lösung nachhaltigen Mehrwert 
bei der globalen Aktienanlage zu 

ermöglichen.“

Roland Kluger, 
Verwaltungsratsvorsitzender der WWK 

Investment S.A., erklärt: 

„Der WWK KI Alpha - Aktien Welt 
ist der nächste Entwicklungsschritt 
in der Fondswelt. Er zeichnet sich 

durch einen besonders hohen 
KI-Integrationsgrad aus. So können 

unsere Kapitalmarktexperten im 
Zusammenspiel mit der KI-Plattform 

von Ultramarin das volle Potenzial 
der Finanzmärkte für unsere 

Kunden nutzen.“

  v. l. n. r. 
Roland Kluger, Verwaltungs-
ratsvorsitzender der WWK 
Investment S.A
Stefan Bauer, Verwaltungsrat 
der WWK Investment S.A.

Dr. Daniel Willmann, Mit-
gründer und Geschäftsführer 
von Ultramarin
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Die WWK Investment S.A. hat mit Jahresbeginn 2025 einen 
neuen Fonds für private Anleger lanciert. Der WWK KI 
Alpha - Aktien Welt ist ein global investierender Aktien-

fonds, der insbesondere auf das fortschrittliche Potenzial der KI bei 
der Portfoliozusammenstellung setzt. Dabei arbeiten die Kapital-
marktexperten der WWK mit dem externen Anlageberater und 
Technologie-Innovator Ultramarin Capital GmbH zusammen. Die 
innovative KI-Plattform des Deep-Tech- Unternehmens ermöglicht 
eine tagesaktuelle Aktien-Analyse von über 5.000 Unternehmen auf 
der ganzen Welt. Anlageziel des Fonds ist es, eine positive aktive 
Rendite gegenüber dem Vergleichsindex MSCI World zu erwirt-
schaften.

Roland Kluger, Verwaltungsratsvorsitzender der WWK Invest-
ment S.A., erklärt: „Der WWK KI Alpha - Aktien Welt ist der 
nächste Entwicklungsschritt in der Fondswelt. Er zeichnet sich 
durch einen besonders hohen KI-Integrationsgrad aus. So können 
unsere Kapitalmarktexperten im Zusammenspiel mit der KI-Platt-
form von Ultramarin das volle Potenzial der Finanzmärkte für 
unsere Kunden nutzen.“

Stefan Bauer, Verwaltungsrat der WWK 
Investment S.A. ergänzt: „Der WWK KI Al-
pha - Aktien Welt bietet dank modernster 
Technologien hervorragende Renditechancen. 
Damit passt er perfekt zu den innovativen 
Fondspolicen der WWK. Verfügbar mit und 
ohne Garantie setzen diese regelmäßig neue 
Maßstäbe im Versicherungsmarkt. Gemein-
sam entsteht so die optimale Kombination für 
eine leistungsstarke Altersvorsorge.“

Die WWK Investment S.A. ist die kon-
zerneigene Kapitalverwaltungsgesellschaft 
der WWK Versicherungsgruppe mit Sitz in 
Luxemburg. Sie wurde im Jahr 2001 gegrün-
det und startete mit drei global anlegenden 
Dachfonds. Die Anlagevolumina in den 
Fonds der Kapitalverwaltungsgesellschaft 
stiegen durch den Vertrieb von Fondspolicen 
und Sparplänen kontinuierlich an. Aktuell 
verwaltet die Gesellschaft ein Vermögen von 
1,3 Milliarden Euro.

Alle von der WWK Investment S.A. angebotenen Fonds können 
von Kunden sowohl im Rahmen der fondsgebundenen Versiche-
rungen der WWK Lebensversicherung a. G. als auch in der Direkt-
anlage bespart werden. Der neue WWK KI Alpha - Aktien Welt 
ist seit Anfang 2025 als besonders kostengünstige Anteilsklasse in 
den verkaufsoffenen Fondspolicen der WWK erhältlich. Er wurde 
zudem in die aktiven Anlagestrategien der WWK Fondspolicen 
aufgenommen.

Die Muttergesellschaft WWK Lebensversicherung a. G. zählt 
mit Beitragseinnahmen von über einer Milliarde Euro zu den 20 
größten Lebensversicherungen in Deutschland. Geführt wird der 
Versicherer als Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit. Als solcher 
ist die WWK ausschließlich ihren Kunden, also den Mitgliedern, 
verpflichtet und agiert unabhängig von Aktionärsinteressen. Solidi-
tät und Finanzstärke zeichnen die WWK aus. Auf das Geschäftsvolu-
men bezogen ist die Gesellschaft seit langer Zeit einer der substanz- 
und eigenkapitalstärksten Lebensversicherer in Deutschland.

Für weitere Informationen siehe auch: www.wwk-investment.lu

WWK

Smarter investieren mit KI-Power
Der neue Investmentfonds  
WWK KI Alpha – Aktien Welt 
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Stefan Bauer Roland Kluger

Kontakt: WWK Lebensversicherung a. G., Marsstr. 33, 80335 München, Tel: +49 89 5114-2500, E-Mail: info@wwk.de



WWK Versicherungen | Pressespiegel 202582

AssCompact 02/25



83

finanzwelt 08/25

Versicherungen
WWK als einer der besten Ausbildungsbetriebe
Deutschlands ausgezeichnet

WWK als einer der besten
Ausbildungsbetriebe Deutschlands
ausgezeichnet
04.08.2025

Christiane Schneider, Bereichsleiterin Personal, WWK Versicherungen / Foto: © WWK

Die WWK Versicherungen wurden im Rahmen der aktuellen Studie

„Beste Ausbildungsbetriebe 2025“ vom Handelsblatt und dem

Sozialwissenschaftlichen Institut (SWI) als einer der besten

Ausbildungsbetriebe Deutschlands ausgezeichnet. Mit einer

Gesamtbewertung von 93,5 Prozent belegt die WWK einen
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Die WWK Versicherungen wurden im Rahmen der aktuellen Studie

„Beste Ausbildungsbetriebe 2025“ vom Handelsblatt und dem

Sozialwissenschaftlichen Institut (SWI) als einer der besten

Ausbildungsbetriebe Deutschlands ausgezeichnet. Mit einer

Gesamtbewertung von 93,5 Prozent belegt die WWK einenSpitzenplatz unter allen teilnehmenden Versicherern und zählt

somit zu den Top-Adressen für eine qualifizierte und

zukunftsorientierte Ausbildung. 

Grundlage der Auszeichnung ist eine breit angelegte Untersuchung, bei

der mehr als 2.000 Unternehmen aus verschiedenen Branchen analysiert

wurden. Bewertet wurden unter anderem  Kriterien wie

Ausbildungsinhalte, Betreuung, Übernahmequote, Zusatzangebote

sowie der Ausbildungserfolg. Die WWK überzeugte mit einem

umfassenden Ausbildungskonzept, das jungen  Menschen nicht nur

fundiertes Fachwissen vermittelt, sondern auch ihre persönliche

Entwicklung in den Mittelpunkt stellt.

Christiane Schneider, Bereichsleiterin Personal bei der WWK, betont:

„Unsere Ausbildung ist  praxisorientiert, zukunftsgerichtet und bietet

jungen Menschen eine stabile Basis für ihre berufliche Laufbahn. Wir

begleiten unsere Auszubildenden individuell, fördern Eigeninitiative und

setzen  gezielt moderne Lernplattformen und digitale Medien ein, um

die Ausbildung abwechslungsreich, effizient und am Puls der Zeit zu

gestalten.“ 

Die WWK bietet spannende Ausbildungsberufe, insbesondere im

kaufmännischen und IT- Bereich. Ergänzt wird das Ausbildungsangebot

durch regelmäßige interne Schulungen, Projektarbeit und die

Möglichkeit, frühzeitig Verantwortung zu übernehmen. Neben einer

attraktiven  Vergütung profitieren Auszubildende von Zusatzleistungen

wie Fahrtkostenzuschuss, flexiblen Arbeitszeiten und einer offenen und

unterstützenden Teamkultur, in der Zusammenarbeit und gegenseitige

Wertschätzung großgeschrieben werden. (mho) 

Mehr aus dieser Kategorie
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