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Unsere Vision
Wir von der Bayerischen denken über die 

Grenzen des klassischen Versicherns hinaus. 

Zugleich verstehen wir uns als Teil einer 

nachhaltigen und sozial engagierten Gesellschaft. 

Dabei konzentrieren wir uns auf Vorsorge und 

Prävention und tragen dazu bei, das Versichern 

vielleicht sogar überflüssig zu machen.

Bei unserer Vision leitet uns unser Markenversprechen: 

Versichert nach dem Reinheitsgebot. Versichern nach dem 

Reinheitsgebot bedeutet für uns kompromisslose 

Ausrichtung auf den Kunden, umfassende und im besten 

Fall lebenslange Begleitung in allen Bereichen – und den 

festen Glauben an das Einfache.

312. September 2023



20. Januar 2022

Gebuchte Bruttobeiträge

Anzahl der Mitarbeitenden

568

Wichtige Kennzahlen 2022 auf einen Blick

Neugeschäft Leben

1,15 Mrd. €

Verwaltete 

Kapitalanlagen 2022

4,67 Mrd. €

Zahl der Kunden

1.066.589

Ausbezahlte 

Versicherungsleistungen (Leben)

609,1 Mio. €

Anzahl Schäden

179.991
Ausbezahlte Schäden

135,0 Mio. €

2022 
Weiter auf 

Wachstumskurs

Der Erfolg 

des Rudels

783
Mio. €

203

504

76

BA

BL

BBV-L

(+6 %)

(+4,5 %)

(+17,9 %)

(-3,4 %)(+4,5 %)

(+9,5 %)

Neugeschäft Komposit

42,5 Mio. €
(+13 %)

Nettorendite BL

+5,1 %

(+12,7 %)
412. September 2023
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Die Bayerische verbessert 
sich 2023 in vier von fünf 
Ratings!

Assekurata bestätigt eine
hohe Unternehmens-
qualität und starke 
Bonität.

Auch im Bereich 
Nachhaltigkeit konnten
wir uns verbessern.

12. September 202312. September 2023
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Entwicklung Kapitalmarkt

▪ Mit Aktien wurde Geld verloren

▪ Der Crash bei lang laufenden Zinstiteln wird die Branche auf Jahre belasten

▪ Sachwerte wie erneuerbare Energien und Immobilien lieferten eine Rendite

01.01 – 31.12.2022

612. September 2023
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Wie steht die Bayerische da?

Neuausrichtung der Kapitalanlage seit Ende 2011

► Strategie seit 2011: Raus aus Zinstiteln, rein in Sachwerte

712. September 2023
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Portfoliostruktur im Branchenvergleich 

► Die deutschen Lebensversicherer sind immer noch zu 77% in Zinstiteln mit langen

E Laufzeiten investiert. Bei einem Zinscrash wie in 2022 führt dies zu hohen

E Marktwertrückgängen.

► die Bayerische hält mit 30% nur halb so viel Exposure in diesen Assetklassen und war

E daher von dem Crash deutlich weniger stark betroffen.

812. September 2023
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Neuausrichtung der Kapitalanlage seit Ende 2011

E Bewertungsreserven sind wichtig, um bilanziellen Risiken (Abschreibungen, Zinszusatzreserve,

E Stornowelle usw.) begegnen zu können.

E Die Bewertungsreserven der Gruppe sind seit 2011 von € 72 Mio. (1,5% der Kapitalanlagen) 

E auf € 362  Mio. (ca. 9% der Kapitalanlagen) gestiegen.

912. September 2023
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Hat sich die Neuausrichtung der Kapitalanlage gelohnt?

▪ JA: Die Rendite der Kapitalanlagen liegt in den letzten 11 Jahren deutlich über dem Branchenschnitt:

▪ BBVL  0,7% p.a. über Branche

▪ BL um 1,3% p.a. über Branche

▪ BA um 2,0% p.a. über Branche

▪ Hierdurch konnten überdurchschnittlich hohe Erträge an die Kunden ausgeschüttet werden

▪ Dies führte nicht zu einem Substanzabrieb in den Bewertungsreserven, im Gegenteil:

       Die Bewertungsreserven der Gruppe liegen über denen aus 2011 und deutlich oberhalb der Branche

Nettorendite aus Kapitalanlagen im Branchenvergleich

► Ausblick: Es erfolgen b.a.w. keine weiteren Commitments in die Alternatives.

Jahre 2012 - 2022: Nettoverzinsung aus Kapitalanlagen

BBV Leben a.G. Ist 2012 Ist 2013 Ist 2014 Ist 2015 Ist 2016 Ist 2017 Ist 2018 Ist 2019 Ist 2020 Ist 2021 Ist 2022 2012 - 2022

Nettorendite 4,6% 4,2% 5,3% 4,6% 5,4% 4,9% 3,5% 5,9% 5,2% 4,9% 3,3% 4,7%

BL die Bayerische Leben Ist 2012 Ist 2013 Ist 2014 Ist 2015 Ist 2016 Ist 2017 Ist 2018 Ist 2019 Ist 2020 Ist 2021 Ist 2022 2012 - 2022

Nettorendite 6,0% 5,9% 5,8% 5,2% 5,2% 5,0% 3,5% 5,1% 5,2% 5,9% 5,1% 5,3%

BA die Bayerische Allgemeine Ist 2012 Ist 2013 Ist 2014 Ist 2015 Ist 2016 Ist 2017 Ist 2018 Ist 2019 Ist 2020 Ist 2021 Ist 2022 2012 - 2022

Nettorendite 10,5% 15,6% 5,9% 4,9% 5,2% 5,8% 1,7% 3,5% 2,6% 2,5% 8,0% 6,0%

Deutsche Lebensversicherer Ist 2012 Ist 2013 Ist 2014 Ist 2015 Ist 2016 Ist 2017 Ist 2018 Ist 2019 Ist 2020 Ist 2021 Ist 2022 2012 - 2022

Nettorendite 4,6% 4,7% 4,6% 4,5% 4,4% 4,5% 3,6% 3,9% 3,7% 3,5% 2,1% 4,0%
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Quelle: 2b.AHEAD Trendstudie Versicherungen 2020 
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Vorteil

▪

▪

▪

▪

▪
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Business to Business (B2B) End-User (B2C)

Restaurant-

besitzer

Hotel-

managerin

Kantinen-

manager

Standort-

managerin

Familien

Illustrativ - Küchengeräte

Hinweis: 
Annahmen sollten validiert werden 

Singles

Studenten
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Die Customer Journey ist eine Visualisierung jeder Phase und Aktivität, die ein 
potenzieller Kunde durchläuft, wenn er mit Eurem Unternehmen und Eurer Marke 

interagiert. 

Customer Journey Mapping hilft, sich in den Kunden hineinzuversetzen, um alle 
Aktivitäten rund um Produktentwicklung, Vermarktung, Vertrieb und Kundenservice an 

den Bedürfnissen und Herausforderungen auszurichten.
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Beispiel
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Die Balanced Scorecard ein Managementinstrument, das eine Strategie in konkrete Ziele 
und Kennzahlen übersetzt. Sie hebt Erfolgsfaktoren im Unternehmen hervor und 

erleichtert strategische Managemententscheidungen.
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Balanced Scorecard

Beschreiben Sie Ihre Strategie hier 

Ziel Status 

Mit welchen Kundennutzen wollen wir uns am 

Markt behaupten? 

Welchen finanziellen Erfolg wollen wir bzw. müssen 

wir erzielen?

Bei welchen Prozessen müssen wir führend sein? 

Wie können wir unsere Wachstumspotenziale 

fördern? 

Ziel Status Ziel Status 

Ziel Status 
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http://www.diebayerische.de/makler
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