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,AXA - erste Wahl“ leben/

All unser Denken und Handeln geht vom Kunden und
seinen Bediirfnissen aus!

m Dazu stellen wir Kundenzentrierung konsequent an die erste Stelle unseres
Veranderungsprozesses und richten Organisation, Prozesse, Fihrung und unser
Verhalten nachhaltig daran aus.

m Die Bedurfnisse unserer Kunden befriedigen wir durch das Angebot
ganzheitlicher Lésungen aus Ansprachekonzept, Produkt, Service und Vertriebs-
zugang - dabei sind wir erreichbar, aufmerksam und zuverlassig.

m Als Lésungsversicherer beweisen wir, dass wir an der ganzheitlichen
Erfallung der Kundenbedurfnisse im Rahmen der finanziellen Absicherung

interessiert sind.

m Dies wird uns deutlich vom Wettbewerb und produktgetriebenem Geschéaft
differenzieren und erfolgreich machen.

m Wir wollen eine Organisation schaffen, in der Mitarbeiter stolz sind zu
arbeiten und jeder seinen personlichen Beitrag kennt und leistet.

m Wir schaffen nachhaltigen Unternehmenswert durch profitables Wachstum
und durch effiziente Prozesse.

,AXA - erste Wahl“ leben heifst Maf3stabe neu definieren.



Liebe Leserin, lieber Leser,

wir freuen uns, lhnen den neuen Jahres- und Akti-
vitatenbericht ,Der AXA Konzern 2008“ zu prasen-
tieren. Im Mittelpunkt stehen vielfaltige Informa-
tionen rund um unseren Konzern, der zu den
fuhrenden deutschen Versicherungsunternehmen
zahlt und zugleich Teil einer der grofiten interna-
tional tatigen Versicherungsgruppen ist.

Wir haben in den zurlckliegenden Monaten das
Fundament fur eine neue Ausrichtung der AXA
gelegt, die wir in den kommenden Monaten und
Jahren konsequent weiter umsetzen werden: AXA
mochte flr Kunden und Vertriebspartner zum
Partner erster Wahl und fur seine Mitarbeiter zum
bevorzugten Arbeitgeber werden. Was das genau
bedeutet, warum wir uns das vorgenommen ha-
ben und wie wir das erfolgreich umsetzen werden,
erlautern wir in diesem Bericht ebenso, wie wir
Ihnen spannende Einblicke in unser Unternehmen
und unser Tun erdffnen méchten.

Mit der Integration der DBV-Winterthur und der
EinfUhrung der neuen Marke DBV haben wir ein
zentrales Projekt erfolgreich abgeschlossen. Ein
Meilenstein in der Unternehmensgeschichte, der
uns nicht nur zur Nummer vier im deutschen Ver-
sicherungsmarkt hat aufriicken lassen, sondern
uns auch im Hinblick auf Produkte, Segmente und
Lésungsangebote starker macht. AXA ist nun einer
der fihrenden Anbieter von Versicherungslosun-
gen in Deutschland, der sowohl fur den Privatkun-
den als auch den Firmenkunden, fiir den Offentli-
chen Dienst und im Segment Arzte und Heilwesen
eine umfassende Angebotspalette bereithalt.

Neben Hintergriinden rund um unsere Konzern-
strategie und ihre Umsetzung lesen Sie einen

Gastbeitrag von Prof. Dr. Farny, emeritierter Profes-
sor fur Versicherungswissenschaft und seinerzeit
auch Geschaftsfiihrender Direktor des Instituts

flr Versicherungswissenschaft an der Universitat
zu Koln, uber die Rolle von Versicherungen in der
heutigen Zeit. Ebenso erfahren Sie, wie AXA gesell-
schaftliche Verantwortung tGbernimmt - auch als
Arbeitgeber.

Die AXA Deutschland ist auch im Geschaftsjahr
2008 auf Wachstumskurs geblieben, und das trotz
widriger Einflisse. So hat die Finanzmarktkrise zu
einer zunehmenden Verunsicherung der Verbrau-
cher geflihrt, die wirtschaftliche Entwicklung in
einem bisher nicht gekannten Ausmaf gebremst
und den Wettbewerb in unserer Branche weiter
verscharft. Zugleich haben wir im Unternehmen
eine Vielzahl neuer gesetzlicher Regelungen umge-
setzt und das parallel zu der Integration der DBV-
Winterthur in die AXA, einer der gréten Fusionen
unserer Branche. Bei alledem ist der AXA Konzern
mit positiven Ergebnissen auch in einem turbulen-
ten Jahr finanziell stabil geblieben. Uber Details zu
unserer Geschaftsentwicklung informiert dieser
Bericht ebenso.

AXA ist auch in weltwirtschaftlich angespannten
Zeiten ein Unternehmen, das seinen Kurs konse-
quent verfolgt und die mit der Marke AXA verbun-
denen Attribute Vertrauen, Stabilitat und Glaub-
wirdigkeit kontinuierlich erflllt. Jeden Tag setzen
sich unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter flr
die Erfillung unserer Leistungsversprechen, einen
immer besseren Kundenservice und damit die
Zufriedenheit unserer Kunden und Partner ein.

Wir wiinschen lhnen eine interessante Lekttire.



Highlights 2008

AXA Konzern weiter auf Wachstumskurs
Einnahmen (Mio. Euro)
9.843
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Robustes operatives Ergebnis
Underlying Earnings (Mio. Euro)
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*Einmaleffekt aus Unternehmensteuerreform

m Einnahmen auch im zweiten Integrationsjahr gesteigert

m Positives Nettoergebnis auch im grofiten Krisenjahr

= Hervorragende Ratings im AA-Bereich

m Neue Strategie: AXA - erste Wahl

= Markensignatur ,Maf3stabe neu definiert*

m Starkere Kundenorientierung durch Aufstellung nach Kundensegmenten
m EinfUhrung des ganzheitlichen Beratungsangebotes plan360°
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AXA - das Unternehmen erster Wahl werden

Der Partner erster Wahl fir Kunden, Vertriebspartner und Mitarbeiter
werden, Vertrauen, Stabilitdt und Glaubwurdigkeit unter Beweis stel-
len - das ist eine besonders herausfordernde Aufgabe fir Unterneh-
men, gerade in wirtschaftlich angespannten Zeiten.

Wer sich dieses Ziel gesetzt hat, kann es nur erreichen, wenn er vom
Kunden aus denkt und den Kunden ernsthaft in den Mittelpunkt sei-
nes unternehmerischen Handels stellt. AXA hat sich intensiv damit
beschaftigt, welche Erwartungen an seine Versicherung ein Kunde
wirklich hat und welche Unterstiitzung er tatsachlich erfahren méchte
bei der Beantwortung seiner teilweise existentiellen Fragen. Natdrlich
erwartet der Kunde von seiner Versicherung eine kompetente Bera-
tung sowie die Abdeckung von Risiken, um sich und alles, was ihm
wichtig ist, abzusichern. Vor allem erwartet der Kunde jedoch einen
Umgang auf Augenhdhe: Erreichbar, aufmerksam und zuverlassig soll
der Versicherer erster Wahl sein. AXA hat sich aufgemacht, diesem
Kundenwunsch zu entsprechen, und hat dies in der Unternehmens-
strategie verankert.

Mit der Entwicklung und Umsetzung einer neuen Unternehmensstra-
tegie, die genau auf die Erflullung dieser Kundenerwartungen und
-bedlrfnisse ausgerichtet ist, will sich AXA auf den ersten Platz in der
deutschen Versicherungswirtschaft bringen und neue Qualitatsmaf-
stabe in der Beratung, im Service und im Angebotsportfolio fur den
Kunden erlebbar machen.

Obwohl die Versicherungswirtschaft jahrlich Millionen von Schaden
und Leistungen in den meisten Fallen zur Zufriedenheit von Kunden
und Geschéadigten reguliert, steht sie vielfach im Ruf, ihre Versprechen
nicht immer vollstéandig zu erfullen und nicht so kundenorientiert zu
sein wie andere Branchen.

Hier setzt AXA an:

= mit mehr Kundennahe bei Service, Produkten und Beratung,

m als verlasslicher Partner, der nicht nur Produkte, sondern bedarfs-
gerechte Losungen anbietet,

= mit der Zusicherung, die fur den Schaden- und Leistungsfall gege-
benen Versprechen zlgig und unburokratisch einzuhalten,

m als wirtschaftlich gesundes Unternehmen, auf das sich Kunden
verlassen kdnnen.

Das Ziel ist, neue Maf3stabe in der Branche zu definieren und besser
zu sein als andere, damit Kunden, Vertriebspartner und Mitarbeiter
sagen: ,AXA ist fur mich das Unternehmen erster Wahl.“




> AXA - erste Wahl

Erreichbar - aufmerksam - zuverlassig:
Kundenzentrierung als der Schlussel

zum Erfolg

Die globalen Wirtschafts- und Finanzsysteme befinden sich im Umbruch, der
deutsche Versicherungsmarkt hat sich in den vergangenen Jahren deutlich
verandert und Kunden winschen sich von ihrem Finanzdienstleister und ihrer
Versicherung zunehmend Antworten und Losungen bei der Absicherung von
sich immer schneller andernden Lebensphasen und -planungen.

Auf diese strategischen Herausfor-
derungen gilt es zu reagieren: Die
AXA Gruppe verfolgt seit 2005 mit
der strategischen Initiative ,,Ambition
2012 das Ziel, Unternehmen erster
Wahl zu werden und an den tatsach-
lichen BedUrfnissen ihrer Kunden
orientierte Losungen zu bieten.

Um den Anspruch, Unternehmen
erster Wahl zu werden, glaubwiirdig
umsetzen zu kbnnen, wurden im
Rahmen dieser Initiative allein in
Deutschland in den vergangenen
zwei Jahren 50.000 Kunden befragt,
was sie von ihrer Versicherung er-
warten. Und die Ergebnisse waren
eindeutig: Erreichbarkeit, Aufmerk-
samkeit, Zuverlassigkeit - diese
Erwartungen duflerten Kunden an
erster Stelle.

»,Und wir wollen genau diese Erwar-
tungen erflllen! Wir wollen nicht der
grofdte Versicherer sein. Auch nicht
der billigste oder der profitabelste.
Wir wollen den Kunden Uberzeugen,
indem wir seine Erwartungen am
besten erflllen“, betont Dr. Frank W.
Keuper, Vorsitzender des Vorstands
des AXA Konzerns.

Auf der Basis dieser Ergebnisse hat
AXA eine langfristig angelegte Strate-
gie entwickelt, die den Kunden, seine
Anspruche und Bedrfnisse in den
Mittelpunkt stellt. In der AXA Strategie
steht Kundenzentrierung fur die konse-
quente und unmissverstandliche Aus-
richtung des gesamten Unternehmens
auf den Kunden - eine Maxime, die
sich durch den ganzen Konzern zieht.
Das bedeutet fur die AXA konkret: Kun-
den befragen und verstehen, Antwor-
ten und Lésungen fir ihre BedUrfnisse
finden, eine an Kundensegmenten
ausgerichtete Unternehmensstrategie
umsetzen, Verantwortung fir Kunden-
gruppen im Vorstand verankern, dabei
Uber ein solides finanzielles Funda-
ment verfligen.

Neben der EinfUhrung dieser Strategie
waren das Jahr 2008 und die ersten
Monate des Jahres 2009 durch zahl-
reiche Projekte, Initiativen und Meilen-
steine gekennzeichnet: Das wichtigste
Projekt war die Integration der DBV-
Winterthur in den AXA Konzern und
die Einfihrung der neuen Marke DBV.
Mit der juristischen Fusion der beiden
Krankenversicherer erfolgte hierbei

im Juli 2008 ein wichtiger Zwischen-

schritt. Die AXA Krankenversicherung
ist jetzt das viertgrofite Unternehmen
der privaten Krankenversicherung mit
mehr als 2 Mrd. Euro Beitragseinnah-
men und 1,4 Mio. Kunden geworden.
Im Mai 2009 sind die Schaden- und
Unfallversicherer von AXA und DBV-
Winterthur verschmolzen worden. Die
traditionell enge Verbindung zum Of-
fentlichen Dienst wird durch die eigen-
standige Marke DBV betont.

Umfassender Unternehmensumbau
Die Integration der DBV-Winterthur und
die weltweite Strategie der AXA Grup-
pe, das Unternehmen erster Wahl zu
werden, veranlasste die ,neue” AXA in
Deutschland zu einer Neuausrichtung
ihrer geschaftlichen Aktivitaten.

Mit dem Programm ,,AXA - erste Wahl“
hat das Unternehmen einen umfas-
senden Unternehmensumbau auf den
Weg gebracht. Ziel ist es, fur Kunden,
Mitarbeiter und Vertriebspartner zum
bevorzugten Anbieter, Arbeitgeber
und Partner zu werden. Vom Problem
zur Lésung, vom Versprechen zum
Beweis - das ist der Weg, fiir den AXA
sich entschieden hat. Den Rahmen und
die Richtung fur diesen fundamentalen



Wandel vom reinen Produktanbieter zu
einer Versicherung, die Losungen flr
ihre Kunden bietet, bildet die neue, auf
den Kunden fixierte Konzernstrategie
mit dem anspruchsvollen und alle Ebe-
nen des Unternehmens erfassenden
Ziel: AXA - erste Wahl!

Starkere Kundenorientierung

durch Segmentstrategie

Wie kdnnen wir das Versicherungs-
unternehmen erster Wahl werden,
noch starker kundenzentriert arbeiten
und dadurch langfristig erfolgreich
sein? Da unterschiedliche Kunden-
gruppen ganz verschiedene Bedurf-
nisse haben, stellt sich der Konzern
seit Anfang 2009 nach vier Kunden-
segmenten auf: Privatkunden, Firmen-
kunden, Offentlicher Dienst, Arzte

und Heilwesen. Beratung und Service,
Produkte und Lésungen werden konse-
quent an den speziellen Bedurfnissen
dieser Kundengruppen ausgerichtet.
Diese Ausrichtung spiegelt sich - bis-
her einmalig in der Branche - auch

in einer neuen Organisationsstruktur
wider: Bei der AXA Deutschland ist der
Vorstand nicht mehr nur nach Sparten,
sondern auch nach Kundengruppen
aufgestellt. Fir jedes der vier Kunden-
segmente gibt es ein verantwortliches
Vorstandsmitglied; die Verankerung
der Segmentstruktur zieht sich

durch die gesamte Organisation des
Unternehmens.

Das Kundensegment Privatkunden
bietet ein komplettes Angebot fur alle
Arten der Absicherung von Risiken,

Vermégenswerten und der Altersvor-
sorge. Kunden finden hier aus einer
Hand genau den Schutz, den sie in
ihrer individuellen Lebensphase gera-
de bendtigen. Ein Schwerpunkt liegt
dabei vor allem auf der kompetenten
Beratung, wie zum Beispiel mit dem
Beratungsangebot plan360° fur eine
bedarfsgerechte Ruhestandsplanung.
Aktuell wird das Angebot fur die Ziel-
gruppe Familien ausgebaut und es
werden Kundenvorteile geschaffen
durch innovative Biindelproduktange-
bote und moderne Vorsorgeldsungen.

Im Kundensegment Firmenkunden
richtet sich AXA an Gewerbe und Indus-
trie, Handel und Dienstleister. Zurzeit
liegt ein Schwerpunkt bei Produktan-
gebot und Beratung flr Berufsgruppen
wie IT-Dienstleister und Software, Gast-
gewerbe, Metall und Maschinenbau,
Beratende Berufe, Grundstiicks- und
Wohnungswesen sowie dem Druck-
gewerbe. Mit Losungen, die sich nach
dem Baukastenprinzip zusammen-
stellen lassen, kann der unterneh-
mensspezifische Bedarf an Versiche-
rungsschutz und Vorsorge moglichst
individuell und zugleich kostengunstig
gedeckt werden.

Das Kundensegment Offentlicher
Dienst hat im AXA Konzern mit der
Integration der DBV-Winterthur eine
marktfihrende Position erreicht. Durch
die Fusion der beiden Unternehmen
haben sich mehr als 135 Jahre Er-
fahrung und Nahe zu den Beamten
und Arbeitnehmern des Offentlichen

> AXA - erste Wahl

Dienstes mit der Innovationskraft und
finanziellen Soliditat der AXA zu einem
einzigartigen Angebot verbunden. AXA
bekennt sich zu diesem Geschaft ein-
deutig auch durch einen neuen Mar-
kenauftritt der DBV Deutsche Beam-
tenversicherung: DBV - Spezialist fur
den Offentlichen Dienst. Unter ihr sind
die gesamten Aktivitaten in diesem
Segment gebundelt worden.

Das Segment Arzte und Heilwesen
gliedert sich in die Bereiche akademi-
sche und nichtakademische Berufe. Im
Bereich akademische Berufe geht es
besonders um die Absicherung berufs-
spezifischer Bediirfnisse von Arzten und
Apothekern. Fur die nichtakademischen
Berufe bietet der Konzern in erster Linie
Lésungen im Bereich Privatversicherun-
gen an, zum Beispiel Altersvorsorgeld-
sungen fur Arzthelferinnen. Auch dieses
Segment wird unter einer eigenen
Marke bedient: Mit der Deutschen Arz-
teversicherung gehort der Marktfihrer
in diesem Segment zum AXA Konzern.

lhren Anspruch, durch erstklassigen
Service und kundenorientiertes Verhal-
ten zum Unternehmen erster Wahl zu
werden, zeigt AXA auch deutlich im neu-
en Markenauftritt. Symbol der neuen
Ausrichtung sind die rote Diagonale aus
dem AXA Logo, die als ,Weiche“ fur den
Wandel von AXA steht, und die neue
Markensignatur ,Maf3stéabe neu defi-
niert”, die den Ehrgeiz zum Ausdruck
bringt, in der Branche Maf3stabe neu
zu setzen und sich vom Wettbewerb
abzuheben.

6|7



> AXA - erste Wahl

Herr Dr. Keuper, wo lagen fiir Sie im
Jahr 2008 die besonderen Herausfor-
derungen fiir AXA in Deutschland?
Ich mbchte hier drei Punkte nennen,
die sich auf das Jahr 2008 und die
ersten Monate 2009 beziehen. Wir ha-
ben die Integration der DBV-Winterthur
erfolgreich abgeschlossen, konnten
auch im Integrationsjahr unseren
Wachstumskurs des Vorjahres halten
und haben in dem Jahr der groiten
Krise in der Nachkriegszeit ein stabiles
finanzielles Fundament gewahrt und
Gewinn erzielt. Darauf kdnnen wir in
diesen Zeiten stolz sein, denn es ist
auch ein Zeichen flr das Engagement
unser Mitarbeiter, unser professionel-
les Risikomanagement und natdrlich
das Vertrauen, das unsere Kunden und
Partner in uns setzen.

Die Fusion der AXA mit der DBV-
Winterthur war ein sehr ambitionier-
tes Projekt. Hat sich der , Einsatz“
gelohnt?

Fusionen und Integrationen sind im-
mer spannend und herausfordernd.
Wir haben die Integration der DBV-
Winterthur - Ubrigens eine der grof-
ten Fusionen, die es im deutschen
Versicherungsmarkt je gab - in nur
zweieinhalb Jahren erfolgreich bewal-

,Im taglichen Handeln
den Kundenerwartungen
entsprechen”

Erste Wahl sein - das will jeder, und das versprechen viele.
Welches Unternehmen es zum Schluss sein wird, entscheidet
der Kunde. Wer die Erwartungen seiner Kunden am besten
erfullt, wird Mafistabe fur die Branche neu definieren und
wirtschaftlich erfolgreich sein, auch in Zeiten einer globalen
Finanz- und Vertrauenskrise, erlautert Dr. Frank W. Keuper im
Interview mit der Redaktion des AXA Jahresreports 2008.

Interview mit Dr. Frank W. Keuper

tigt. Dabei haben wir sehr frih darauf
geachtet, dass es keine Gewinner

oder Verlierer gibt, sondern wir Uberall
dort, wo es méglich war, das Beste der
jeweiligen Seite bewahren und in den
neuen Konzern einbringen kdnnen.
Zugleich haben wir viel dafur getan, die
Mitarbeiter auf dieser Reise in eine fur
alle neue Welt mitzunehmen. Und es
waren die richtigen Entscheidungen,
sonst waren wir heute nicht da, wo wir
stehen. Durch diese Fusion sind wir zur
Nummer vier im deutschen Markt ge-
worden und kénnen sowohl fir Privat-
und Firmenkunden als auch zusatzlich
fUr die speziellen Anspriiche der Be-
schaftigten im Offentlichen Dienst eine
komplette Angebotspalette anbieten.
Im Segment Arzte- und Heilwesen sind
wir Marktfuhrer.

Wie muss ein Versicherungsunterneh-
men heute aufgestellt sein, um bei
seinen Kunden punkten zu kénnen?
Die grofdte Herausforderung fir die
Versicherungswirtschaft, und damit
auch flr AXA, ist es, das Vertrauen der
Kunden zu gewinnen und zu bewah-
ren. Naturlich gehdren dazu attraktive
Produkte und méglichst passende
Lésungen in allen Fragen rund um die
Themen Vorsorge und Versicherung,

Doch besonders wichtig ist, dem Kun-
den respektvoll und auf Augenhéhe zu
begegnen - und zwar immer. Wenn es
uns gelingt, in der Zusammenarbeit,
in der Beratung und in der Betreuung
sowie im Kundenservice die Entschei-
dung des Kunden fur AXA immer wie-
der als richtig zu bestatigen, wird die-
ser uns mit seiner Treue belohnen. Ich
weif3, welch hoher Anspruch dahinter-
steckt, dieses Versprechen jeden Tag
aufs Neue einzulésen. Doch darin liegt
der Schlussel zum Erfolg. In der neuen
Konzernstrategie haben wir unseren
Anspruch definiert: Wir méchten flr
unsere Kunden, unsere Vermittler und
Mitarbeiter das Unternehmen erster
Wahl werden. Wir haben uns auf den
Weg gemacht und arbeiten jeden Tag
daran.

Die AXA méchte das Unternehmen
erster Wahl werden. Das klingt gut,
aber was verstehen Sie ganz genau
darunter?

In der AXA Gruppe haben wir in den
vergangenen zwei Jahren weltweit
Uber 100.000 Kunden, 70.000 Mit-
arbeiter, Fihrungskrafte und unsere
Vertriebspartner zu ihren Erwartungen
befragt. Die wichtigsten Eigenschaf-
ten, die Kunden und Verbraucher von



> AXA - erste Wahl

einem Versicherer erwarten, sind: er-
reichbar, aufmerksam und zuverlassig
zu sein. Und genau diesen Erwartun-
gen wollen wir entsprechen. Wir wollen
zum Unternehmen erster Wahl werden,
indem wir die Kundenbedrfnisse am
besten erflllen. Und wenn unsere
Kunden stets so zufrieden sind, dass
sie AXA ihren Freunden und Bekannten
weiterempfehlen - dann haben wir es
geschafft.

Geht es Ihnen mit der neuen Stra-
tegie wirklich um eine neue Un-
ternehmensausrichtung mit allen
Konsequenzen, oder ist das eher
Marketing?

Wir wissen aus Marktuntersuchungen,
dass die Menschen Versicherer haufig
als Unternehmen beschreiben, die
Versprechen nicht immer halten. Ob
diese Wahrnehmung richtig ist, spielt
dabei gar keine Rolle. Wer darauf nur
werblich antwortet, wird entlarvt wer-
den. Wir haben uns vorgenommen, in
der Versicherungswelt tatsachlich Maf-
stabe neu zu definieren und von der
Welt der empfundenen Versprechen in
die Welt der erlebten Beweise einzu-
treten. Oder anders ausgedrickt: Wir
kénnen nur dann das Vertrauen un-
serer Kunden und Partner gewinnen,
erhalten und weiter ausbauen, wenn
wir glaubwdrdig bleiben und jeden Tag
den Beweis antreten, dass sich unsere
Kunden und Partner auf AXA verlassen
kénnen. Das heifdt, wir werden unsere
Konzernstrategie konsequent und vor
allem glaubwurdig in der gesamten
Organisation verankern und Schritt fur
Schritt umsetzen.

Ist diese neue Unternehmensaustrich-
tung denn auch in Krisenzeiten wie
den derzeitigen durchzuhalten?
Eindeutig ja. Die Strategie, Unterneh-
men erster Wahl zu werden, gilt fur die
gesamte AXA Gruppe, international
und auch in Deutschland. Dafur haben
wir ein stabiles Fundament. So ist AXA
zum Beispiel unter den drei grofiten
internationalen Versicherungsgruppen
der Welt die einzige, die 2008 einen

Gewinn erzielt hat. Wir in Deutschland
haben es geschafft, erneut zu wach-
sen und unser Geschaft auch in dem
widrigen Umfeld profitabel zu betrei-
ben. Mit einem ahnlich guten operati-
ven Ergebnis wie im Vorjahr verfligen
wir Uber eine gesunde Geschaftsbasis.
Naturlich wird das Jahr 2009 nicht
einfach. Aber wir haben die Solvabili-
tat, die Substanz und die Stabilitat, um
gestarkt aus der Krise hervorzugehen.
Und wir haben die Mittel, in unsere
Zukunft zu investieren. Unsere kunden-
orientierte Strategie ist der Schllssel
zum kiinftigen Unternehmenserfolg,

Welche Meilensteine liegen noch

vor lhnen?

Wir haben schon einiges erreicht,

aber es liegen auch noch wichtige
Schritte vor uns. Wir haben uns ganz
bewusst Zeit genommen, die Strategie
zu formulieren und mit umfassender
Marktforschung zu hinterfragen. Das
Ergebnis ist ein einheitliches Verstand-
nis unserer Ziele. Jetzt sind wir in der
Umsetzung, aus Planen wird Realitat.
Wir haben in den vergangenen Monaten

die gesamte Organisation umgebaut
und durch die EinfUhrung der Seg-
mentstruktur und die Verankerung der
Verantwortung fur Kundengruppen im
Vorstand einen Paradigmenwechsel
eingeleitet, wie er in der Branche wohl
einmalig ist. Umfangreiche Kommuni-
kations- sowie Qualifizierungsmafinah-
men flr Mitarbeiter und Vertriebspart-
ner sind angeschoben. Dabei geht es
immer um das gleiche Ziel: Im tagli-
chen Handeln den Kundenerwartungen
gerecht zu werden. Und das geht nur,
wenn wir uns standig hinterfragen und
konstruktiv kritisieren - um besser

zu werden. Das werden wir nicht von
heute auf morgen erreichen, das ist
ein langerer Weg, auf den wir uns be-
geben haben. Wir werden hart dafur
arbeiten mussen und es wird einiges
nicht von Anfang an glatt gehen. Aber
wir - und damit meine ich vor allem
unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter sowie unsere Vermittler - haben
schon oft bewiesen, dass wir gemein-
sam die Kraft, die Substanz und die
Starke haben, auch herausfordernde
Ziele zu erreichen.

Dr. Frank W. Keuper, Vorsitzender des Vorstands des AXA Konzerns

,Die grofdite Herausforderung fur die Versicherungswirt-
schaft, und damit auch fur AXA, ist es, das Vertrauen
der Kunden zu gewinnen und zu bewahren.”
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AXA als Losungsversicherer: Vom Kunden und seinen
Bediirfnissen geht das Denken und Handeln der neuen
AXA aus

Wie wird ein Versicherungsunternehmen zum Lésungsversicherer? Im
Wesentlichen durch flnf Faktoren: konsequente Kundenzentrierung,
kundenspezifische Losungen, exzellente Beratung, erstklassigen Ser-
vice, Kundensegmentierung.

Der klassische Produktversicherer ist nach Sparten organisiert. Der
kundenzentrierte Lésungsversicherer nach Kundensegmenten. Im
Spannungsfeld von Markt, Wettbewerb und Kunden hat AXA sich fur
die Ausrichtung als Losungsversicherer entschieden und neu aufge-
stellt. Zentrales Element: die Organisation nach den vier Kundenseg-
menten Privatkunden, Firmenkunden, Offentlicher Dienst sowie Arzte
und Heilwesen.

Denn der Standardkunde existiert nicht mehr. Ein Standardprodukt
flr alle Versicherten kann heutzutage nicht mehr erfolgreich sein. Der
Kunde hat je nach Lebenssituation und personlichen Vorstellungen
individuellen Absicherungsbedarf. Deshalb werden in den AXA Kun-
densegmenten spezifische kundenzentrierte Losungen entwickelt und
umgesetzt. Mit dem Ziel, Kunden ein Optimum aus individueller Losung
und angemessener Kostengestaltung anbieten zu kdnnen.




Ob Auto, Hausrat, Haftpflicht, Krankenversicherung oder Vorsorge - AXA bietet
Privatkunden nicht einzelne Produkte, sondern ganzheitliche Versicherungs-
I6sungen aus einer Hand. Das Segment Privatkunden entwickelt spartentber-
greifend die passenden Angebote rund um die Absicherung von Einkommen,
Eigentum, Vermogen und Pflege. Als zentrales Element dieses ganzheitlichen
Ansatzes hat der AXA Konzern im Jahr 2008 ein fur den Versicherungsmarkt
vOllig neuartiges Beratungskonzept eingefuhrt: plan360°.

Erstes Einsatzgebiet hierflr ist der
stark wachsende Bereich Ruhestands-
planung und Ruhestandsmanagement.
Die Ruhestandsplanung wird Uber alle
Spartengrenzen hinweg ausgebaut und
dient dabei als ,Blaupause* fur diesen
neuartigen Beratungsansatz.

den Fokus geruckt. Fast 40 Prozent
der Bundesburger gehéren der Ge-
neration 50+ an - der einzigen Ziel-
gruppe in Deutschland, die noch stark
wachst. Mit plan360° bietet AXA dieser
Altersgruppe ein mafRgeschneidertes
Beratungskonzept, das weit Giber ein
gewoOhnliches Produktange-
bot hinausgeht.

AXA bietet mit plan360° eine Rundum-

Beratung, die die individuelle Lebens-
situation des Kunden objektiv analysiert
und gemeinsam mit dem Kunden einen
individuellen Plan fiir die Zeit nach dem
Berufsleben erarbeitet. Dieser umfasst
die Absicherung des Einkommens und
Vermogens bis hin zur finanziellen Un-

abhangigkeit im Pflegefall.

Fur die Zielgruppe der tber 50-Jah-
rigen (50+), die sogenannten ,Best
Ager*, ist AXA bereits erfolgreich mit
einer Lésung auf Basis des plan360°
auf dem Markt. Ganz bewusst hat AXA
dieses Geschaftsfeld und die Zielgrup-
pe Generation 50+ als Pilotprojekt in

Der Ruhestandsplanung
kommt fir alle Alters-
gruppen eine besondere
Bedeutung zu, sinkt doch

in Zukunft das Niveau der
gesetzlichen Rente bei
gleichzeitig erhdhter durch-
schnittlicher Lebenserwar-
tung. Das Bewusstsein fur
den Aufbau von zusatzlichen
Bausteinen flr die Altersvorsorge
steigt stetig, nicht nur bei den tber
50-Jahrigen, sondern gerade auch bei
jungen Familien und Berufstatigen.
Daher wird AXA in Kiirze ein passendes
Beratungsangebot plan360° auch fur
Familien anbieten.

plan360° erfiillt verstarkte
Nachfrage nach Beratung und
flexiblen Anlagemoglichkeiten
Kunden fragen in unruhigen Kapital-
marktzeiten verstarkt nach Beratung
und suchen oftmals eher kurzfristige
Anlagemaglichkeiten. Das AXA Bera-
tungskonzept plan360° bietet beides:
Der Kunde wird nicht nur umfassend
beraten, wie er flir das Alter, Berufs-
oder Erwerbsunfahigkeit, Krankheit
oder Pflegebedrftigkeit vorsorgen
kann. Uber seinen AXA Berater kann
er auch Geld auf dem konto360° bei
der AXA Bank ,parken”. Das gibt ihm
Zeit, die vorgelegten Informationen
und Empfehlungen in Ruhe zu prifen,
bevor er langerfristige Entscheidungen
trifft. Das Konto dient auch als Zwi-
schenlosung fur kurzfristig verfligbares
Vermaogen, wie beispielsweise Gelder
aus einer Erbschaft oder einer falligen
Lebensversicherung. konto360°, das
es in den Varianten Tagesgeld- und
Festgeldkonto gibt, zeichnet sich aus
durch eine attraktive Verzinsung und
hohe Flexibilitat.
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AXA plan360° - ganzheitliche Beratung plus attraktive Produkte

Ein entscheidender Vorteil: plan360° betrachtet die Situa-
tion des Kunden nicht nur punktuell, sondern nachhaltig.
Das Konzept begleitet den Kunden auch langfristig in den
unterschiedlichen Phasen des Ruhestandes - zum Beispiel
wenn durch neue Lebensumsténde Anpassungen in der Fi-
nanzplanung notwendig werden. Die personliche Kundenbe-
ratung durch den AXA Berater erfolgt dabei in zwei Stufen:

m In einem ersten Beratungstermin werden zunéchst Da-
ten und Informationen zur persénlichen finanziellen Lage
unter BerUcksichtigung aller individuellen Vorsorgemog-
lichkeiten erfasst. Ein wichtiger Aspekt ist dabei, Versor-
gungslicken und Schwachstellen in der vorhandenen
Ruhestandsplanung aufzuzeigen. Daraus entwickelt der

Berater ein langfristiges umfassendes Versorgungsmo-
dell - mafigeschneidert auf die Winsche und den Be-
darf des Kunden.

Im zweiten Gesprach stellt der plan360° Berater das
personliche Anlagemodell vor und erlautert es dem Kun-
den ausfuhrlich. Auf dieser Basis gibt er dem Kunden
begriindete Handlungsoptionen, wie er seine person-
liche finanzielle Situation nachhaltig sichern und opti-
mieren kann. Abgerundet wird die Beratung durch zu-
satzliche Serviceleistungen wie Informationen rund um
die gesetzliche Renten- oder Pflegeversicherung oder
Hilfe bei Fragen zum Thema Erben, Testament oder
Patientenverfigung.




In unruhigen Kapitalmarktzeiten wachst
die Bedeutung von Produkten mit werthal-
tigen Garantien, wie TwinStar sie bietet.
Die Vorteile fiir den Anleger: Er hat durch
den neuartigen Losungsansatz mehr Ren-
ditechancen als bei einer herkommlichen
Rentenversicherung, ist gleichzeitig mit
im Marktvergleich hohen Garantien abge-
sichert und zudem deutlich flexibler. Kun-
den profitieren so auch in einem volatilen
Marktumfeld von der Verlasslichkeit und
Substanz eines starken Partners.

Der ganzheitliche Blick auf den Kun-
den wird immer starker zum Differen-
zierungsmerkmal und dadurch zum
Wettbewerbsfaktor. Mit innovativen,
marktgerechten Produkten will sich
AXA noch gezielter am Versicherungs-
und Vorsorgebedarf der Kunden aus-
richten. Statt Einzelprodukten bietet

AXA zunehmend integrierte Produkt-
Idsungen an - also Produkte, die Ver-
sicherungsleistungen aus mehreren
Sparten sinnvoll kombinieren.

Erstes Ergebnis ist die Weiterent-
wicklung des erfolgreichen Angebots
BOXplus der DBV-Winterthur zu AXA
BOXplus 3.0. Die DBV-Winterthur hatte
bei Versicherungstests mehrfach beste
Bewertungen fur BOXplus erhalten,
unter anderem bei Stiftung Warentest,
Okotest und dem Wirtschaftsmagazin
Capital. Das Produkt ist jetzt mit pas-
senden Elementen und Bausteinen
erganzt worden, um den sich veran-
dernden Bedurfnissen, Lebenssitua-
tionen und Lebensphasen der Kunden
Rechnung zu tragen. Das Ergebnis ist
eines der besten Bulndelprodukte fur
Sach-, Unfall- und Haftpflicht-Versiche-
rungen am Markt.

TwinStar - AXA als Vorreiter mit innovativen Vorsorgelosungen

BOXplus gibt es in den Varianten Extra,
Standard und Basis. Je nach individu-
ellem Bedarf entscheidet der Kunde,
welche Bausteine er zu den unter-
schiedlichen Versicherungen hinzufu-
gen mdchte. Speziell fir die Genera-
tion 55+ bietet AXA mit BOXplus Aktiv
eine besondere Lésung fur die veran-
derte Lebenssituation und die Bedurf-
nisse in der zweiten Lebenshalfte.

Die gesamte BOXplus Produktpalette
zeichnet sich durch eine flexible Ver-
tragsgestaltung und grofle Kunden-
freundlichkeit aus. Daneben bietet
BOXplus einen einzigartigen, beitrags-
freien Vorsorgeschutz sowie eine de-
gressive Selbstbeteiligung - das alles
zu attraktiven Konditionen. Die Ein-
zigartigkeit von BOXplus verdeutlicht

Mit der Einfihrung der Altersvorsorgelésung TwinStar lie-
ferte AXA 2006 das erste Angebot im deutschen Markt,
das eine funktionierende Lésung fur das ,Sicherheits-
Rendite-Dilemma*“ lieferte. Denn um den Lebensstan-
dard auch im Alter zu sichern, benétigen Kunden bei-
des: Sicherheit und Rendite, und das bei akzeptablen
Beitragen. Doch diesen Spagat schafften die meisten
herkdbmmlichen Produkte nicht, daher sahen sich Kun-
den mit einem ,Sicherheits-Rendite-Dilemma*“ konfron-
tiert. TwinStar ist so konstruiert, dass lebenslang eine

der hdéchsten garantierten Renten im deutschen Markt
verbindlich sichergestellt ist. Gleichzeitig ermodglicht die
laufende Fondsanlage dieser langfristigen Vorsorgeform,
bei anziehenden Markten automatisch wieder sich bie-
tende Chancen zu nutzen.

Uber stetige Weiterentwicklungen gibt es TwinStar mitt-
lerweile sowohl in den staatlich geférderten Varianten als
Rurup- oder Riester-Rente als auch in der rein privaten
Vorsorge gegen laufenden und Einmalbeitrag.

Senioren-Vertretung empfiehilt Beratungsangebot plan360°

Den ersten Beweis, dass die Segmentierung und das
Angebot kompletter Losungen die Erwartungen der Ziel-
gruppe trifft, hat plan360° bereits angetreten: 2008 hat
die Bundesarbeitsgemeinschaft der Senioren-Organisatio-
nen e.V. (BAGSO) mit dem AXA Angebot erstmals ein Bera-
tungskonzept aus dem Finanzbereich ausgezeichnet und
gleichzeitig eine Verbraucherempfehlung fur plan360°
ausgesprochen. Hierzu BAGSO Geschaftsfihrerin Dr. Bar-
bara Keck: ,Wir empfehlen hier erstmals nicht ein Pro-
dukt, sondern einen Beratungsansatz, der dem von uns
entwickelten Forderungskatalog entspricht. Mit plan360°
geht AXA Uber die bisherigen Beratungskonzepte zum

Thema Alterssicherung hinaus. Nach unseren Branchen-
kenntnissen und den Gesprachen, die wir mit der Versi-
cherungswirtschaft fihren, ist dies ein derzeit einzigarti-
ges Angebot.“ Als Lobby der Alteren tritt die BAGSO, unter
deren Dach sich zurzeit etwa 100 Verbande zusammen-
geschlossen haben, fur die Winsche und Bedurfnisse ih-
rer Klienten ein. Um dieser Aufgabe gerecht zu werden,
pruft und empfiehlt die BAGSO Angebote ausgewahlter
Unternehmen hinsichtlich Zielgruppenorientierung, ver-
brauchergerechter Gestaltung und Innovationsgrad. Die
BAGSO-Empfehlung, die jeweils fur ein Jahr gilt, wurde im
April 2009 erneuert.




Krankenversicherung

sich vor allem in den Erweiterungen Attraktive Volltarife und neue Zusatzpolicen

und Ergdnzungen, denn die Einzelver- Die transparenten und verbraucherfreundlichen Vollversicherungs-
sicherungen sind individuell und belie- tarife der AXA Krankenversicherung finden bei Verbrauchern un-
big kombinierbar und damit auerst verandert groRen Anklang, wie das erfolgreiche Neugeschaft und
flexibel. positive Vergleichtests zeigen. So hat FocusMoney AXA zur besten

privaten Krankenversicherung 2008 gekiirt, Okotest bewertete die
Gesundheitsfragen im Antrag mit der Bestnote 1,6 und das Magazin
Euro am Sonntag sah im Tarif Vision B das beste Beamtenangebot
im deutschen Markt. PremiumCircle Deutschland, seit vielen Jahren
Spezialist in der Bewertung von Bedingungen in der Krankheitskos-
ten-Vollversicherung, setzte die Aligemeinen Versicherungsbedingun-
gen und Tarifbedingungen der AXA Krankenversicherung unter die
Top drei.

Pflegeerganzungstarife

Angesichts der Leistungsbeschrankungen, die auch die jungste Ge-
sundheitsreform aus dem Jahr 2007 mit sich brachte, steigt das all-
gemeine Interesse an Kranken-Zusatzversicherungen. Dabei fragen
Kunden vor allem die Zahnerganzung nach. Noch wichtiger, um sich
umfassend abzusichern, ist ein Pflegeerganzungstarif. Ein wachs-
tumstrachtiger Markt, fur den AXA einen attraktiven Tarif anbietet.
Und das AXA Angebot kommt gut an bei den Kunden, wie der 18-pro-
zentige Anstieg der Beitragseinnahmen 2008 aus Pflegeergédnzungs-
tarifen bei AXA (inklusive DBV) zeigt.
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Sicheres Fundament
fur Firmenkunden

Kompetente Rundum-Beratung und mafigeschneiderte Versicherungslésungen
flr Unternehmen und Mitarbeiter, fur Unternehmer und deren Familien: Das wird
das Angebot der AXA fur Firmenkunden - mit dem plan360° Firmen.

~Schwerpunkt unserer Aktivitaten ist
die Entwicklung und Einfihrung des
plan360° Firmen. Dieses Angebot
bildet die Grundlage flr eine ganzheit-
liche Beratung von Firmenkunden®,
erklart Dr. Markus Hofmann, im AXA
Vorstand fur das Segment Firmenkun-
den verantwortlich.

Ob Risiken, die den Betrieb selbst oder
dessen WeiterfUhrung betreffen, Ange-
bote des Unternehmens zur Mitarbei-
terbindung wie betriebliche Altersver-
sorgung, Gruppen-Unfallversicherung
und betriebliche Krankenversorgung,
oder auch das Privatrisiko des Unter-
nehmers und seiner Familie: Das AXA
Segment Firmenkunden wird ab 2010
eine passende Losung bieten. Es ist -
nach Privatkunden - das zweitgrofite
Kundensegment im AXA Konzern.
Firmenkunden kdnnen sich von AXA in
Sachen Schadenpravention und Versi-
cherungsbedarf in Zukunft beraten las-
sen und ein Versicherungspaket aus
unterschiedlichen Produkten schnlren
lassen, das genau auf ihre BedUrfnisse
zugeschnitten ist.

Mit dem plan360° Firmen setzt AXA
das um, was zahlreiche Kundenbe-
fragungen als zentrale Erkenntnis
ergaben: Firmenkunden legen sehr
viel Wert auf kompetente personliche
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Beratung. Angesichts der zunehmend
komplexer werdenden Rahmenbedin-
gungen fir Unternehmen wird dieser
Bedarf weiter steigen. Das zeigt sich
besonders in einem wirtschaftlich so
herausfordernden Marktumfeld wie

in diesem und im vergangenen Jahr.
Von ihren Versicherern und Vermittlern
erwarten Unternehmen eine sehr gute
Kenntnis ihrer Branche und ein enges
personliches Vertrauensverhaltnis.

Erweitertes Angebot

nach DBV Integration

Mit dem erfolgreichen Abschluss der
Integration steht den Kunden der AXA
und der ehemaligen DBV-Winterthur
nun ein sehr viel breiteres Losungs-
spektrum zur Verfligung. Dartber
hinaus gewinnen AXA Kunden mit der
Garantie- und Kautionsversicherung ein
interessantes Angebot hinzu. Im Be-
reich der betrieblichen Altersvorsorge
kénnen Firmenkunden auf ein gut posi-
tioniertes Produktangebot zurtickgrei-
fen, das die individuellen Bedrfnisse
der Firmenkunden optimal abdeckt.

AXA hat auch die aus unterschiedli-
chen Bausteinen bestehende und im
Markt sehr erfolgreiche Produktpalet-
te ,Profi-Schutz“ konsequent weiter-
entwickelt und ebenfalls Elemente
der DBV-Winterthur einflieen lassen.

,Die Markte unserer Kunden sind in Bewegung. Ob Gesetzes-
anderungen oder vollig neue Geschaftsideen: Als verlasslicher
Partner stellen wir uns darauf ein und beraten unsere Kunden
rundum, um das optimale Deckungskonzept anzubieten.”

Dr. Markus Hofmann, Vorstand fiir das Segment Firmenkunden AXA Deutschland

Dazu Dr. Markus Hofmann: , Die Mark-
te unserer Kunden sind in Bewegung.
Ob Gesetzesanderungen oder vollig
neue Geschaftsideen: Als verlasslicher
Partner stellen wir uns darauf ein und
beraten unsere Kunden rundum, um
das optimale Deckungskonzept anzu-
bieten.”“ AXA unterstltzt Firmenkunden
auch international - zum Beispiel bei
Expansionen oder Exportgeschaften.
Dem Kunden steht dabei von der Allge-
meinen Haftpflichtversicherung bis zur
Versicherung spezialgefertigter Maschi-
nen die gesamte Versicherungspalette
zur Verfigung.
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Beispiele fiir Leistungen der weiterentwickelten Profi-Schutz Tarife

Elementargefahren einzeln versicherbar

Unbenannte Gefahren versicherbar (All-Risk-Deckung)

Neue Versicherungsbausteine wie Kuhlgutversicherung oder Versicherung von AuRenbestuhlung
Optionale Selbstbehalte mit Nachlass auf die Versicherungspramie

Blndelnachlass von bis zu 10 Prozent bei Abschluss mehrerer Policen

Jahrliche automatische Abfrage von Veranderungen, die den Versicherungsschutz betreffen




Dr. Markus Hofmann, Vorstand fur das Segment Firmenkunden AXA Deutschland

Auch Waldbesitzer werden weitreichend abgesichert

Bereits 2007 hat AXA mit der Entwick-
lung ganzheitlicher Lésungen fur Wald-
besitzer begonnen. Diese Aktivitaten
muindeten 2008 in der Griindung der
Versicherungsstelle Deutscher Wald
(VSDW). Hier agiert AXA in Zusammen-
arbeit mit der Arbeitsgemeinschaft
Deutscher Waldbesitzerverbande
(AGDW) als zentrale Anlaufstelle fiir
alle Risiko- und Versicherungsfragen.
Waldbesitzer kdnnen sich ber die
Versicherungsstelle Deutscher Wald
bei AXA beraten lassen und sich zum
Beispiel gegen die finanziellen Folgen
eines Waldbrands oder Sturms versi-
chern. Der Versicherungsschutz gilt be-
reits ab Windstarke 8. Zum Vergleich:
Orkan Kyrill erreichte Windstarke 12.
Die Waldbrandversicherung blickt auf
eine mehr als 100-jahrige Tradition in
der Feuerversicherung der AXA und

inrer Vorgangergesellschaften zurtick.
Sie versichert nicht nur den stehen-
den Waldbestand, sondern auch das
bereits geschlagene Holz. Der Wald
hat zahlreiche Funktionen. Er ist nach-
haltiger Rohstoff- und Energielieferant
der Zukunft und Arbeitsplatz, dient
dem Klima-, Wasser- und Bodenschutz,
ist ein Erholungsraum und hat gera-
de in Zeiten groRer Nachfrage nach
alternativen Brennstoffen eine hohe
Bedeutung. Wenn bei Forstarbeiten
oder auf Waldwegen etwas passiert,
zum Beispiel resultierend aus einer
Verletzung der Verkehrssicherungs-
pflicht oder beim Einsatz von Arbeits-
maschinen und Geraten, bietet die
Waldbesitzer-Haftpflichtversicherung
Deckungsschutz im Schadenfall und
dies auch bei der Abwehr unberechtig-
ter Anspriiche.




Mit der Integration der DBV-Winterthur, einer der traditionsreichsten Versicherer
fiir den Offentlichen Dienst, hat die AXA Deutschland einen groen Kunden-
stamm in diesem attraktiven Bereich hinzugewonnen. Dieser wird als eigenstandi-
ges Kundensegment weitergefuhrt und ausgebaut. Die neue Positionierung der
DBV Deutsche Beamtenversicherung lautet nun ,DBV - Spezialist fiir den Offent-

lichen Dienst*.

Die Neupositionierung der DBV tragt
der Fokussierung auf Beamte sowie
Arbeitnehmer im Offentlichen Dienst
Rechnung. Durch die Integration in den
AXA Konzern kann sich die DBV als
starke Zielgruppenmarke profilieren,
die sich explizit auf die Anspriiche die-
ses Kundenstamms eingestellt hat. Be-
reits zu Beginn der Integration hat der
AXA Konzern ein klares Bekenntnis zum
Offentlichen Dienst abgegeben. Das
Versprechen wurde jetzt eingeldst: Die
Marke DBV bleibt erhalten, der Schrift-
zug Winterthur entfallt. ,Mit 2 Millio-
nen Kunden im Offentlichen Dienst ist
die DBV ein grofRer Erfolgsfaktor fur
die neue AXA. Die Beitragseinnahmen
2008 beliefen sich auf tber 1,4 Milli-
arden Euro, betont Rainer Brune, im
Gruppenvorstand der AXA Deutschland
fiir das Kundensegment Offentlicher
Dienst verantwortlich. Die Fortfihrung
der Marke DBV mit ihrer exklusiven Fo-
kussierung auf den Offentlichen Dienst
ist auch Beleg fur die fortschreitende
Umsetzung der Unternehmensstrate-
gie von AXA, das Geschéft nicht mehr
nach Sparten, sondern nach speziellen
Kundensegmenten auszurichten und
auch zu steuern.

Seit dem 18. Mai 2009 steht der neue
Markenauftritt der DBV. Die DBV tragt
nicht nur ihre Zielgruppenausrichtung
im Namen, auch lhre Wurzeln reichen
weit zuruck. 1871 als Lebensversi-
cherungs-Anstalt fur die Armee und
Marine gegrindet, hat die damalige
Deutsche Beamten-Versicherung (DBV)
ihren Geschaftsbetrieb 1873 aufge-
nommen. 1929 fusionierte sie mit der
Preuischen Rentenversicherungs-
anstalt und der Kaiser-Wilhelm-Spende
zur ,Deutsche Beamten-Versicherung
offentliche Lebens- und Renten-
Versicherungsanstalt“ DBV. Mit mehr
als 135 Jahren Erfahrung hat die DBV
als Versicherer im Offentlichen Dienst
mehr Know-how als jeder andere An-
bieter in Deutschland.

Attraktiver Versicherer mit
fokussiertem Losungsangebot

Die DBV ist fur Beamte und Arbeitneh-
mer im Offentlichen Dienst ein attrak-
tiver Versicherer, weil sie der - ein-
schlielich Familienangehdrigen - rund
12 Millionen Menschen umfassenden
Zielgruppe speziell auf sie zugeschnit-
tene Losungen bietet. ,Wir haben die
neue Marke DBV flr das Geschaft mit

N




Spezialist fir den Offentlichen Dienst. ’DBV

dem Offentlichen Dienst geschaffen.
Hierflr bleiben die entsprechenden
eigenstandigen Risikotrager in der
Lebens- sowie in der Schaden- und Un-
fallversicherung ebenso wie der Kom-
petenzstandort Wiesbaden bestehen.
In der Krankenversicherung fiihren wir
das Geschaft mit dem Offentlichen
Dienst ebenfalls unter dem Namen
DBV in Form einer Zweigniederlassung
der AXA Krankenversicherung mit Sitz
in Wiesbaden fort“, sagt Brune.

Hohe Kompetenz im

Offentlichen Dienst

Mit einer zielgerichteten Marktfor-
schung hat die DBV Fokusgruppen
befragt und ihre Ausrichtung komplett
Uberpruft. Dabei wurde deutlich, dass
die Beamten und Arbeitnehmer des
Offentlichen Dienstes die spezielle
Ausrichtung auf ihre BedUrfnisse und
die konsequente Kundenorientierung
als Vorteil wahrnehmen. Die neue Mar-
ke DBV fokussiert deswegen wieder
starker auf ihre ursprungliche Ausrich-
tung als Spezialist fiir den Offentlichen
Dienst, weil sie Lésungen fur diese
Kundengruppe damit noch kompe-
tenter zuschneiden kann und durch

eine spezialisierte Betreuung vor Ort
prasent ist. Seit der Zusammenfihrung
der Ausschlieflichkeitsorganisationen
von AXA und DBV-Winterthur stehen
den Kunden aus dem Offentlichen
Dienst nunmehr bundesweit flachen-
deckend personliche Ansprechpartner
zur Verflgung. Alle DBV Betreuer ha-
ben eine qualifizierte Ausbildung im
Versicherungsbereich und spezielles
Know-how im Offentlichen Dienst. |hr
,RUstzeug“ flr die Beratung erhal-

ten sie unter anderem durch interne
Weiterbildungsseminare, die Uber die
Basisqualifikation fur Versicherungs-
fachleute hinausgehen. Fur Agenturen,
deren Schwerpunkt im Bereich des Of-
fentlichen Dienstes liegt, ist zusatzlich
eine Spezialistenausbildung in Koope-
ration mit der Industrie- und Handels-
kammer Wiesbaden entstanden. Die-
ser DBV Weiterbildungslehrgang ist von
der IHK zertifiziert und die Absolventen
erwerben den Titel ,,Fachberater der

DBV fiir den Offentlichen Dienst (IHK)“.
Mit dieser IHK-Zertifizierung wird das
hohe Niveau der DBV Weiterbildung
dokumentiert und der Nutzen der Be-
ratung mit einem Gutesigel versehen.
Neben der Qualitatssicherung der
Beratung des DBV AufRendienstes wird
gleichzeitig ein Alleinstellungsmerkmal
in der Branche geschaffen.

Die Marke DBV

Die Fokussierung auf die Zielgruppen Beam-
te und Arbeitnehmer des Offentlichen Diens-
tes bringt die DBV auch in ihrem neuen Logo
zum Ausdruck. Dabei wird der Schriftzug der
traditionsreichen Marke DBV um den Zusatz
,Spezialist fir den Offentlichen Dienst“ er-
ganzt. Nahere Informationen zur DBV und ih-
ren Angeboten sind auf der neu gestalteten
Internetseite www.dbv.de zu finden.




Die DBV hat sich bereits in der Vergan-
genheit einen guten Ruf als Partner fur
Beamte und Arbeitnehmer des Offent-

lichen Dienstes und insbesondere bei
Berufsgruppen wie Lehrern, Soldaten,
Polizisten sowie deren Partnern erwor-
ben. Bestehende Kooperationen wie
mit dem dbb, der Interessenvertretung
flr Beamte und Arbeitnehmer im
Offentlichen Dienst ({iber das dbb Vor-
sorgewerk), dem Deutschen Bundes-
wehrVerband (Uber dessen Foérderungs-
gesellschaft), der Gewerkschaft ver.di
(Uber den ver.di Mitgliederservice) oder
auch dem Beamten-Selbsthilfe-Werk
(BSW) sollen weiter ausgebaut werden.

Herausragende Bewertungen

fiir innovative Biindelprodukte

Mit innovativen, marktgerechten Pro-
dukten will sich die DBV noch gezielter
am Versicherungs- und Vorsorgebedarf
im Offentlichen Dienst ausrichten.
Statt Einzelprodukten bietet die DBV
zunehmend integrierte Produktlosun-
gen an, also Produkte, die Versiche-
rungsleistungen aus mehreren Sparten

sinnvoll kombinieren. Das bereits bei
der DBV-Winterthur erfolgreich ein-
geflhrte mehrstufige Blindelprodukt
BOXplus ist mit passenden Elementen
und Bausteinen erganzt worden, um
sich neuen Lebenssituationen und
-phasen der Kunden flexibel anzupas-
sen. BOXplus weist in seiner Breite (Un-
fall-, Privat- und Diensthaftpflicht-, Ver-
mogensschadenhaftpflicht-, Hausrat-,
Haushaltsglas-, Wohngebaude- und
Rechtschutzversicherung) und Flexibili-
tat deutliche Alleinstellungsmerkmale
gegenuber dem Wettbewerb auf. So-
wohl vom Bedingungswerk als auch
von der Preisposition her ist das eine
der attraktivsten Produktlésungen im
Markt. Deswegen ist BOXplus beson-
ders fiir Versicherte des Offentlichen
Dienstes interessant, die bisher noch
nicht die Vorteile eines leistungsstar-
ken und kostengulnstigen Bundelpro-
dukts in Anspruch genommen haben.

plan360° spielt wichtige Rolle

fiir die Ruhestandsplanung

Neben BOXplus hat auch ein zweites
Beratungsangebot im Offentlichen
Dienst deutlich an Bedeutung gewon-
nen. Denn auch hier wird die Anzahl

der Personen, die der Generation 50+
angehoren, grofler. ,Dieser Personen-
kreis Uberprift die Ruhestandsplanung
zwischen 50 und 60 Jahren oft noch
einmal und erkundigt sich inzwischen
verstarkt nach dem Beratungskonzept
plan360°, das AXA entwickelt hat.
Dieses innovative, durch die Bundes-
arbeitsgemeinschaft der Senioren-
Organisationen e.V. (BAGSO) zertifizier-
te Konzept werden wir nattrlich auch
unseren Kunden aus dem Offentlichen
Dienst verstarkt anbieten kdonnen*,
betont Brune.

Dienstanfanger-Police sichert

junge Beamtenanwarter ab

Die DBV kimmert sich nicht nur inten-
siv um altere Menschen, sondern auch
um diejenigen, die am Anfang ihres
Berufslebens stehen - also Beamte
auf Widerruf und Beamte auf Probe.
Fur diese Personen bietet ausschlief3-
lich die DBV eine Dienstanfanger-
Police an. Sie ist eine Kombination
aus Dienstunfahigkeitsrente und
Privatrente - speziell fur junge Beam-
tenanwarter entwickelt, die zu Beginn
ihrer Laufbahn nicht abgesichert sind.
Im Fall der Dienstunfahigkeit wird der

Beispiele fiir Leistungen der neuen BOXplus Tarife

m Blndelbonus bis zu 20 Prozent

freien Jahr auf O Euro)
m Monatliche Kiindigung moglich

m Vorsorgeschutz

m Kundenfreundliche Versicherungsbedingungen

m Degressive Selbstbeteiligung senkt bei Sachversicherungen den Versicherungs-
beitrag um 19,5 Prozent (im ersten Jahr Selbstbeteiligung von 200 Euro, reduziert
sich nach einem schadenfreien Jahr auf 100 Euro und nach einem weiteren schaden-




Beamte auf Widerruf oder Probe in der
Regel aus dem Dienst entlassen und in
der gesetzlichen Rentenversicherung
nachversichert. Eine Erwerbsminde-
rungsrente aus der gesetzlichen
Rentenversicherung gibt es aber nur,
wenn fur mindestens fiinf Jahre Bei-
trage gezahlt worden sind. Das ist bei
jungen Beamten in der Regel nicht der
Fall. Mit der speziellen Dienstunfahig-
keitsklausel bietet die Dienstanfanger-
Police auch fur uniformierte Beamte
bedarfsgerechten Versicherungs-
schutz. Die Dienstanfanger-Police hat
aufgrund von Alleinstellungsmerkma-
len gegenlUber den Mitbewerbern einen
hohen Stellenwert im Geschaft mit
Dienstanfangern.

Attraktive Produkte

im Beihilfegeschaft

In der Krankenversicherung profitieren
die Beamtinnen und Beamten von den
attraktiven und innovativen Produk-
ten der DBV im Beihilfegeschaft und
zugleich von dem bewahrten aktiven
Gesundheitsmanagement, das die AXA
Krankenversicherung in die neue Part-
nerschaft eingebracht hat. Durch diese
Vorteile nahm das Neugeschaft mit
Beihilfetarifen flir Beamte 2008 eine
erfreuliche Aufwartsentwicklung.

DBV Kunden werden

von Spezialisten betreut

AXA und DBV haben sich klar als
Loésungsversicherer positioniert. Fur

den Kunden bedeutet dies, dass er auch
nach der erfolgten Integration der DBV-
Winterthur in den AXA Konzern von sei-
nem bisherigen DBV Vermittler betreut
wird. Diese sind in die Ausschlielich-
keitsorganisation von AXA integriert wor-
den. Der Kunde kann sich also darauf
verlassen, dass die Vermittler die volle
Konzentration auf seine jeweilige Le-
benssituation richten und die Angebote
darauf abstimmen. Denn gute Lésungen
entstehen nur durch ein persénliches
Gesprach, verantwortungsvolle Beratung
und erstklassige individuelle Betreuung
vor Ort.

Dienstes und der Politik.

Der DBV Beirat

Die DBV hat 2009 einen Beirat fiir den Offent-
lichen Dienst gebildet, der den Vorstand in
geschaftlichen Angelegenheiten berat, die
den Bereich Offentlicher Dienst betreffen.
Die Mitglieder des Beirats kommen aus den
wichtigsten Berufsgruppen des Offentlichen




AXA ist nach dem erfolgreichen Abschluss der Integration der DBV-Winterthur
Partner erster Wahl fur Kunden aus den akademischen Heilberufen. Durch die
Biindelung der Angebote der Deutschen Arzteversicherung und der ehemaligen
DBV-Winterthur Versicherung hat der AXA Konzern seine ohnehin starke Stellung
in diesem Kundensegment weiter ausgebaut. Wahrend die DBV-Winterthur ihre
fuhrende Position in der Arzthaftpflichtversicherung eingebracht hat, spielt die
Deutsche Arzteversicherung fiir diesen Personenkreis als Markfiihrer bei Lebens-
versicherungen eine herausragende Rolle in der Vorsorge.

Der Aufbau und der Schutz einer ei-
genen Praxis, die Absicherung gegen
Patientenklagen wegen Behandlungs-
fehlern und die eigene Vorsorge sind
fir Arzte Bereiche, die komplex und
beratungsintensiv sind. Die Deutsche
Arzteversicherung, vor 128 Jahren
von Arzten als Standesversicherer der
akademischen Heilberufe gegriindet,

ist der kompetente Spezialversicherer
fir niedergelassene Arzte, angestellte
Arzte in Krankenhdusern und Berufs-

einsteiger. Durch zahlreiche Koopera-
tionen und Gruppenvertrage mit den
groRen Berufsverbanden ist sie sehr
eng mit Arzten, Zahnarzten, Tierarzten,
Apothekern, Psychotherapeuten und
Studierenden dieser Fachrichtungen
verbunden. Aufgrund dieser intensi-

ven und jahrzehntelangen Partner-
schaften ist das Unternehmen in der
Lage, passgenaue Versicherungs- und
Vorsorgeprodukte anzubieten. Diese
sind - auch durch die Zusammenarbeit
mit berufsstandischen Organisatio-
nen - mafgeschneidert und arztspezi-
fisch entwickelt. Die Produkte werden
exklusiv nur an Arzte und Zahnarzte
und Uber ausgewahlte qualifizierte und




zertifizierte Vertriebspartner, wie
die Deutsche Arzte Finanz und die
Deutsche Apotheker- und Arztebank
(apobank), angeboten.

Kooperationen mit Berufs-
organisationen erweitert

Im vergangenen Geschéftsjahr hat
die Deutsche Arzteversicherung die
Zusammenarbeit mit den berufsstan-
dischen Organisationen erweitert. Drei
Bezirksarztekammern in Baden-Wrt-
temberg sind in den Rahmenvertrag

zur Berufshaftpflichtversicherung Med-
Protect aufgenommen worden. Mit der
Psychotherapeuten-Vereinigung wurde
eine Gesamtvereinbarung zum Produkt
DocD’or getroffen. Dies betrifft die von
den arztlichen Berufsverbanden emp-
fohlene flexible Altersvorsorge mit dem
mehrfach ausgezeichneten Berufsun-
fahigkeitsschutz. Sehr gut angenom-
men wurde auch die GesundheitsRente
zur betrieblichen Altersversorgung

fir Praxismitarbeiter von Arzten und
Zahnarzten durch die Integration in die
einschlagigen Tarifvertrage. Auch die
Kooperation mit der apobank konnte
weiter gefestigt werden.

Medizinische Versorgung wird lochriger

Im Jahre 2008 haben die Deutsche Arzte-
versicherung, die DBV-Winterthur und das
F.A.Z.-Institut gemeinsam eine Studie zu
Trends im Arztberuf vorgelegt. Zentrale Er-
gebnisse der Studie, die sich auf die Befra-
gung von 300 Medizinern stitzt: Die Land-
karte der medizinischen Versorgung wird
I6chrig - besonders in landlichen Regionen
kdnne bereits heute teilweise keine fla-
chendeckende Versorgung der Bevdlkerung
Uber Facharzte mehr sichergestellt werden.
97 Prozent der Arzte erwarten, dass bis
2010 mangels Nachfolger zahlreiche Pra-
xen schlieRen werden. Zudem gefahrden
die Einnahmeruckgange die Existenz vieler
niedergelassener Arzte. Der Medizinermangel
tritt auch in den Krankenhausern deutlich zu-
tage; knapp 89 Prozent der Befragten sehen
hier Defizite.




> Kundengruppenbezogene Losungen

Lebensversicherungen
vergleichsweise gut nachgefragt
Durch die erfolgreiche Zusammen-
arbeit mit den berufsstandischen Orga-
nisationen und den Vertriebspartnern
sowie die ungebrochene Bereitschaft
ihrer Kunden im Sektor Heilberufe

zu groRRerer Eigenverantwortung in
der finanziellen Lebensplanung und
Vorsorge konnte die Deutsche Arzte-
versicherung weiter wachsen. lhre
Beitragseinnahmen stiegen 2008

um insgesamt 1,8 Prozent, in ihrem
Kerngeschaft, den Einzelvertragen
mit Arzten und Apothekern, sogar um

4,3 Prozent. Starke Wachstumsimpul-
se haben sich auch aus der positiven
Entwicklung der Betrieblichen Alters-

versorgung fiir Praxismitarbeiter (Ge-

sundheitsRente) ergeben.

Deutsche Arzteversicherung: Beirat
mit einzigartigen Mitwirkungsrechten
Als einzige Versicherungsgesellschaft
in Deutschland hat die Deutsche
Arzteversicherung einen Beirat mit
weitgehenden Mitwirkungsrechten:
Zurzeit beraten neunzehn hochrangige
Vertreter der deutschen Arzte- und
Zahnarzteschaft den Vorstand des Un-

ternehmens in Fragen der Produkt- und
Servicestrategie. Darlber hinaus hilft
der Beirat dem einzelnen Kunden auch
konkret. Jeder Kunde hat das Recht,
den Beirat bei Meinungsverschieden-
heiten Uber die Leistungen der Gesell-
schaft anzurufen. Dieser hat sich mit
dem Leistungsfall zu befassen und ist
verpflichtet, ein unabhangiges Urteil zu
treffen und es dem Vorstand zu emp-
fehlen. Bisher ist der Vorstand dieser
Empfehlung stets gefolgt - selbst wenn
sie im Widerspruch zu vorherigen Ent-
scheidungen stand.




Die Kardiologin Dr. med. Claudia
Walther und der Biologe Dr. rer. nat.
Volker Adams vom Herzzentrum der
Universitat Leipzig (Abteilung fur Kar-
diologie) sind am 4. Marz 2009 in
einem Festakt im Kdlner Gurzenich
mit dem Hufeland-Preis 2008 ausge-
zeichnet worden. Sie erhielten den mit
20.000 Euro dotierten Preis fir ihre
Praventionsstudie ,,Gesundheitspro-
jekt Schule“. Der von der Deutschen
Arzteversicherung AG gestiftete Preis

hat das Ziel, die Praventivmedizin in
Deutschland zu férdern. Primares Ziel
des ,Gesundheitsprojektes Schule” ist
es, zu prufen, ob gezieltes kérperliches
Ausdauertraining von Schulkindern im
Rahmen des taglichen Sportunterrichts
in Verbindung mit Unterrichtsstunden
zu gesunder Lebensfiihrung zu einer
Steigerung der kdrperlichen Aktivitat
fhrt - gemessen anhand der maxi-
malen Sauerstoffaufnahme VO,max.
Zudem wurde untersucht, inwieweit

STIFTUNG HUFELAND-PREIS

DER DEUTSCHEN ARZTE-VERSICHERUNG.

Fur die Praventionsstudie ,Gesundheitsprojekt Schule“ sind die Kardiologin Dr. med. Claudia
Walther und der Biologe Dr. rer. nat. Volker Adams vom Herzzentrum der Universitat Leipzig mit
dem Hufeland-Preis 2008 ausgezeichnet worden. Die Preisverleihung nahm Gernot Schlésser
(Mitte) vor, Vorsitzender des Vorstands Deutsche Arzteversicherung und AXA Krankenversicherung.

sich taglicher Schulsport auf den Body
Mass Index und auf im Blutstrom zir-
kulierende, aus dem Knochenmark
stammende Zellen, sogenannte zirku-
lierende endotheliale Vorlauferzellen,
auswirkt. 322 Schiler in elf Klassen
der 6. Jahrgangsstufe von drei Schulen
in und um Leipzig wurden in die Studie
eingeschlossen. Die Studie kommt
zum Ergebnis, dass durch eine relativ
einfache Methode - namlich bereits
die Steigerung des Schulsportunter-
richts auf taglich eine Stunde - die
korperliche Leistungsfahigkeit der
Schulkinder deutlich gesteigert werden
kann. Zusatzlich kommt es noch zu
einem positiven Effekt auf endotheli-
ale Vorlauferzellen. Daraus lasst sich
schlussfolgern, dass eine tagliche
Schulsportstunde unbedingt im Lehr-
plan stehen sollte.

Der Hufeland-Preis wird seit 1960 jahr-
lich fir hervorragende wissenschaft-
liche Leistungen auf dem Gebiet der
vorbeugenden Gesundheitsmedizin
verliehen. Dem Kuratorium der Stiftung
gehoren Personlichkeiten der Deut-
schen Arzteversicherung, der Bundes-
arztekammer, des Bundesverbandes
der Deutschen Zahnarzte und der
Bundesvereinigung fiir Gesundheits-
erziehung e.V. an.



Der AXA Konzern geht seinen Weg, fur den Vertrieb seiner Produkte mehrere Ver-
triebskanale zu nutzen und diese miteinander zu vernetzen, konsequent weiter und
macht sich damit fur die sich verandernde Vertriebslandschaft fit. Zu den Aktivita-
ten zahlen die Starkung des eigenen Exklusivvertriebs ebenso wie ausgewahlte
strategische Beteiligungen an unabhangigen Finanzvertrieben und der Ausbau der
Geschaftsverbindungen zu unabhangigen Maklern und Fremdvertrieben.

»Die Vertriebslandschaft verandert sich
derzeit sehr stark. Wir wollen zu den
Gestaltern am Markt gehoren*, betont
Wolfgang Hanssmann, Vorstandsmit-
glied Vertrieb bei AXA Deutschland. Die
EU-Vermittlerrichtlinie und die Reform
des Versicherungsvertragsgesetzes
haben grofle Veranderungen fur die
verschiedenen Vertriebe mit sich ge-
bracht. Eine der Konsequenzen ist die
Konsolidierung von Vertriebsorganisa-
tionen im Markt der Fremdvertriebe.

Einzelne Vermittler, Mehrfachagenten,
Makler und kleine Vertriebsorganisa-
tionen schliefen sich zusammen oder
grofReren Organisationen an. Die soge-
nannten unabhangigen Finanzvertrie-
be und Poolgesellschaften gewinnen
deutlich an Gewicht.

Beteiligungen bedeuten

Zugang zu Kunden

Im Jahr 2008 hat der AXA Konzern
den Anteil an der MLP AG auf 4,6 Pro-
zent aufgestockt und 25,0 Prozent

an der Aragon AG erworben. Mit dem
damit verbundenen Zugang zu den
angeschlossenen Finanzvertrieben hat
AXA einen weiteren wichtigen Schritt
gemacht, ihre Position als Partner flr
unabhangige Finanzvertriebe und Mak-
ler im Sinne der Multikanalstrategie

zu starken. ,Wir sehen hier und bei
weiteren Partnerschaften hohes Po-
tenzial fur den Zugang zu neuen Ge-
schaftspartnern und damit zu neuen
Vertragsbeziehungen®, sagt Wolfgang
Hanssmann.

Das starkste AXA Vertriebsstandbein
bleibt der eigene AuRendienst, der
Exklusivvertrieb. AXA verflgt Gber
eine der groften und profiliertesten
AuBendienst-Organisationen der deut-

schen Assekuranz mit mehr als 4.500
gut ausgebildeten Vermittlern. Mit

der Neuausrichtung der AXA, die sich
noch starker am Kunden orientiert,
gibt es auch fir den Vertrieb Auftrieb
und Gelegenheit, neue Kunden zu
gewinnen und bisherige noch langer
an sich zu binden. Die Strategie der
AXA setzt bereits heute auf eine nahe
und personliche Betreuung der Kun-
den mit hoher Beratungsqualitat. Der
berechtigte Anspruch des Kunden

auf Vertrauen und Verlasslichkeit bei
seinem Versicherer hat mehr denn je
eine hohe Bedeutung, der AXA auch in
Zukunft gerecht werden will. Internet
und Hotlines kbnnen das bei bera-
tungsintensiven Vorsorge- und Versi-
cherungslésungen nicht bieten. Nur
eine verantwortungsvolle Beratung im
Rahmen eines personlichen Gesprachs
zwischen Vermittler und Kunde kann
das leisten.

Starker Ausbau des Exklusivvertriebs
Daher ist die Neuausrichtung auf
einen noch kundenorientierteren
Beratungsansatz ein wesentlicher




Wolfgang Hanssmann, Vorstandsmitglied Vertrieb bei der AXA Deutschland

AXA baut den Exklusivvertrieb weiter aus und plant deshalb, bis 2012 bundesweit
1.000 neue Versicherungsvermittler einzustellen. Das AXA Programm ,,1.000 neue
Vertriebskarrieren“ richtet sich nicht nur an erfahrene AuRendienstler. ,Wir mochten
auch Menschen ansprechen, die bisher nicht als Vermittler von Versicherungen tatig
waren, aber das Zeug dazu haben*, sagt Ralf Kurschildgen, Leiter der Vertriebsrekru-
tierung. SchlieBlich kdbnnten Menschen mit ganz unterschiedlichen Werdegangen gute
Vermittler werden. Eine kaufmannische Ausbildung und Berufserfahrung in Vertrieb
und Verkauf sollten die Bewerber mitbringen. Ebenso sollten sie unternehmerisch den-
ken und Interesse an der langfristigen Begleitung von Kunden haben.

Bei den geplanten Neueinstellungen wird Wert auf eine bestmdégliche Ausbildung
gelegt. Die Quereinsteiger durchlaufen deshalb zunachst ein 18-monatiges Trai-
ningsprogramm. Die Grundausbildung endet vor der IHK mit der Prifung zum Ver-
sicherungsfachmann oder zur Versicherungsfachfrau. ,Wir investieren viel in eine
umfassende Ausbildung®, sagt Kurschildgen. ,Nur so kénnen wir unseren hohen An-
spruch an die Kundenberatung einhalten.” Wer die Ausbildung erfolgreich abschlieft,
kann danach als Vermittler fiir eine der rund 3.500 AXA Agenturen arbeiten oder eine
eigene Agentur griinden. Darliber hinaus haben auch Berufsanfanger die Chance, in-
nerhalb von zweieinhalb Jahren zu Kaufleuten fur Versicherungen und Finanzen zu
werden. Weitere Informationen zu den neuen Jobangeboten der AXA gibt es unter
www.1000-neue-vertriebskarrieren.de.

Bestandteil der neuen Strategie fir
den Exklusivvertrieb. Deren Ziele
sind die Steigerung der Kunden- und
Vermittlerbindung, die Betreuung der
Exklusivvermittler durch exzellente
FUuhrungs- und Fachkrafte sowie der
zahlenmafRige Ausbau der Vertriebs-
organisation. Denn AXA will auch in
schwierigen Zeiten wachsen. Dazu
starkt der Konzern die wichtige Ver-
triebssaule Exklusivvertrieb nachhaltig,
unter anderem durch die Erhéhung
der Mitarbeiterzahl in bestehenden

Agenturen und den Ausbau von Ver-
triebspartnerschaften. Die hierzu An-
fang Marz 2009 gestartete Kampagne
ist die bislang umfangreichste Aktion
des Konzerns zur Gewinnung neuer Ver-
mittler. In den kommenden drei Jahren
sollen 1.000 neue Vermittler gefunden
werden, um die Marktanteile weiter aus-
zubauen. ,Das ist ein wichtiges Signal
in Krisenzeiten wie diesen. Nie war die
Chance grofder, sich vom Wettbewerb
zu differenzieren und Marktanteile zu
gewinnen®, so Hanssmann.






AXA iibernimmt Verantwortung - fiir Kunden,
Mitarbeiter und Gesellschaft

Als Versicherungsunternehmen mit einer wichtigen Funktion fir Wirt-
schaft und Gesellschaft.

Als Arbeitgeber erster Wahl, der fur attraktive Arbeitsbedingungen
sorgt und die Qualifikation und Motivation der Mitarbeiter als entschei-
denden Erfolgsfaktor ansieht und standig weiterentwickelt.

Als Anbieter von ganzheitlichen Versicherungs- und Vorsorgelésungen,
die fur Schutz und Sicherheit sorgen und einen sorgenfreien Ruhe-
stand ermoglichen.

Als Versicherer, der Risiken nicht nur absichert, sondern durch vielfal-
tige Praventionsmafnahmen und entsprechend verknipfte Angebote
auch vermindern hilft.

Und dass soziales Engagement flir AXA nicht nur ein Schlagwort ist,
beweisen jahrlich tausende AXA Mitarbeiter mit ihrer tatkraftigen
Mitarbeit bei AXA von Herz zu Herz.




> Verantwortung Ubernehmen

Von Prof. Dr. Dieter Farny

Krisenwirkungen in der
Versicherungswirtschaft

Die gesamte Wirtschaftstatigkeit be-
ruht auf méglichst sicheren Planungen
und der moglichst plangemafien Re-
alisierung wirtschaftlicher Vorgange.

Prof. Dr. Dieter Farny

Die gegenwartige Krise jedoch ist ge-
kennzeichnet durch Ungewissheit tiber
die weiteren Entwicklungen, durch
fehlende oder fehlerhafte Prognosen,
beispielsweise Uber Deflations- oder
Inflationserwartungen und Uber Inves-
titionsvorhaben, durch Wertverluste
bei Finanz- und Realvermégen, durch
Beflurchtungen Uber den Verlust von
Arbeitsplatzen und damit von Einkom-
men der Haushalte. Auch die deutsche
Versicherungswirtschaft ist von den
Krisenwirkungen betroffen, wenngleich

weniger stark als die Banken und

die Industrie. Denn Versicherungen
besitzen ein eigenes Geschaftsmodell.
Versicherungsgeschéafte sind lang-
fristig angelegt, besonders in den
Personenversicherungszweigen, die

Die akute, weltweite Finanz- und Wirtschafts-
krise wirft zwei Fragen auf: Wie wird die deut-
sche private Versicherungswirtschaft von der
Krise betroffen? Und verandert die Krise die
wirtschaftliche und gesellschaftliche Bedeu-
tung des Versicherungsgeschafts und der
Versicherungswirtschaft?

Pradmienumsatze aus den vorhande-
nen Versicherungsbestéanden flieBen
im Wesentlichen repetierlich weiter, die
Verbindlichkeiten gegeniber den Versi-
cherten bilden einen ziemlich stabilen
und langfristigen Block, der nicht ohne
weiteres fallig gestellt werden kann.
Deshalb haben Versicherer keine gro-
Beren Liquiditatsprobleme und keine
Schwierigkeiten der Anschlussfinanzie-
rung kurzfristiger Verbindlichkeiten. Die
Krise beeintrachtigt allerdings die Ka-
pitalanlagen, die zur Deckung der Ver-

Die wirtschaftliche und gesellschaft-
iche Bedeutung von Versicherungen -
pesonders in Zeiten der Krise

bindlichkeiten gegenlber den Kunden
dienen: Teile der Kapitalanlagen haben
an Wert verloren, darunter besonders
Aktien und ,toxische“ Papiere mit ge-
ringer Bonitat der Schuldner. Auch die
Ertrage aus Kapitalanlagen sind von
der Entwicklung des Zinsniveaus und
der Zinsdifferenzen fur mehr oder we-
niger sichere Anlagen am Kapitalmarkt
beeinflusst. Ob man unter diesen Um-
standen die Versicherungswirtschaft
als einen ,Hort der Sicherheit” oder als
einen ,Stabilitatsanker” bezeichnen
sollte, sei dahingestellt.

Dennoch: Versicherungen erhohen
auch in Krisenzeiten die Planungs-
sicherheit und Stabilitat
Versicherungen leisten einen wichtigen
Beitrag zur Planungssicherheit und
Stabilitat der wirtschaftlichen Situation
von Unternehmen und Haushalten, in-
dem sie bestimmte Risiken gegen Zah-
lung einer tendenziell festen Pramie
Ubernehmen. Risiken bergen mogliche
Schaden oder Verluste aus bestimm-
ten Ursachen, die durch Versicherungs-
leistungen ausgeglichen werden und
die betroffenen Einzelwirtschaften
~Schadlos* stellen. Das ist die wichtigs-
te einzelwirtschaftliche Aufgabe von



Versicherungen. Bei den Haushalten
flhrt das zugleich zur Erhaltung des
sozialen Niveaus. Da alle Einzelwirt-
schaften durch Geschéftsbeziehungen
mit anderen Einzelwirtschaften in
Verbindung stehen, 16st ein versicher-
ter Schaden keine Folgeschaden bei
weiteren Wirtschaftsteilnehmern aus.
Auf diese Weise stabilisieren Versi-
cherungen nicht nur die versicherten
Unternehmen und Haushalte, sondern
das gesamte Wirtschafts- und Sozial-
system. Das ist die gesamtwirtschaftli-
che und damit auch gesellschaftliche
Bedeutung von Versicherungen. Diese
Funktionen werden durch die gegen-
wartige Krise nicht beeintrachtigt, son-
dern sogar noch verstarkt.

Allerdings sind nicht alle Risiken dieser
Welt nach den Regeln der Versiche-
rungstechnik versicherbar; denn diese
setzt voraus, dass die Versicherer nach
statistischen oder anderen Erfahrungen
angemessene Pramien berechnen und
fur die Ungewissheiten im Schaden-
verlauf Sicherheitskapital bereitstellen
koénnen. Nicht versicherbar sind vor al-
lem Schaden aus unklaren oder schnell
veranderlichen Ursachen und solche
mit der Gefahr von Schadenkumuls.

> Verantwortung Ubernehmen

Dazu gehoéren auch Risiken aus der Ver-
anderung von Werten und von Zinsen
auf den Finanzmarkten. Deshalb lassen
sich beispielsweise Verluste durch den
Ausfall von Finanzkrediten nur sehr
begrenzt versichern; wenn das dennoch
betrieben wird, kdnnen Versicherer da-
mit desastrose Verluste einfahren, wie
die Beispiele aus den USA zeigen.

Schadenversicherung versus
Lebens- und Krankenversicherung
Die wirtschaftliche und gesellschaft-
liche Bedeutung von Versicherungen
ist in den eher kurz- bis mittelfristigen
Schadenversicherungszweigen anders
zu bewerten als in den langfristigen
Lebens- und Krankenversicherungen.
Im ersten Fall liegt der Versicherungs-

effekt im schnellen Ersatz eingetrete-
ner Schaden; das gilt auch bei den Per-
sonenversicherungen im Hinblick auf
biometrische Risiken. Dort kommen
aber zum Risikotransfer zusatzliche
Spar- und Entsparvorgange Uber sehr
lange Zeitrdume hinzu. Deshalb ist die
Bedeutung der Personenversicherun-
gen zusatzlich durch langfristige Vor-
sorge, besonders durch Altersvorsorge,
gekennzeichnet, die als Ersatz oder als
Zusatz zur staatlichen Pflichtvorsorge
betrieben wird. Die Notwendigkeit pri-
vater Vorsorge auf der Grundlage von
Sparprozessen (Kapitaldeckung) ist
unbestritten und wird sogar staatlich
gefordert, weil die Sozialversicherungs-
systeme wegen der demografischen
Entwicklung nur noch begrenzt
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leistungsfahig sind. Die Altersvorsorge
betrifft vor allem die Sorge fur ein
ausreichendes Alterseinkommen zur
Finanzierung der mit dem Alter steigen-
den Krankheits- und Pflegekosten. Die
Lésung dieses Vorsorgeproblems ist
wiederum nicht nur fur den einzelnen
Haushalt, sondern auch gesellschaft-
lich von groRer Wichtigkeit, weil soziale
Differenzierungen vermieden werden.

Versicherungen als Vorsorgeprodukte
Die Versicherungswirtschaft - oft in
Konkurrenz zu den Banken - stellt be-
sonders geeignete langfristige Vorsor-
geprodukte zur Verfugung. Dabei han-
delt es sich neben der Versicherung
biometrischer Risiken um die Kapital-
bildung durch Sparbeitrage wahrend
der Erwerbstatigkeit der Haushalte
und um die spatere Auflésung des
gebildeten Sparkapitals in Form von
Rentenzahlungen, zur Teilfinanzierung
von Krankenversicherungspramien und
von Pflegekosten.

Die gegenwartige Krise verstarkt die
Notwendigkeit langfristiger Vorsorge
wegen der unsicheren Wirtschafts-
planungen, gleichzeitig begriindet sie
aber auch neue Probleme bei der Pro-
duktgestaltung und der Durchfluhrung
der Sparprozesse. Die entscheidende
Frage gilt den Risiken und Chancen bei
der Werterhaltung der eingezahlten
Sparbeitréage und bei deren Verzin-
sung. Oder anders gesagt: bei der
Mischung von Garantien fir Kapital-
erhaltung und Verzinsung auf der einen
und von Chancen auf zusatzliche

Wertsteigerungen oder hohe Rentabili-
tat der Kapitalbestande auf der ande-
ren Seite.

Chancen versus Risiken

Die traditionellen deutschen Lebens-
und Krankenversicherungen waren und
sind durch umfassende Garantien fur
Kapitalerhaltung und Verzinsung ge-
kennzeichnet. Erst neuere Produktge-
nerationen mindern solche Garantien
und Uberlassen - ganz oder teilweise -
den Kunden Risiken und Chancen der
Kapitalwerte und der Verzinsung; typi-
sches Beispiel ist die fondsgebundene
Lebensversicherung. Allerdings gilt die
alte Kapitalmarktregel weiter: Erhéhte
Chancen enthalten auch erhéhtes
Risiko. Oder umgekehrt: Garantien fur
Werterhaltung und Rendite sind nicht
besonders rentabel. Die Wahl eines
Risiko-Rendite-Profils bei der Vorsorge
durch Kapitalbildung liegt grundsatz-

lich in der Entscheidungsautonomie
der Kunden. Der Versicherer schuldet
freilich Transparenz, Aufklarung und
Beratung bei diesen Entscheidungen.

Eine Zukunftsperspektive
Versicherungen haben besonders in
Krisenzeiten eine sehr grofle wirtschaft-
liche und gesellschaftliche Bedeutung.
Unternehmen und Haushalte brauchen
in einer Welt voller Ungewissheiten und
Planungsunsicherheiten eine teilweise
Sicherung vor den auch in Krisenzeiten
weiter bestehenden ,normalen” Risiken.
Und sie sollten bei aller Notwendigkeit
eines kurzfristigen Krisenmanagements
die langfristige Vorsorge nicht vernach-
lassigen. Sicher bringt die aktuelle Krise
einige Veranderungen der Preis-Leis-
tungs-Relation fur langfristige Vorsorge-
geschafte mit sich, nicht aber die Fahig-
keit von Versicherungen, Sicherheit und
Stabilitat zu bewirken.
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Risikooptimierung: Unternehmen profitieren vom weltweiten Wissen der AXA Experten

Unternehmen bewegen sich heute in
einem immer komplexer werdenden
Umfeld. Markte, Produkte, Strukturen
und Arbeitsablaufe wandeln sich.
Taglich gilt es, sich auf
Veranderungen einzu-
stellen. Turbulenzen
an den Finanz-
markten, Naturka-
tastrophenund | f
Terroranschlage
lassen das Risiko
flr die Wirtschaft
branchenuber-
greifend steigen.
Die Unsicherheiten,
denen Unternehmen
heute ausgesetzt sind, wer-

den zunehmend vielschichtiger.
International verzahnte Produktionsket-
ten, Umweltschaden, Produktboykotte
und politische Unruhen wirken sich
grenzliberschreitend aus. So kann ein
Grof3schaden bei einem Unternehmen
in Stidamerika auch den Zulieferer in
Deutschland in Mitleidenschaft ziehen,
der von dieser Verbindung vielleicht
noch nicht einmal wusste. Um auf Situ-
ationen wie diese richtig reagieren zu
kdnnen, ist professionelles Risikoma-
nagement erforderlich.

Industrie Risiko Service (IRS)

Mit dem Industrie Risiko Service (IRS)
tragt AXA den wachsenden Anforderun-
gen bei der Versicherung von indust-
riellen Risiken in den Sparten Sach-,
Haftpflicht-, Transport- und Technische
Versicherungen Rechnung. Ein inter-
disziplinares Beraterteam aus Uber 40
Naturwissenschaftlern, Ingenieuren
und Wirtschaftswissenschaftlern - bis

hin zum Kapitan zur See - bietet einen
umfassenden Service in allen industri-
ellen und gewerblichen Bereichen an.
Das Angebot ist vielfaltig und reicht
von professioneller Risikobe-
ratung und Schadenver-
hitungskonzepten fir
Bestands- und poten-
zielle Neukunden
Uber die Beschaf-
fung, Aufbereitung
und Analyse der
notwendigen Infor-
mationen zur risiko-
und bedarfsgerechten
Versicherung bis hin
zur technisch-naturwis-
senschaftlichen Beratung und
Begleitung im Schadenfall.

Risiko- und Versicherungsmanage-
ment - die intelligente Verbindung
Wer unternehmerisch handelt, muss
Risiken eingehen. Die Konsequenzen,
die sich aus diesen Risiken ergeben,
sind jedoch insbesondere fur kleine
und mittelstandische Unternehmen
meist schwer zu Uberblicken. Das Risi-
komanagement hilft in dieser Situati-
on, Chancen und Gefahren realistisch
einzuschatzen und entsprechend zu
handeln. Die Grenzen zwischen versi-
cherungstechnischer Analyse und pro-
fessionellem Risikomanagement sind
dabei flieBend. Die AXA Risk & Claims
Services GmbH bietet als Tochterunter-
nehmen der AXA Versicherung AG seit
2002 eine zurzeit einzigartige Kombi-
nation aus Risikoberatung und Claims
Services an. Im Vordergrund steht die
Optimierung des gesamten Risikoma-
nagement-Prozesses zur realistischen

Einschatzung von Chancen und Gefah-
ren, damit Unternehmen entsprechend
handeln kénnen. Dabei setzen die Risk
Engineering Services bei technischen
Risiken und die Risk Management
Services bei strategischen, finanziel-
len und organisatorischen Risiken im
Unternehmen an. Unser Expertenteam
entwickelt, angepasst an die Grofe
und die Erfordernisse des jeweiligen
Unternehmens, ganzheitliche Konzep-
te und hilft bei deren Umsetzung.

Risiko-Kompass: Navigation

in eine sichere Zukunft

Unternehmer, die ihre Risiken professi-
onell beurteilen, kdnnen ihre Geschaf-
te besser steuern, Risiken kontrolliert
eingehen und damit den Fortbestand
ihres Unternehmens langfristig sichern.
Auch vor dem Hintergrund einer zu-
nehmenden Risikoorientierung bei der
Kreditvergabe, wie etwa durch Basel I,
erweist sich der vorausschauende
Umgang mit Risiken zunehmend als
Erfolgsfaktor eines Unternehmens.
Damit sich mittelstandische Unterneh-
men einen Uberblick Gber ihre aktuelle
Risikosituation verschaffen konnen,
stellt die AXA Risk & Claims Services
GmbH mit dem ,Risiko-Kompass plus
Rating“ allen interessierten Unterneh-
men eine benutzerfreundliche Soft-
warelésung als Risikomanagement-
System zur Verfigung. Neben der
Unterstitzung beim Aufbau des unter-
nehmensweiten Risikomanagements
haben Betriebe damit die Moglichkeit,
hinterlegte Risikoszenarien und Ver-
sicherungslosungen miteinander zu
verknupfen und deren Wertbeitrag zu
berechnen.
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Arbeitgeber erster Wahl: Qualifikation
und Motivation der Mitarbeiter
zahlen sich aus

Auf dem Weg zu dem Ziel, Unternehmen erster Wahl zu werden, sind die Mitarbeiter ent-
scheidende Erfolgsfaktoren - schlieflich sind sie das wichtigste Kapital. Deshalb fordert
AXA Fachkompetenz und Motivation seiner Mitarbeiter, was unmittelbar auch den Kunden
zugute kommt. Kundenzentrierung ist nicht nur ein Thema fur den Kundenservice und die
Vermittler, sondern fur jeden einzelnen Mitarbeiter im Unternehmen: Denn das Vertrauen
der Kunden kann AXA nur gewinnen und halten, wenn jeder Mitarbeiter den Anspruch
und das Bedurfnis hat, die Winsche der Kunden zu erkennen und darauf einzugehen.
Dieses Denken und Handeln bei allen Mitarbeitern zu verankern ist entscheidend fur die
Entwicklung zum Losungsversicherer.

Alle Mitarbeiter sollen erreichbar, auf-
merksam und zuverlassig sein. Diese
Attribute missen allerdings mit Leben
geflllt werden: ,FUr einen Dienstleister
mit guten Noten in Sachen Kunden-
orientierung klingt ein solcher An-
spruch moglicherweise lapidar, aber es
geht um weit mehr, als stets telefonisch
erreichbar zu sein“, erklart AXA Per-
sonalvorstand Ulrich C. NieRen. ,Wir
wollen der Versicherer sein, bei dem
die Mitarbeiter taglich beweisen, dass
Kunden und Vermittler AXA vertrauen
kénnen, indem wir uneingeschrankt
aufmerksam auf die Bedurfnisse unse-
rer Kunden eingehen. Hierzu braucht
es Eigeninitiative, Gestaltungswillen
und den ausgepragten Wunsch, Dinge
verandern zu wollen.“

Um erste Wahl zu werden, hat AXA ein
umfangreiches Programm zur Verbes-
serung der Verhaltenskultur ins Leben
gerufen. Ulrich C. NieRen weiter: ,Das
heif3t nicht, dass jetzt alles grundle-
gend anders gemacht werden muss.
Im Gegenteil: Wir haben zahlreiche
Starken, auf die wir aufbauen kénnen.
Wir mussen viele Dinge einfach noch
etwas besser machen. Das bedeutet

fir uns, Mastabe neu zu definieren.”
2008 hat AXA zum achten Mal in zehn
Jahren die weltweite Mitarbeiterbefra-
gung ,Scope“ durchgefuhrt, um Ver-

besserungspotenziale zu identifizieren.

Die guten Ergebnisse in Deutschland
zeigen, dass AXA in einem insgesamt
sehr schwierigen Marktumfeld auf ihre
Mitarbeiter und deren hohe Loyalitat
zahlen kann. Das bestatigt auch der
Spitzenplatz im bundesweiten Wettbe-
werb ,Beste Arbeitgeber in Deutsch-
land“ (siehe Infokasten) - bei dieser
Umfrage gaben 82 Prozent der befrag-
ten Mitarbeiter an, AXA als sehr guten
Arbeitgeber empfehlen zu kdnnen.

Arbeit und Privatleben

in Einklang bringen

Dariber hinaus hat der AXA Konzern
zahlreiche Initiativen ergriffen, damit
die Mitarbeiter Arbeits- und Privatleben
besser in Einklang bringen kdnnen. Der
AXA Sportverein stellt Mitarbeitern in
der unternehmenseigenen Sporthalle
diverse Einrichtungen fur ganz unter-
schiedliche Sportarten zur Verfagung.
Darliber hinaus werden Fuf3ballturniere
und einmal im Jahr ein grof3es Sport-
fest mit Familien in KoIn veranstaltet;
Laufer und Skater der AXA nehmen
unter anderem am KdélnMarathon teil.
Uber die sportlichen Angebote hinaus

Mehrwert fiir Mitarbeiter

Altersversorgung.

AXA ist davon Uberzeugt, dass der grofte Werttreiber fur das Unternehmen die Qua-
litat der Mitarbeiter ist. Die Weiterbildung und Weiterentwicklung der Mitarbeiter auf
nationaler und internationaler Ebene zu férdern ist eines der wichtigsten Unterneh-
mensziele. Das gilt auch fir die Entlohnung, denn die AXA Gruppe lasst ihre Mitarbeiter
weltweit am wirtschaftlichen Erfolg teilhaben. Dies geschieht durch das Aktienzutei-
lungsprogramm ,AXA Miles” fir alle Mitarbeiter sowie den ,,AXA Shareplan®, ein Ange-
bot zur Aktienbeteiligung am eigenen Unternehmen zu Vorzugskonditionen. Selbstver-
standlich bietet AXA den Mitarbeitern auch diverse flexible Modelle fur die betriebliche
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AXA als einer der besten Arbeitgeber Deutschlands ausgezeichnet

AXA Deutschland hat Ende 2008 erstmals am bundesweiten Wettbewerb ,Beste Arbeit-
geber” teilgenommen und auf Anhieb den 5. Platz in der Kategorie der Unternehmen
mit mehr als 5.000 Mitarbeitern erreicht. Damit ist AXA gleichzeitig der bestplatzierte
Finanzdienstleister. Der Wettbewerb wird vom Great Place to Work Institute Deutschland
in Kooperation mit der ,Initiative Neue Qualitat der Arbeit* des Bundesministeriums
flr Arbeit und Soziales durchgefiihrt. Mehr als 250 Unternehmen aller Gré8enklassen
und Branchen hatten sich an der unabhangigen Untersuchung beteiligt, Gber 77.000

GREAT

PLACE Deutschlands | Beschaftigte sind anonym zu zentralen Arbeitsplatzthemen befragt worden. Das AXA ver-

. iehene Gltesiegel steht fir eine glaubwurdige, respektvolle und faire Zusammenarbei

TO liehene Gltesiegel steht fir eine glaubwirdi ktvoll d faire Z beit

e P‘K . des Managements mit den Beschéaftigten, fir eine hohe Identifikation der Mitarbeiter mit
VTS, Arbeltgeher ihrer Tatigkeit und fur einen starken Teamgeist im Unternehmen. Dazu AXA Personalvor-
INSTITUTE stand Ulrich C. NieRen: ,Die gute Platzierung zeigt, dass unsere Bemiihungen Friichte
DEUTSCHLAND = tragen, AXA als attraktiven Arbeitgeber zu etablieren. Fiir uns ist diese Auszeichnung eine

Bestatigung des eingeschlagenen Weges und zugleich Ansporn, weiter an der Entwick-

| Handelsblatt

unterstutzt AXA besonders Berufs-
tatige mit Kindern. So besteht zum
Beispiel in der Hauptverwaltung in
Koln ein Eltern-Kind-Biiro, so dass sich
die Betreuung des Kindes auch dann
sicherstellen Iasst, wenn kurzfristig
die eigentliche Betreuungsmaoglichkeit
oder die Schule ausfallen sollte. Muss
ein Kind krankheitsbedingt zu Hause
bleiben, kénnen Eltern auf einen Pool
an tragbaren Computern zurlckgreifen.
Im Jahr 2009 werden erstmals Ferien-
betreuungsangebote am Standort Kdln
eingeflhrt.

Mitarbeiter der DBV-Winterthur
erfolgreich integriert

Mit dem Betriebsutbergang von fast
4.000 Mitarbeitern der DBV-Winterthur
in die AXA Gesellschaften zum 1. Ja-
nuar 2008 erfolgte die personalseitige
Integration bereits etliche Monate vor
dem technischen Zusammenschluss.
Auch die 2.220 Versorgungsempfanger
der DBV-Winterthur Gesellschaften
wurden zu diesem Termin in das
Gehaltsabrechnungssystem der AXA
integriert. Trotz rund 500 Arbeitsplatz-
verlagerungen, insbesondere von Wies-

lung von AXA zum Arbeitgeber erster Wahl zu arbeiten.”

baden nach Kéln, und zahlreicher Um-
ziige an den Standorten, an denen die
Niederlassungen beider Unternehmen
zusammengelegt wurden, gelang die
Integration ganz ohne Protestaktionen
der Belegschaft. Mit rund 1.400 Mitar-
beitern ist Wiesbaden nach Abschluss
der Integration der grofite Standort

im AXA Konzern nach der Kdlner
Hauptverwaltung.

LWichtiger als alle administrativen As-
pekte ist es, die unterschiedlichen Un-
ternehmenskulturen zu integrieren und
die Starken der beiden Unternehmen
miteinander zu verbinden. Gemeinsam
arbeiten nun alle daran, Versicherer
erster Wahl zu werden®, erldutert AXA
Personalvorstand Ulrich C. Nieen.

Das mit dem Betriebsrat vereinbarte
und flr die deutsche Versicherungs-
branche einzigartige ,Bindnis 2012*
garantiert unter bestimmten Pramis-
sen den Ausschluss von betriebs-
bedingten Kindigungen bis 2012.
,Gerade in einer Finanz- und Wirt-
schaftskrise wie der seit dem zweiten
Halbjahr 2008 gilt es, den Mitarbeite-

rinnen und Mitarbeitern Sicherheit und
Vertrauen in die wirtschaftliche Starke
und Stabilitat als Arbeitgeber zu ver-
mitteln. MaBnahmen wie das Blundnis
2012 tragen dazu bei, dass AXA Mit-
arbeiter motiviert sind und exzellente
Leistungen erbringen - und so zum
Erfolg der AXA beitragen“, so NieRen.

Rund 500 Ausbildungsplatze

Der AXA Konzern bietet jedes Jahr
zahlreiche Ausbildungsplatze, vorwie-
gend fur Buro- und Versicherungskauf-
leute, aber auch fur drei Koche im AXA
Betriebsrestaurant in der Hauptver-
waltung in KéIn-Holweide. Insgesamt
sind es knapp 500 Auszubildende, die
bei AXA in Deutschland einen Beruf
erlernen. ,Durch diese Nachwuchsfor-
derung flihlen wir uns gut gerustet fir
den Wettbewerb um Talente, den wir
angesichts der Alterung der Bevodlke-
rung auf die Unternehmen zukommen
sehen. Wir sind jedenfalls zuversicht-
lich, durch unser Ausbildungsangebot
flr junge Menschen weiterhin gute
Mitarbeiter flir AXA zu gewinnen und zu
qualifizieren®, betont Personalvorstand
NieBen.
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17.000 Mitarbeiter
helfen weltweit mit

Soziale Verantwortung zu Ubernehmen ist fir viele Mitarbeiter von AXA

seit Jahren eine Selbstverstandlichkeit. Das macht die standig wachsende
Mitgliederzahl des Vereins AXA von Herz zu Herz deutlich, der mit zahlreichen
und ganz vielfaltigen Aktionen und Sachspenden Hilfsbedurftige unterstitzt.

Bereits seit 1991 bietet die AXA Gruppe
allen Mitarbeitern mit dem Verein AXA
von Herz zu Herz eine Plattform fir ihr
ehrenamtliches Engagement, vermittelt
freiwillige Helfer in soziale Institutio-
nen und unterstitzt diese finanziell
und logistisch. Ziel ist es, Bedurftigen
wirksam und nachhaltig zu helfen.
Weltweit engagieren sich mittlerweile
17.000 ehrenamtliche Helfer in 1.300
sozialen Organisationen. Und auch in
Deutschland hat AXA von Herz zu Herz
viele engagierte Helfer. Den im Jahr
2000 gegrundeten deutschen Verein
unterstitzen mehr als 700 registrierte
ehrenamtliche Helfer und viele andere
Mitarbeiter an allen AXA Standorten
mit grolem personlichem Einsatz. Im
Vordergrund steht nicht die finanzielle
Férderung von Verbanden, Projekten
und Institutionen, sondern die aktive,

Herzens-Olympiade 2008,
Rodeo-Reiten fur Kinder

wirksame und nachhaltige Hilfe flr so-
zial benachteiligte und kranke Mitmen-
schen. Rein finanzielle Unterstutzung
wird nur in Ausnahmefallen gewahrt.
Gemeinsam mit den Mitarbeitern will
AXA den sozialen Gedanken aktiv
leben. Daher unterstltzt das Unterneh-
men die bundesweiten Aktionen des
Vereins jahrlich mit einer sechsstelligen
Summe.

Herzens-Olympiade 2008

Wie sehr dem Unternehmen das nach-
haltige Engagement fur die Gesellschaft
am Herzen liegt, zeigt sich unter ande-
rem alle vier Jahre. So auch im Sommer
2008, als die AXA Gruppe zum inter-
nationalen Tag ,AXA Hearts in Action*
aufgerufen hatte. Unter dem deutschen
Motto , Herzens-Olympiade“ fanden am
20. und 21. Juni an allen inlandischen

Aktionsplakat,
Herzens-Olympiade 2008

AXA Standorten vielfaltige Aktionen

fUr benachteiligte Kinder und Erwach-
sene statt und begeisterten Grof3 und
Klein - von Hamburg bis Minchen. So
reisten zum Beispiel 200 Gaste unter-
schiedlicher Partnerinstitutionen, vom
Blindenverein bis zum Kinderdorf, zum
grofen Sommerfest am 20. Juni 2008
in die AXA Zentrale in KoéIn-Holweide.
Zahlreiche Attraktionen wie Zauberer,
Jongleure, Ponyreiten und Aktionen wie
»Blinde lassen Kinder ihre Welt begrei-
fen* versetzten die Kinder aus Heimen,
Kliniken und Tagesstatten in eine ande-
re Welt und lieSen sie fir einen Tag ihre
Sorgen vergessen.

Mit einer Papierschiffchen-Regatta und
einer Waffelbackerei bereitete die AXA
in Berlin bei inrem Hoffest 40 Kindern
der Caritas-Einrichtungen ,Haus Sonnen-

Die fleiBigen Helfer der
Herzens-Olympiade 2008
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AXA von Herz zu Herz

schein“ und ,,Zum guten Hirten* einen
unvergesslichen Tag. Nicht weniger
originell waren die Aktionen der Kolle-
gen in Hamburg, Stuttgart, Dusseldorf,
Dortmund, Hannover, Kéln, Mannheim,
Minchen, Frankfurt und Karlsruhe:
Das reichte von der Organisation eines
Kulturprogramms Uber den Besuch
eines Hochseilgartens, die Ausrichtung
eines Obdachlosen-Sommerfestes, die
Gestaltung eines Kreativraumes, bis
hin zum Besuch in Europas grofStem
Streichelzoo oder dem Ausflug auf ei-
nen Ponyhof. ,Der Einfallsreichtum der
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter war
wirklich faszinierend®, zieht Marita Hill-
brenner, Geschaftsflihrerin des Vereins
AXA von Herz zu Herz, ein sehr positives
Fazit. ,Die Aktionstage wurden dadurch
fir die Kinder und Erwachsenen zu
einem wahren Fest der Herzen.“

Wunschzettel-Weihnachtsaktion
ging in die vierte Runde

Fast schon Tradition hat eine wei-

tere gute Tat, die 2008 bereits zum
vierten Mal erfolgreich stattfand: die
Wunschzettel-Weihnachtsaktion. Die
Mitarbeiter der AXA Hauptverwaltung
nutzten wieder die Gelegenheit, beim
Adventsbasar Selbstgestricktes, Geha-
keltes, Gemaltes und andere schone
und ntzliche Dinge auszustellen und
diese zugunsten von zwei Kélner AXA
von Herz zu Herz-Projekten zu verkau-
fen. Der Basar war gleichzeitig der
Auftakt fur die Aktion ,Mitarbeiter er-
flllen Herzenswiinsche benachteiligter
Kinder aus Partnerinstitutionen. Auch
Mitarbeiter anderer AXA Standorte
griffen die Wunschzettelaktion begeis-
tert auf. Am 9. Dezember war es dann
endlich so weit: AXA von Herz zu Herz

Wunschzettel-Weihnachtsaktion 2008

AXA von Herz zu Herz -
eine Erfolgsgeschichte

= Uber 1.500 ehrenamtlich engagierte AXA
Mitarbeiter in Deutschland

m Dauerhafte Zusammenarbeit mit mehr
als 90 sozialen Institutionen

= Rund 400 Aktionen pro Jahr zugunsten
sozial benachteiligter und kranker Men-
schen

m 110.000 Euro Einnahmen allein durch
Spenden von Mitarbeitern und Verkaufs-
aktionen

m Jahrlicher bundesweiter Aktionsmonat
(September)

Helfer Gbergaben Kindern aus sozial
schwachen Familien und Heimen ihre
von den Mitarbeitern beschafften
Wunsch-Geschenke und sorgten damit
fir viele leuchtende Kinderaugen.

Wunschzettel-Weihnachtsaktion 2008
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> Verantwortung Ubernehmen

,Ich bin begeistert, mit wie viel Freude,
Kreativitat und neuen Ideen unsere AXA von
Herz zu Herz-Philosophie im Unternehmen
immer weitere Kreise zieht und mittlerweile
von allen mitgetragen und unterstutzt wird.“

Marita Hillorenner, Geschaftsflihrerin AXA von Herz zu Herz e. V.

KoéIn-Marathon-Spendenlauf 2008

Spenden in Rekordhdhe

Alle AXA Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter, die aktiv die Aktionen des Vereins
unterstitzen, indem sie Zeit, Geld und
Ideen investieren, sind die wichtigste
Saule der karitativen Arbeit. Aber auch
viele, die sich aus ganz unterschiedli-
chen Griinden nicht personlich einbrin-
gen kdnnen, unterstltzen den Verein
nach Kraften. Noch nie zuvor waren so
viele Mitarbeiter und FUhrungskrafte
bereit, den Erlds eines Abteilungsfes-

Springer-Golfturnier 2008

tes, einer Maklerveranstaltung oder
anderer Anlasse dem Verein AXA von
Herz zu Herz zur Verfligung zu stellen.
»Ich bin begeistert, mit wie viel Freude,
Kreativitat und neuen Ideen unsere
AXA von Herz zu Herz-Philosophie im
Unternehmen immer weitere Kreise
zieht und mittlerweile von allen mit-
getragen und unterstitzt wird. So ist
es nicht erstaunlich, dass dank der
Spendenfreudigkeit der Mitarbeiter im
vergangenen Jahr eine sechsstellige

Summe zusammenkam®*, freut sich
Marita Hillbrenner. Anlasse hierfur
gab es genug: So spendeten viele Mit-
arbeiter einen Betrag anlasslich von
Geburtstagsfeiern und Jubilaen. Oder
die Erlése von Flohmarkten, die Start-
gelder von Sportveranstaltungen oder
die Einnahmen aus dem Verkauf von
nicht mehr benotigten Mébeln beim
Umzug einer Geschaftsstelle wurden
dem Verein fir seine Arbeit zur Verfl-
gung gestellt.

Scheckubergabe KoIn-Marathon-Spendenlauf 2008




Sicheres Verhalten wird belohnt

Der AXA Verkehrssicherheits-Report analysiert erstmals europa-
weit das Verhalten und die Wahrnehmung im StraSenverkehr.
Wichtigstes Ergebnis: Praventivmainahmen fur junge Fahrer
und Schulungen von Kindern sind wichtige MaRnahmen, um die
Sicherheit im Straflenverkehr weiter zu erhéhen.

Verkehrssicherheit hat in der AXA Grup-
pe einen hohen Stellenwert. Schlieflich
versichert AXA weltweit rund 20 Milli-
onen Fahrzeuge, davon drei Millionen
in Deutschland. Kaum ein anderes
Versicherungsunternehmen fordert

mit vergleichbar vielen internationalen
Initiativen und 6ffentlichkeitswirksamen
Kampagnen gezielt die Verkehrssicher-
heit. So veranstaltet AXA in irischen
Schulen Roadshows zur Sicherheit auf
den Straflen und Verkehrssicherheits-
Aktionen in einem von der AXA in
Frankreich gegrindeten Motorrad-Club
mit 300.000 Mitgliedern. Moderne
Unfallforschung betreibt AXA bei den
renommierten Crash-Tests in Wildhaus
in der Schweiz. Und das sind nur einige
von zahlreichen Initiativen.

Mit dem AXA Verkehrssicherheits-Re-
port hat die AXA Gruppe im Jahr 2008
erstmals eine landeribergreifende,
reprasentative Studie zur Verkehrs-

sicherheit vorgelegt. Die Untersuchung
ermittelt das Verkehrssicherheits-
Bewusstsein der Europaer, zeigt Verbes-
serungspotenziale auf und gibt Impulse
flr mehr Sicherheit im StraSenverkehr.
Europaweit hat das Marktforschungs-
Unternehmen Ipsos 7.224 Autofahrer
aus Belgien, Deutschland, Frank-

reich, GroRbritannien, Italien, Irland,
Luxemburg, Portugal, Spanien und

der Schweiz befragt, davon 800 aus
Deutschland.

Gezielte Praventivmafinahmen

fiir junge Fahrer und Kinder

Wenn es um das Verhindern von Unfal-
len geht, dann sind sich europaische
Autofahrer einig: 44 Prozent der Eu-
ropaer und 51 Prozent der deutschen
Autofahrer sehen in Praventivmafnah-
men fur junge Fahrer die grofite Chan-
ce, fir mehr Sicherheit auf den Straflen
zu sorgen, denn die Gruppe der 18- bis
24-)ahrigen gehort zur groften Risiko-

> Verantwortung Ubernehmen
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rssicherheit hat Vorfahrt!
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gruppe im StraRenverkehr. Kinder unter
15 Jahren zahlen zu den am starksten
gefahrdeten Verkehrsteilnehmern. Dem-
zufolge halten 29 Prozent der Deut-
schen Verkehrssicherheits-Schulungen
flr Kinder fir sehr wichtig. Ein Drittel
der Teilnehmer aus Deutschland fordert
sogar hartere Bestrafungen flr Versto-
e gegen die Strafenverkehrsordnung.

AXA Deutschland versucht seit einiger
Zeit, die Autofahrer durch finanzielle
Anreize zu einem sicherheitsbewussten
Fahrverhalten motivieren - und das mit
Erfolg. ,Bonus-Regelungen bei Tarif- und
Aktionsmerkmalen wie etwa unser ,Null-
Punkte-Tarif* oder der Rabatt fiir ,Beglei-
tetes Fahren‘ haben nachweislich einen
positiven Effekt auf die Schadenhaufig-
keit“, erklart Rainer Brune, Vorstands-
mitglied der AXA Versicherung AG.

Die zentrale Botschaft hinter solchen
Initiativen lautet: Sicherheitsorientiertes
Verhalten lohnt sich fur alle Beteiligten.

Die AXA Tarife fiir mehr Sicherheit

= Null Punkte: Je geringer der Punktestand in der ,Ver- glnstigeren Beitrdgen. Denn sie verursachen nachweis-

kehrssinderkartei“ in Flensburg, desto geringer die Un-
fallwahrscheinlichkeit. Junge Fahrer zwischen 20 und 24
Jahren, die Ublicherweise ein besonders hohes Schaden-
risiko haben, erhalten bis zu 20 Prozent Nachlass auf
den Versicherungsbeitrag, wenn sie ein ,sauberes” Punk-
tekonto nachweisen. Im Rahmen von Aktionen profitieren
auch Fahrer Uber 25 Jahren, die keine Punkte haben, von
bis zu zehn Prozent Nachlass.

= Begleitendes Fahren: Auch Fahranfanger, die am ,Be-

gleiteten Fahren* teilgenommen haben, profitieren von

lich seltener Unfalle als Fahranfanger, die von Anfang an
allein unterwegs sind. Fur das ,Begleitete Fahren“ gibt
es bis zu 25 Prozent Nachlass - auch uber den 18. Ge-
burtstag hinaus.

Tagfahrlicht: Autos mit Tagfahrlicht werden besser ge-
sehen. AXA gewahrt 10 Prozent Nachlass auf den Kfz-
Versicherungsbeitrag, wenn das Auto Uber Taglicht ver-
fligt. Durch eine Kooperation mit dem Leuchtenhersteller
Hella bekommen AXA Kunden einen Nachlass von bis zu
17 Prozent auf Tagfahrlicht-Einbauséatze.
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> Verantwortung Ubernehmen

Beitrag zur Nachhaltigkeit

Der AXA Konzern hat sich in den zurtckliegenden Jahren besonders intensiv mit erneuer-
baren Energietragern beschaftigt und als Versicherer in diesem Bereich einen Namen
gemacht. Mit einem Marktanteil von rund 20 Prozent gehort AXA zu den fuhrenden Versi-
cherern bei Windkraftanlagen und erneuerbaren Energien und versichert viele Projekte
in den Segmenten Windkraft, Solarenergie (Photovoltaik), Biomasse und Geothermie

(Erdwarme).

Geothermie

Als eines der ersten Versicherungs-
unternehmen hat sich AXA detailliert
mit der Versicherung von Tiefengeo-
thermie-Anlagen auseinande}gasetzt.
Das Hauptaugenmerk liegt hiegauf der
Absicherung von Risiken bei Tiefenboh-
rungen. AXA versichert die Risiken beim
Niederbringen der Bohrungen, diefBohr-
ausrustung und das Fundigkeitsrisiko.
Die Mitarbeiter des Bereiches Techni-
sche Versicherungen begutachten jedes
Risiko individuell mit den Geologen vor_1~
Ort.

Windkraft
Windkraftanlagen erleben seit Jahren
einen Boom. Als einer der fuhrenden
Versicherer fur Windkraftanlagen
deckt AXA Schadenfalle sowohl in der
Errichtungsphase als auch in der Be-
triebsphase. AuRerdem erfolgt die Ab-
deckung ziviler Haftungsfélle#tmals
hat AXA im vergangenen GesChaftsjahr
auch Offshore-Windkraftparks versi-
chert, die vor der Kiste j#fn Wattenmeer
liegen. Insgesamt sind”36 derartige
Projekte an der deutschen Kuste ge-
plant, weitere werden in anderen euro-
paischen Landern wie Gro3britannien,
Danemark, Frankreich, Spanien und
Portugal entstehen.

Solarenergie

Bei Solarenergie gibt es derzeit zwei gro-
e Einsatzfelder: Erstens Privatperso-
nen, die ihre eigene Energieversorgung
nachhaltig gestalten méchten. Sie kon-
nen Photovoltaik-Solaranlagen mit einer
Spitzenleistung von bis zu 150 Kilowatt
auf ihren Hausdéachern installieren.
Zweitens sind GroRanlagen entstanden,
die Leistungen von Uber 150 Kilowatt
in Multi-Megawatt-Systeme einspeisen.
AXA versichert hier drei Bereiche: Bau-
und Installationsphase, Betriebsphase
sowie finanzielle Verluste, die als Folge
eines Sachschadens in Form einer Un-
terbrechung des Betriebes eintreten.

Neuer Windpark in der Nordsee

AXA nimmt eine Fiihrungsrolle bei der Versicherung innovativer Energie-
projekte ein. Das jungste Beispiel ist der mit einem Investitionsvolumen von
1,3 Milliarden Euro veranschlagte 90 Kilometer vor Borkum entstehende Wind-
park ,,BARD Offshore 1. Als einer von drei Konsortialversicherern tbernimmt
AXA bei diesem aus 80 einzelnen Windenergieanlagen bestehenden Mam-
mutprojekt die Versicherung der Montage und Transporte sowie des Risikos
LBetriebsunterbrechung infolge Montage- und Transportschaden®. DarlUber
hinaus ist AXA auch an der Versicherung des Haftpflichtrisikos beteiligt. Der
gesamte Park soll bis 2011 errichtet sein. Dann werden die 80 Windenergie-
anlagen des Windparks jahrlich eine Strommenge von 1,7 Milliarden Kilowatt-
stunden produzieren. Das entspricht dem Bedarf von 400.000 Haushalten.

Biomasse

AXA hat die Risiko-Richtlinien fir die
Versicherung von Biomasse-Kraftwer-
ken Uberarbeitet, um die besonderen
technischen Bedingungen mit zu be-
rucksichtigen. Das gilt auch fiir techni-
sche Systeme und Maschinen, die mit
Biosprit angetrieben werden. Beson-
ders der Einsatz von Einzel- und Dop-
peltanksystemen wird immer wichtiger.
AXA bietet fur viele neue Systeme, die
derzeit eingebaut werden, Versiche-
rungsschutz an. DarUber hinaus gibt es
Angebote von AXA fur alle Risiken bei
Biomasse-Kraftanlagen - von zeitlichen
Unterbrechungen bis zum Totalverlust.
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AXA Art etabliert neuen
Sicherheitsstandard

Die schénen Kunste zu versichern kann als eine eigene Kunst verstanden werden -

vor allem aber ist es eine hoch komplexe Methode, die professionell, umfassend und
systematisch betrieben werden muss. AXA Art, einer der weltweit fihrenden Kunstver-
sicherer, versucht hierzu einen internationalen Sicherheitsstandard GRASP (Global Risk
Assessment Platform) zu schaffen und sieht derzeit eine deutlich steigende Nachfrage
von Museen und Kunstlagerhausern flr dieses Risikoanalysesystem.

Kunstgter sind nicht nur durch Raub
und Diebstahl gefahrdet, sondern auch
durch Naturkatastrophen und Brande.
Die AXA Art Experten setzen sich seit
vielen Jahren fiir hGhere Sicherheits-
standards ein, weil standardisierte
Verfahren fehlten - vor allem im Si-
cherheits- und Facility-Management.
So schitzen sich Kunstlagerhduser und
Museen zwar haufig in Teilbereichen,
aber eben nicht Uber alle relevanten
Ebenen hinweg. Die Selbstauskiinfte in
den sogenannten Facility-Reports sind
oft sehr unterschiedlich. ,Der Schaden
bei versicherten Objekten betragt welt-
weit rund 500 Millionen Euro jahrlich*,
erklart Dr. Bodo Sartorius, Vorstands-
mitglied der AXA Art Versicherung.

AXA Art fUhrte daraufhin Ende 2006
sein ,,Museum Security Program* in
Europa und ein ,Warehouse Security
Program*® in den USA ein. Bis heute sind

im Rahmen dieser Programme mehr
als 60 Kunstlager und 150 Museen
Uberprift worden. Sie basieren auf dem
von AXA Art und Global Risk Partners
entwickelten Risikoanalysesystem
GRASP, einer umfassend gesicherten
Internetplattform und weltweit einsetz-
baren Datenbank. Das System hat sich
aufgrund seiner umfassenden Systema-
tik bereits heute im weltweiten Einsatz
bewahrt. Das Einzigartige dabei: Die
unterschiedlichen US-amerikanischen
und europaischen Sicherheitsstandards
sind zu einem weltweit einsetzbaren
Standard harmonisiert worden.

Ampel zeigt Sicherheitsliicken

Mit insgesamt 1.200 strukturierten Fra-
gen - unterteilt in acht Funktions- und
drei Managementsegmente - werden
alle sicherheitsrelevanten Bereiche
durchforstet. Speziell auf GRASP ge-
schulte technische Berater prifen dies
mit den Verantwortlichen vor Ort. Die
Fragen werden mit ,Ja“ oder ,Nein“
bewertet und flieen in ein Scoring-
Modell ein, dessen Ergebnis ein klares
Bild davon ergibt, wie gut das Risiko-
managementsystem des Museums
oder des Kunstlagers tatsachlich ist.
Zur besseren Veranschaulichung wird
das Resultat in Form einer Ampelan-
zeige abgebildet: Griin steht fur mehr
als 85 Prozent, Gelb fur 75 - 85 Prozent
und Rot fur unter 75 Prozent des ma-
ximal erreichbaren Scores. Der Vorteil
flr Museen und Kunstlagerhauser: Mit

dem GRASP-Report erhalten sie eine
detaillierte Zusammenfassung inklusive
Schwachstellen-Analyse und einer Emp-
fehlungsliste. Darin wird dem Museum
das Verbesserungspotenzial anhand
konkreter Maflnahmen aufgezeigt, mit
denen der Scoring-Wert erhéht werden
kann.

,Mit GRASP haben wir zum ersten Mal
einen Standard geschaffen, der weit tGber
die bisherigen Reports hinausgeht. Wir
haben alle Funktions- und Management-
Bereiche bis hin zum ,Business Conti-
nuity Plan“ integriert. Diese umfassende
Risikoanalyse ist weltweit einzigartig. Die
Kunstlagerhauser in den USA und die
Museen in Europa haben dies sehr posi-
tiv aufgenommen®, erklart Dr. Sartorius.

GRASP bewertet:

m Technische Sicherheit inklusive Design
und Konstruktion

m Personelle Sicherheit
m Elektronische Sicherheit

m Brandmeldeanlagen und Feuer-
bekdmpfungsmafnahmen

Umfeld- und Gebaudekontrollen
Inventar- und Wertkontrollen
Einheitliche Methoden und Ablaufe
Management-Aufsicht und -Kontrolle

Notfall- und Katastrophenplanung

42|43



Zahlen und Fakten/




AXA Konzern weiter auf Wachstumskurs

Den Kunden in den Mittelpunkt aller Aktivitaten zu stellen und dabei
verantwortungsbewusst gegentber Mitarbeitern und der Gesellschaft
zu handeln, ist die Grundlage flr nachhaltiges und erfolgreiches
unternehmerisches Handeln.

Das stellt AXA in Deutschland erneut eindrucksvoll unter Beweis:
profitables Wachstum auch in Krisenzeiten, ein robustes operatives
Geschaft, dazu eine von allen drei groRen Ratingagenturen bestatigte
hohe finanzielle Leistungskraft.

Als Nummer vier unter den deutschen Erstversicherungsgruppen zahlt
AXA in Deutschland jetzt in allen Segmenten zu den grofiten Anbietern
im Markt.
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AXA weltweit

Die AXA Gruppe in Zahlen
Der deutsche AXA Konzern ist Teil der AXA Gruppe
mit Sitz in Paris, die eine der gréfiten internatio-
nalen Versicherungsgruppen und einer der
bedeutendsten Vermogensmanager der Welt ist.

Kennzahlen 2008

Einnahmen 91,2 Mrd. Euro
Konzernergebnis (IFRS) 923 Mio. Euro
Operatives Ergebnis

(Underlying Earnings) 4,0 Mrd. Euro
Verwaltetes Vermogen 981,5 Mrd. Euro
Mitarbeiter 109.300 weltweit

Der AXA Konzern in Zahlen

Der AXA Konzern zahlt zu den fuhrenden
Erstversicherern und Finanzdienstleistern
in Deutschland.

Kennzahlen 2008

Einnahmen 9,8 Mrd. Euro
Konzernergebnis (IFRS) 11 Mio. Euro
Operatives Ergebnis

(Underlying Earnings) 398 Mio. Euro
Kapitalanlagen 59,0 Mrd. Euro
Mitarbeiter 11.668

Auszubildende 498







AXA Deutschland auch im zweiten
Integrationsjahr weiter gewachsen

Der AXA Konzern ist 2008 trotz erheblicher Anstrengungen fur die Integration
der DBV-Winterthur weiter gewachsen - und das in einem durch die Finanz-
marktkrise und den Konjunkturriickgang aufierst negativ gepragten Jahr.

Bei einer Steigerungsrate von +0,6 % fiel das Wachstum sogar héher als im
Vorjahr aus. Das operative Geschaft erwies sich mit einem Ergebnis, das
nahezu auf der vergleichbaren Vorjahreshdhe lag, erneut als sehr robust.

Negatives Umfeld: Krise der Finanzmarkte

und Einbruch der Weltkonjunktur

Die Geschafts- und Rahmenbedingungen waren 2008 fur
den Finanzdienstleistungsbereich alles andere als gunstig.
Die Vertrauenskrise an den Finanzmérkten, die im Sommer
2007 am US-Hypothekenmarkt ihren Ausgang genommen
hatte, hat sich im Verlauf des vergangenen Jahres erheblich
verscharft. Die Insolvenz einer auch flir Europa wichtigen
US-Bank im Herbst erschltterte die Finanzmarkte zusatz-
lich. In der Folge steuerten die meisten groflen Volkswirt-
schaften auf eine Rezession zu, da sich die Stérungen des
Finanzsystems durch erschwerte Finanzierungsbedingun-
gen fur Unternehmen und private Haushalte sowie durch
die eingetretenen Vermdgensverluste auf die Realwirtschaft
Ubertrugen. Negative Einschatzungen Uber die weitere Ent-
wicklung verstérkten diese Effekte noch.

In der Bundesrepublik Deutschland zeigte die wirtschaft-
liche Entwicklung ein kontrastreiches Bild. Wahrend die
Wirtschaft in den ersten Monaten des vergangenen Jahres -
vor allem gestitzt durch den Export - noch kraftig zulegte,
breiteten sich in der zweiten Jahreshalfte mit zunehmender
Dauer die Folgen der Finanzmarktkrise immer mehr aus und
beeintrachtigten die Konjunkturstimmung massiv.

Versicherungswirtschaft in aktueller Krise relativ stabil -
nur flaches Marktwachstum

Das Ubergreifen der Finanzmarktkrise auf die Realwirt-
schaft, die weltweit zu verzeichnenden massiven Verluste
an den Aktienmarkten und das Absinken der Zinssatze fur
Staatsanleihen erschwerten auch flr die Versicherungs-
unternehmen eine erfolgreiche Kapitalanlage. Insgesamt
zeigt sich jedoch, dass sich die Versicherungsbranche in der

aktuellen Krise deutlich besser behauptet als der Banken-
sektor, der durch staatliche UnterstutzungsmaBnahmen vor
existenzbedrohenden Risiken geschutzt werden musste.

Neben der Finanzmarktkrise war die Entwicklung der deut-
schen Versicherungswirtschaft 2008 durch die Marktsatti-
gung in vielen Sparten, die Kaufzuruckhaltung der Burger
und die zahlreichen restriktiven gesetzlichen Vorgaben wie
das reformierte Versicherungsvertragsgesetz und die neu-
erliche Gesundheitsreform gepragt. Vor diesem Hintergrund
blieb das Wachstum des Marktes mit +1,0 % nach +0,6 %
im Vorjahr erneut nur verhalten. Es wurde vor allem von der
Lebensversicherung (+1,1%) und der privaten Krankenver-
sicherung (+2,9 %) getragen. Dagegen stagnierte die Scha-
den- und Unfallversicherung nahezu (+0,2 %).

In der Lebensversicherung setzt sich der Trend zur Renten-
versicherung fort. Dazu tragt vor allem das weiterhin hohe
Neugeschaft an Riester-Vertragen bei, die staatlich gefor-
dert werden. Im Jahr 2008 wurde die letzte Stufe der staat-
lichen Férderung erreicht. Dadurch stiegen die Beitrage in
diesem Segment betrachtlich. Fondsgebundene Vertrage
haben in den ersten drei Quartalen ihren Anteil weiter aus-
gebaut, waren aber im letzten Quartal des vergangenen
Jahres wegen der Auswirkungen der Finanzmarktkrise
weniger nachgefragt.

In der privaten Krankenversicherung wurde das Neuge-
schaft im Jahr 2008 weiterhin durch die 2007 eingeflihrte
gesetzliche Bestimmung gebremst, nach der Angestellte nur
noch dann von der gesetzlichen in die private Krankenversi-
cherung wechseln kénnen, wenn ihr Verdienst mindestens
drei Jahre in Folge oberhalb der Versicherungspflichtgrenze



liegt. Erst in den letzten Monaten des Jahres 2008 stieg das
Neugeschaft wieder kraftig an. Denn die ab 2009 gesetz-
lich mégliche Mitnahme der Alterungsrickstellungen bei
einem Wechsel zu einem anderen Anbieter fuhrt zu einem
allgemeinen Anstieg des Tarifniveaus. Dadurch kam es
Ende 2008 zu einem ,Schlussverkauf bei den Alttarifen.
AuBBerdem legte die Regierung flr den neu geschaffenen
Gesundheitsfonds einen Beitragssatz von 15,5 % fest.
Dies fUhrte fur drei Viertel der gesetzlich Krankenversi-
cherten zu héheren Beitrdgen und veranlasste manchen
gesetzlich Versicherten zu einem Wechsel in die private
Krankenversicherung.

Die Marktentwicklung in der Schaden- und Unfallversicherung
wird vor allem durch die Kraftfahrtversicherung gepragt. Der

Einnahmen AXA Konzern

Beitragsentwicklung AXA und DBV-Winterthur
(Mio. Euro)

9.785 9.843
3.228 2.105*
6.307 6.402 6.486 7.738*
6.558
3.210 3.196 3.274
2004 2005 2006 2007 2008
B Anteil AXA Anteil DBV-Winterthur

*Verschiebung durch Verschmelzung der DBV-Winterthur Krankenversicherung
auf AXA Krankenversicherung in 2008

extreme Wettbewerb in diesem Segment fuhrt dazu, dass die
Beitrage in der Kraftfahrtversicherung marktweit im vierten
Jahr in Folge zuruickgingen, im Jahr 2008 voraussichtlich um
etwa 2%. Vor dem Hintergrund fallender Beitragseinnahmen
und steigender Schadenaufwendungen wird sich die Scha-
den-Kostenquote (Combined Ratio) in der Kraftfahrtversiche-
rung marktweit voraussichtlich auf 102 % verschlechtern.

AXA weiter auf Wachstumskurs:

Einnahmen steigen um +0,6 %

Die Einnahmen des deutschen AXA Konzerns erhdhten
sich im vergangenen Jahr um +0,6 % auf 9,84 Mrd. Euro.
Damit ist der Konzern auch im zweiten Jahr der Integration
der DBV-Winterthur und trotz eines auferst schwierigen
Marktumfelds auf Wachstumskurs geblieben. Das gilt

2007 2008 Veranderung in %
(Mio. Euro) (Mio. Euro)

Schaden- und Unfallversicherung 3.561 3.595 +0,9
davon Kraftfahrtversicherung 1.268 1.230 -3,0
andere Sparten 2.294 2.365 +3,1

Vorsorge 4.152 4,142 -0,2
davon laufende Beitrage 3.692 3.647 -1,2
davon Einmalbeitrage 460 494 +7,5

Krankenversicherung 2.049 2.091 +2,1

Bank 24 15 -34,2

Gesamt 9.785 9.843 +0,6




insbesondere flir die Schaden- und Unfallversicherung. Hier
Ubertraf der AXA Konzern mit einer Beitragssteigerung von
+0,9 % deutlich das Marktwachstum von lediglich +0,2 %.
Auch die Krankenversicherung legte um +2,1% zu und lag
damit nahezu im Markttrend. Der Bereich Vorsorge (Lebens-
und Rentenversicherungen, Pensionskasse) verzeichnete
bei einem gegenuber dem Vorjahr starkeren Neugeschaft
insgesamt stabile Beitragseinnahmen (-0,2 %) und konnte
die Beitragsabgange aus einer hohen Zahl auslaufender
Vertrage aus friiheren abschlussstarken Jahren damit nahe-
zu kompensieren.

GrofRtes Geschaftsfeld ist mit einem Anteil von 42,3 %
(2007: 42,5 %) an den Konzerneinnahmen das private Vor-
sorgegeschaft (Lebens- und Rentenversicherungen, betrieb-
liche Altersversorgung, Bank). Das zweite grofle Geschafts-
feld ist die Schaden- und Unfallversicherung. Sie tragt
unverandert 36,5 % zum Beitragsaufkommen bei. 21,2 %
(2007: 21,0 %) stammen aus der privaten Krankenversiche-
rung. Damit haben sich die Anteile der einzelnen Geschéafts-
felder am Beitragsaufkommen des AXA Konzerns gegenuber
dem Vorjahr nur unwesentlich verschoben.

Vier Kundensegmente

AXA Konzern: Anteile Geschaftsfelder

Krankenversicherung Vorsorge

2.091 Mio. Euro (21,2%) ‘ 4.142 Mio. Euro (42,1%)

Schaden- und
Unfallversicherung \

3.595 Mio. Euro (36,5%) A

Bank
15 Mio Euro (0,2%)

Im Rahmen seiner strategischen Zielsetzung, zum Unter-
nehmen erster Wahl zu werden, richtet der AXA Konzern
seine Aktivitdten nunmehr nach vier Kundensegmenten
aus. Von den Beitragseinnahmen des Konzerns, die den
vier Kundensegmenten zuzuordnen sind - Ausnahmen
sind beispielsweise die Kunstversicherung, Industrie-
versicherung und das Gbernommene Ruckversicherungs-
geschaft - entfallen 38,2 % auf das Segment Privatkunden
und 32,7 % auf das Segment Firmenkunden. 16,9 % des
Beitragsvolumens stammen aus dem Kundensegment
Offentlicher Dienst, an das sich der AXA Konzern mit der
Marke DBV Deutsche Beamtenversicherung richtet, und
12,2% auf das Kundensegment Arzte/Heilwesen, das vor
allem durch die Deutsche Arzteversicherung reprasentiert
wird.

Anteile der Kundensegmente an
den Beitragseinnahmen

Privatkunden
3.249 Mio. Euro (38,2%)

Arzte/Heilwesen
1.035 Mio. Euro (12,2%) ‘

Offentlicher
Dienst

1.441 Mio. Euro
(16,9 %)

Firmenkunden
2.788 Mio. Euro (32,7 %)

Operatives Ergebnis nahezu auf Vorjahreshohe

Im Geschaftsjahr 2008 hat der AXA Konzern trotz des
schwierigen Umfelds seine Ertragskraft im operativen
Geschéaft bewahren kdnnen. Den Erfolg des operativen
Geschafts druckt die AXA Gruppe in den Underlying
Earnings aus, die den Geschaftserfolg ohne Verauflerungs-
gewinne und -verluste, Zu- und Abschreibungen sowie
Marktwertveranderungen bei Kapitalanlagen zum Ausdruck
bringen. Im Geschéftsjahr 2008 beliefen sich die Underlying

Earnings im deutschen AXA Konzern auf +398 Mio. Euro
und lagen damit nahezu auf der vergleichbaren Hohe des
Vorjahres. 2007 war in den ausgewiesenen Underlying Ear-
nings von +483 Mio. Euro ein Einmaleffekt aus der Unter-
nehmensteuerreform in Héhe von 80 Mio. Euro enthalten.

Zu den Underlying Earnings des Konzerns trug erneut
die Schaden- und Unfallversicherung den groiten Teil bei,
deren operatives Ergebnis sich auf +357 Mio. Euro



Fast 400 Mio. Euro Underlying Earnings
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Angaben ohne Einbeziehung des Geschafts von AXA Liability
Managers, bis 2006 AXA Konzern ohne DBV-Winterthur

(2007: +332 Mio. Euro) verbesserte. Hier sorgte das Aus-
bleiben groferer Sturmschaden - nach dem Sturm Kyrill
im Vorjahr - fur Entlastung. In der Lebensversicherung
gingen die Underlying Earnings insbesondere wegen des
steuerlichen Einmaleffekts im Vorjahr und der deutlich ho-
heren Kosten fur die Absicherung der TwinStar-Garantien
von +117 Mio. Euro auf -3 Mio. Euro zurlck. In der Kran-
kenversicherung verringerten sich die Underlying Earnings
wegen des Steuereffekts auf +47 Mio. Euro (2007: +70 Mio.
Euro); ohne diesen Einfluss verbesserte sich das operative
Ergebnis sogar.

AXA Konzern erzielt auch im Krisenjahr

ein positives Jahresergebnis

Unter dem Einfluss der Finanzmarktkrise fiel das Jahresergeb-
nis 2008 des AXA Konzerns deutlich geringer aus als 2007
(+563 Mio. Euro). Anders als viele Finanzdienstleistungsunter-
nehmen, insbesondere aus dem Bankenbereich, erzielte der
AXA Konzern jedoch auch im groften Krisenjahr seit der Welt-
wirtschaftskrise in den 20er Jahren des vorigen Jahrhunderts
mit +11 Mio. Euro ein positives Ergebnis.

Der starke Rickgang des Konzernergebnisses im Vergleich zum
Vorjahr spiegelt zum Uberwiegenden Teil die Marktwertveran-
derungen der Kapitalanlagen infolge der Finanzmarktkrise und
deren bilanzielle Auswirkungen wider. So schlugen sich aufer-
ordentliche Abschreibungen und Verauferungsverluste auf
Wertpapiere mit insgesamt -231 Mio. Euro im Konzernergeb-
nis nieder. Des Weiteren mussten im Einklang mit den internati-
onalen Rechnungslegungsvorschriften IFRS ergebniswirksame
Wertminderungen in Hohe von -235 Mio. Euro berlcksichtigt
werden. Diese sind vor allem auf gesunkene Aktienkurse und
gestiegene Risikoaufschlage bei Unternehmensanleihen zu-
rickzufuhren. Darlber hinaus flihrte die Finanzmarktkrise zu
deutlich héheren, in den Underlying Earnings enthaltenen
Absicherungskosten fur die Garantien der TwinStar-Produkte.

Positives Konzernergebnis auch im Krisenjahr
(Mio. Euro)
563

399
352

85
11

—_— _— —_—
- Td T T
2004 2005 2006 2007 2008

Angaben ohne Einbeziehung des Geschafts von AXA Liability
Managers, bis 2006 AXA Konzern ohne DBV-Winterthur

Weiterhin hervorragende Ratings im AA-Bereich

Die fuhrenden Ratingagenturen haben das stabile finanzielle
Fundament des AXA Konzerns in den ersten Monaten des
Jahres 2009 durch hervorragende Ratings erneut bekraftigt.
So bestatigte Standard & Poor's am 31. Marz 2009 die hohe
Finanzkraft der AXA Gruppe in ihrem Versicherungsgeschéft
durch das AA Insurers Financial Strength Rating, das auch

die deutschen Konzerngesellschaften AXA Versicherung AG,
AXA Lebensversicherung AG, AXA Krankenversicherung AG,
DBV Deutsche Beamtenversicherung Lebensversicherung AG
und DBV Deutsche Beamtenversicherung AG umfasst. Wegen
der durch die Finanzmarktkrise ungunstigeren Aussichten

fur die Branche und der niedrigeren Ergebnisse versah Stan-
dard & Poor’s dieses unverandert hervorragende Rating mit
einem negativen Ausblick. Die Ratingagentur Moody’s Investors
Service erneuerte am 20. Februar 2009 nicht nur das Aa3 Insu-
rance Financial Strength Rating fir die AXA, sondern bestatigte
auch den stabilen Ausblick. Am 19. Marz 2009 bewertete Fitch
Ratings die Finanzstarke der AXA im Versicherungsgeschaft mit
dem sehr guten AA-, schatzte die Aussichten aber ebenso wie
Standard & Poor’s negativ ein. Auch dieses Rating gilt fir die AXA
Versicherung AG, AXA Lebensversicherung AG, AXA Krankenver-
sicherung AG, DBV Deutsche Beamtenversicherung Lebensver-
sicherung AG und DBV Deutsche Beamtenversicherung AG.

Solvabilitat weiterhin auf hohem Niveau

Der AXA Konzern verfligt unverandert Uber eine hohe finanzielle
Stabilitat und Solvabilitat. Die Solvabilitatskennziffern - darunter
ist das Verhaltnis der vorhandenen Eigenmittel zu den flir den
Geschaftsbetrieb und die Risiken mindestens erforderlichen
Eigenmitteln zu sehen - liegen bei den einzelnen Gesellschaften
weit Uber den Mindestanforderungen. Sie betragen zum Beispiel
137 % bei der AXA Lebensversicherung, 167 % bei der DBV Deut-
sche Beamtenversicherung Lebensversicherung, 150 % bei der
Deutschen Arzteversicherung, 144% bei der AXA Versicherung
und 156 % bei der AXA Krankenversicherung.



Die Entwicklung in den einzelnen Geschaftsfeldern

Wachstum in Schaden und Unfall deutlich iiber Markt

AXA (inkl. Markt*

DBV-Winterthur
Beitrage Schaden- und Unfall +0,9% +0,2%
Beitrage Kraftfahrtversicherung -3,0% -2,0%
Beitrage Lebensversicherung -0,2% +1,1%
Beitrage Krankenversicherung +2,1% +2,9%
Gesamt +0,6 % +1,0%
Neugeschaft Vorsorge in APE** +1,3% +5,8%

* Auf Basis GDV-Zahlen, Marz 2009
(Hochrechnung auf Datengrundlage von Meldungen bis Dezember 2008)

** APE = Annual Premium Equivalent (Neugeschaft an laufenden Beitragen plus 10 %
der Einmalbeitrage)

Vorsorge: Neugeschift gesteigert

Angesichts der Unsicherheit Uber die weitere Entwicklung
der Wirtschaft und der Finanzmarkte stellten die Verbrau-
cher langfristig bindende finanzielle Entscheidungen im
vergangenen Jahr haufig zurlck. In diesem Umfeld gelang
es der AXA Deutschland dennoch, das Neugeschaft im
Vorsorgebereich (Lebens- und Rentenversicherungen, Pensi-
onskasse) zu steigern. Der Neuzugang nahm um +1,3 % auf
386 Mio. Euro APE (Annual Premium Equivalent = Neuge-
schaft an laufenden Beitragen plus 10 % der Einmalbeitra-
ge) zu. Besonders die 2007 eingefuhrten Riester-Varianten
von TwinStar waren im vergangenen Jahr stark nachgefragt.
AXA profitierte bei den Riester-Vertragen allerdings wegen
des spéateren Einstiegs in den Verkauf von Riester-Policen
nicht so stark von der letzten Férderstufe der Riester-Treppe
wie manche Wettbewerber. In Beitragssumme gemessen,
nahm der gesamte Neuzugang des AXA Vorsorgebereichs im
Jahr 2008 um +2,8 % auf 9,0 Mrd. Euro zu.

Die gesamten Beitrage im Vorsorgegeschaft blieben mit
4,1 Mrd. Euro (- 0,2 %) in etwa stabil. Ruckgange durch
hohe Ablaufe aus abschlussstarken Jahren konnten
durch Erfolge im Geschaft gegen Einmalbeitrag, das un-
ter anderem durch die neue Portfolio Plus Police (PPP)
um +7,6 % auf 494 Mio. Euro zunahm, und bei der TwinStar
Riester-Rente kompensiert werden.

Das operative Ergebnis des Vorsorgebereiches war 2008
mit -3 Mio. Euro (2007: +117 Mio. Euro) stark ricklaufig.
Neben geringeren Sterblichkeits- und Kostenulberschissen
waren hier die marktbedingt gestiegenen Kosten fur die
Garantieabsicherung des TwinStar und der im Vorjahr einge-
tretene steuerliche Sondereffekt die Grinde.

Anteile der Versicherungsformen
am Bestand

Fondsgebundene
Versicherungen
einschlieBlich TwinStar

684 Mio. Euro (19,9%)

Kollektivversicherungen
492 Mio. Euro (14,3%) ‘ ‘

Berufsunfahigkeits-
versicherungen

109 Mio. Euro (3,2%)

Risiko- Gesamt: ) Renten-
versicherungen 3.431 IVi'o Eur versicherungen
. io. Euro -
: 518 Mio. Euro
79 Mio. Euro (2,3%
lo. Euro (2,3%) (100%) 15,15

Einzel-Kapital-
versicherungen

1.548 Mio. Euro
(45,1%)

Aufgrund der groRen Schwankungen an den Kapitalmarkten,
vornehmlich in den letzten Monaten des vergangenen Jah-
res, sind die Kosten fur die Erzeugung der TwinStar-Garanti-
en, die den Kunden langfristig zugesagt und fur sie in Zeiten
wie diesen von besonderem Wert sind, erheblich gestiegen.

Schaden- und Unfallversicherung:

Wachstum deutlich iiber Markt

In der Schaden- und Unfallversicherung ist die AXA Deutsch-
land im Geschéaftsjahr 2008 um +0,9 % gewachsen und
erreichte ein Beitragsvolumen von 3,6 Mrd. Euro. Das
Wachstum bei AXA Ubertraf deutlich den Durchschnitt des
Markts, der mit einem Beitragsplus von lediglich +0,2 %
nahezu stagnierte.

Der Zuwachs ist umso bemerkenswerter, da sich die AXA
nicht im grofRen Stil an dem Preiswettbewerb in der Kraft-
fahrtversicherung beteiligte und verstarkt auf Policen mit
Zusatzleistungen und mehr Service setzte. Diese Geschafts-
politik war erfolgreich und flihrte im Jahreswechslergeschaft



Beitragseinnahmen Schaden- und Unfallversicherung nach Geschiftsfeldern und Sparten

2007 2008 Veranderung in %
(Mio. Euro) (Mio. Euro)
Gesamt 3.561 3.595 +0,9
Privatkunden 2.203 2.185 -0,8
Kraftfahrtversicherung 1.268 1.230 -3,0
Sachversicherungen 448 470 +4,9
Haftpflichtversicherung 189 192 +1,3
Unfallversicherung 272 267 +1,9
Sonstige 26 26 +/-0
Industrie- und Firmenkunden 1.101 1.107 +0,5
Sachversicherungen 302 301 -0,5
Technische Versicherungen 187 194 +3,4
Haftpflichtversicherung 448 451 +0,6
Transportversicherung 127 125 -1,7
Luftfahrtversicherung 12 10 -14,2
Garantie- und Kautionversicherung 24 25 +7,4
Sonstige 257 304 +18,1
Kunstversicherung 131 136 +3,4
Indirektes Geschaft 114 156 +36,8
Andere Segmente 12 12 +/-0

Beitragsentwicklung Kraftfahrt:
In wettbewerbsintensivem Markt behauptet
(Mio. Euro)

1.268

1.254 1.251 1930
294 257
960 993
2004 2006 2007 2008
M Anteil AXA Anteil DBV-Winterthur

2008/2009 zu einem positiven Saldo von mehr als 6.000
Vertragen. Wenn es dennoch in der Kraftfahrtversicherung
zu einem Beitragsruckgang von -3 % gekommen ist, so hat
dies seine Ursache in dem gesunkenen Durchschnittsbei-
trag je Vertrag. Dieser ergab sich zum einen aufgrund des
allgemeinen Preisdrucks in dieser Sparte und zum anderen
durch die rucklaufigen Schadenquoten. Sie fuhrten dazu,
dass viele bei AXA und DBV-Winterthur versicherte Autofah-
rer in eine gunstigere Schadenfreiheitsklasse gelangten.

Zuwachse erzielten die Schaden- und Unfallversicherer der
AXA Deutschland vor allem bei den Gebaudeversicherun-
gen, den Technischen Versicherungen, in der Kunstversiche-
rung sowie in der konzerninternen Rlckversicherung.

Schadenreserven nochmals gestarkt

Die Aufwendungen flir im Geschaftsjahr 2008 in der
Schaden- und Unfallversicherung eingetretene Schaden
gingen nach Berucksichtigung der Rlckversicherung um
-3,8% auf 2,3 Mrd. Euro zurtick. Im Vorjahr hatten vor
allem die Schaden durch den Sturm Kyrill und weitere
grofRere Naturereignisse fur einen Anstieg der Schaden-
aufwendungen gesorgt. In der Haftpflichtversicherung
hat der AXA Konzern die Schadenreserven im Geschafts-
jahr 2008 erneut erhoht. Das gilt insbesondere fur die
Arzthaftpflichtversicherung, in der ein Trend zu hdheren
Schaden nicht ausgeschlossen werden kann und deshalb
schon im vergangenen Jahr eine deutliche Starkung der
Reserven vorgenommen worden war.

Mit einer Schaden-Kostenquote gemafd IFRS-Reporting der
AXA Gruppe von 98,2 % (ohne Einrechnung von Integrati-
onskosten) arbeitet der AXA Konzern weiterhin profitabel.
Diese als Net Combined Ratio bekannte Quote hat sich
gegenuber dem Vorjahr nicht verandert. Die Underlying
Earnings dieses Geschéaftsfelds stiegen um +7,0 % auf
+357 Mio. Euro.



Krankenversicherung: Beitragszuwachs von +2,1%

In der Krankenversicherung ist die juristische Fusion der
entsprechenden AXA und DBV-Winterthur Gesellschaften
bereits am 2. Juli 2008 vollzogen worden, so dass den An-
forderungen des Marktes aus der Gesundheitsreform recht-
zeitig entsprochen wurde. Auch zuklnftig wird das Geschaft
mit Beamten und Arbeitnehmern des Offentlichen Dienstes
in der DBV Deutsche Beamtenversicherung Krankenversi-
cherung in Wiesbaden fortgefuhrt, die nunmehr als Zweig-
niederlassung der AXA Krankenversicherung fungiert.

Die Beitragseinnahmen des AXA Konzerns in der Kranken-
versicherung erhdhten sich 2008 um +2,1% auf 2,1 Mrd.
Euro. Die etwas unter dem Marktdurchschnitt liegende
Steigerung hat ihren Grund in nur geringen Beitragsan-
passungen, die AXA im Vergleich zu anderen Marktteilneh-
mern vornahm, und ist damit Folge der flr den Kunden
vorteilhaften und strategisch angestrebten Beitragsstabi-
litat. Der um -5,9 % auf 111 Mio. Euro ricklaufige Neuzu-
gang in der Krankenversicherung (mit Versicherungsbeginn
in 2008) resultiert vornehmlich aus den gesetzlichen Rah-
menbedingungen. Seit Februar 2007 kdnnen Angestellte
nur noch in die Private Krankenversicherung wechseln,
wenn ihr Einkommen drei Jahre in Folge Uber der zum

1. Januar 2003 ohnehin deutlich erhéhten Versicherungs-
pflichtgrenze liegt. Daneben hielten sich Interessenten an
einer Privaten Krankenversicherung in den ersten Monaten
des vergangenen Jahres mit einer Entscheidung zurtck,
da die sich aus der Gesundheitsreform ergebenden Ver-
anderungen fur die Private Krankenversicherung lange
unklar waren. Diese Zurlickhaltung legte sich erst in den
letzten Wochen des vergangenen Jahres. Rechnet man die

Zahl der versicherten Personen
(Voll- und Zusatzversicherungen) in Tsd.

1.425 1.432*

1.378 1.379 1.403
874
855 856 866
523 523 537 551
2004 2005 2006 2007 2008
B Anteil AXA Anteil DBV-Winterthur

*Verschmelzung DBV-Winterthur Krankenversicherung
mit AXA Krankenversicherung im Jahr 2008

im letzten Quartal 2008 neu abgeschlossenen Kranken-
versicherungsvertrage mit Versicherungsbeginn in 2009
hinzu, war die Vertriebsleistung fir das Neugeschéaft in
der Krankenversicherung bei AXA hingegen deutlich héher
als im Vorjahr. Insgesamt konnte die AXA Deutschland im
vergangenen Jahr trotz des schwierigen Umfelds 8.727
Vollversicherte hinzugewinnen.

Fur ihre Versicherten erbrachte die AXA Krankenversiche-
rung im vergangenen Jahr Leistungen von insgesamt

1,3 Mrd. Euro. Das sind +9,5% mehr als im Jahr zuvor.
Bei den Leistungsauszahlungen waren erhéhte Ausgaben
Uber beinahe alle Leistungsarten und Tarife festzustellen.

Zum operativen Ergebnis des AXA Konzerns trug die
Krankenversicherung mit Underlying Earnings in Hohe von
+47 Mio. Euro (2007: +70 Mio. Euro) bei. Der Rickgang
erklart sich hauptsachlich durch im Vorjahr eingetretene
steuerliche Einmaleffekte.

Kapitalanlagen von Finanzmarktkrise beeinflusst

Das Jahr 2008 war vor allem im letzten Quartal durch bis da-
hin ungekannte, dramatische Turbulenzen an den Finanzmark-
ten gepragt. Die Insolvenz von Lehman Brothers fuhrte zur
weltweiten Bankenkrise sowie zu massiven Einbriichen an den
Aktien- und Zinsmarkten. Trotz einiger kurzfristiger Erholungs-
phasen haben die Aktienmarkte das Jahr 2008 mit deutlichen
Verlusten abgeschlossen. Der Deutsche Aktienindex (DAX) no-
tierte am Jahresende einen Ruckgang von -40 %. Der flr den
europaischen Aktienmarkt reprasentative Index EuroStoxx 50
wies sogar einen Verlust von -44 % aus. Im amerikanischen
Wirtschaftsraum wurden ahnliche Kursverluste verzeichnet -
der S&P 500 Index ging um -38% zurlck.

Zugleich sanken im vergangenen Geschaftsjahr auch die Zin-
sen im US-Raum sowie im Euro-Raum deutlich. Wahrend die
US-Notenbank Fed in mehreren Schritten im Jahresverlauf die
Leitzinsen auf O bis 0,25 % gesenkt hatte, erfolgte die Zins-
senkung in Europa erst in der zweiten Jahreshalfte. Im Laufe
der ersten Jahreshalfte 2008 hatte die Europaische Zentral-
bank die Leitzinsen zunachst bis auf 4,25 % im Juli erhoht.
Angesichts der sich zunehmend eintriilbenden Konjunkturaus-
sichten sowie der vor diesem Hintergrund wachsenden Zuruck-
haltung der internationalen Anleger sanken die Leitzinsen im
Euro-Raum in drei Schritten auf zuletzt 2,50 %. Auch der Zins-
satz fur 10-jahrige Bundesanleihen fiel unter Schwankungen
von 4,31% Anfang 2008 auf 2,95 % Ende Dezember.

In diesem unruhigen Umfeld hat der AXA Konzern das Ziel
verfolgt, sein Kapitalanlagenportfolio méglichst rentierlich
unter Berucksichtigung der gestiegenen Risiken anzulegen.



Kapitalanlagen: Anteile (IFRS-Buchwerte) fiir 2008

Kapitalanlagen fondsgebundener
Versicherungen

2,5% (2,7%)
Publikumsfonds
0,7% (1,0%)
Aktien und ‘
Beteiligungen

5,8% (9,3%)

Darlehen und
Ausleihungen

11,8% (11,1%)

Fremdgenutzter
Grundbesitz

2,2% (2,1%)

Renten
77,1% (73,8%)

Werte fir 2007 in Klammern

Zudem nutzte der Konzern die krisenbedingten Moéglichkeiten
der Kapitalmarkte sowie die Vorteile als Unternehmen einer
internationalen Versicherungsgruppe, um mit zur Verflgung
stehenden Mitteln Kapitalanlagen zu attraktiven Konditionen
zu erwerben. So wurde im Geschéftsjahr 2008 verstarkt in ho-
herverzinsliche Unternehmensanleihen aus dem Europaischen
Wirtschaftsraum investiert, um langfristig hohe Zinsertrage

zu sichern. Des Weiteren wurde das Aktienexposure ab Mitte
2007 bis Anfang Oktober 2008 durch Absicherungsmafinah-
men und Verkaufe schrittweise deutlich reduziert. Dadurch ver-
ringerte sich der Anteil der Aktien einschlielich Beteiligungen
und Alternativen Investments im Laufe des Geschaftsjahres
2008 von 9,3 % auf 5,8%. Das bdrsennotierte Aktienportfolio,
das 3,4 % der Kapitalanlagen umfasst, ist nahezu vollstandig
gegen Kursverfall abgesichert.

Der Bestand an Kapitalanlagen verringerte sich bei der
AXA Deutschland im Jahr 2008 auf 59,0 Mrd. Euro (2007:
61,0 Mrd. Euro). Fast 90 % des Kapitalanlagebestands sind
in festverzinslichen Wertpapieren angelegt.

Als bedeutender Investor konnte sich der Konzern natrlich
nicht den allgemeinen Entwicklungen an den Finanzmarkten
entziehen. Sie fihrten insgesamt zu einem zwar geringeren,
aber weiterhin deutlich positiven Kapitalanlageergebnis. Trotz
des schwierigen Kapitalmarktumfeldes nahmen die laufenden
Ertrdge im Wesentlichen aufgrund héherer Zinseinnahmen aus
festverzinslichen Wertpapieren um +3,2% auf 2,6 Mrd. Euro
zu. Dem standen Abschreibungen und realisierte Verluste auf

Wertpapiere von 659 Mio. Euro sowie nach IFRS vorzuneh-
mende ergebniswirksame Marktwertanpassungen in Héhe von
1,0 Mrd. Euro gegenlber. Die Marktwertanpassungen sind in
der Regel vorubergehender Natur, da ein wesentlicher Teil auf
festverzinsliche Wertpapiere entfallt, deren Wert durch héhere
Risikoaufschlage gesunken ist, bei denen aber keine Zah-
lungsausfalle erwartet werden. Insgesamt verringerte sich das
Kapitalanlageergebnis der AXA Deutschland somit von 2,6 Mrd.
Euro im Vorjahr auf 960 Mio. Euro.

Kapitalanlageergebnis

2007 2008
(Mio. Euro) (Mio. Euro)
Laufendes Kapitalanlageergebnis 2.541 2.623
Zu-/Abschreibungen und realisierte +134 -659
Gewinne/Verluste
Marktwertanpassungen +60 -1.004
Gesamtes Kapitalanlageergebnis 2,735 960

Der AXA Konzern hat alle Abschreibungen auf Kapitalan-
lagen gemaf den gesetzlichen Vorschriften vorgenommen.
Fur die Ermittlung eines potenziellen Abschreibungsbedarfs
wurden Marktpreise herangezogen. Dabei gilt nach IFRS fur
Aktien, dass abgeschrieben werden muss, wenn der Markt-
wert sechs Monate unter dem Buchwert liegt oder am Bilanz-
stichtag um mehr als 20 %. Festverzinsliche Wertpapiere
werden abgeschrieben, wenn ein Zahlungsausfall vorliegt
oder erwartet wird. Eine Abschreibung erfolgt grundséatzlich
auf den Marktwert.



AXA in Deutschland -
Teil einer globalen Gruppe

Der deutsche AXA Konzern steht mit seinen Einnahmen von 9,8 Mrd. Euro flr nahezu 11 % des
Umsatzes des AXA Gruppe und bildet damit einen bedeutenden Teil des globalen Unternehmens.
In Deutschland kommt er auf einen Marktanteil von 6 %. Damit liegt er auf Rang vier unter den
deutschen Erstversicherungsgruppen. In allen Segmenten zahlt das Unternehmen zu den gréfiten

Anbietern im Markt.

In der Schaden- und Unfallversicherung, in der der Konzern
mit den Gesellschaften AXA Versicherung AG, AXA Art Ver-
sicherung AG, DBV Deutsche Beamtenversicherung AG und
Deutsche Arzteversicherung Allgemeine Versicherungs-AG
tatig ist, belegt die AXA Deutschland mit einem Marktanteil
von 6,1% Rang 4. Im Bereich Vorsorge (Gesellschaften: AXA
Lebensversicherung AG, DBV Deutsche Beamtenversiche-
rung Lebensversicherung AG, Deutsche Arzteversicherung
AG, Pro bAV Pensionskasse AG, winsecura Pensionskasse
AG und Rheinisch-Westfalische Sterbekasse Lebensver-
sicherung AG) nimmt sie mit einem Anteil von 5,2 % am

Der AXA Konzern und seine wichtigsten Gesellschaften

Gesamtmarkt Platz 6 ein. Im Segment der Krankenversi-
cherung ist der Konzern mit der AXA Krankenversicherung
AG und ihrer fiir das Geschéft mit dem Offentlichen Dienst
errichteten Zweigniederlassung DBV Deutsche Beamten-
versicherung Krankenversicherung in Wiesbaden bei einem
Marktanteil von 6,9 % die Nummer 4. In allen Geschaftsseg-
menten bietet die AXA Deutschland sowohl Firmen- als auch
Privatkunden eine breite Produktpalette in den Bereichen
Vorsorge, Vermdgensmanagement und Versicherung an.
Rund 7 Mio. Kunden vertrauen derzeit auf die Leistungen
der AXA Deutschland.

| 100 %+

AXA Gruppe
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*Indirekt bzw. direkt und indirekt; Beteiligungen zu 100 %, wenn nicht anders angegeben



Fast 170-jahrige Geschichte

Ihren Ursprung hat die AXA Deutschland in der 1839 von
Koélner Kaufleuten und Bankiers gegrindeten ,Kdlnische
Feuer-Versicherungs-Gesellschaft, genannt Colonia“. Eine
ahnlich lange Tradition hat die 1871 als Lebensversiche-
rung fur die Armee und Marine gegriindete und bis heute
dem o6ffentlichen Dienst eng verbundene DBV-Winterthur,
die im Rahmen der Ende 2006 erfolgten Ubernahme der
Winterthur-Gruppe durch die AXA in den deutschen Konzern

Die AXA Historie in Deutschland

integriert wurde. Weitere traditionsreiche Namen aus der
Geschichte des Unternehmens: Nordstern, 1866 in Berlin
gegrindet und ab dem Jahr 1991 mit Colonia fusioniert,
und Albingia, 1901 in Hamburg als Transport- und Unfallver-
sicherer ins Leben gerufen und 2000 in den Konzern einge-
gliedert. Seit 1997 ist die AXA Deutschland Teil der global
agierenden AXA Gruppe, eines der grofiten Versicherungs-
und Finanzdienstleistungsunternehmen der Welt und die
Nummer 2 unter den europaischen Erstversicherern.

und andere Nordstern
fusionieren mit der

Colonia an der Spitze

Feuer-Versiche-
rungs-Gesell-
schaft, genannt
Colonia“

bl T OO S Nordstorn Wy CoLoniA ALBINGIA M —
1839 1970 2008/09
>
Griindung der National, Schlesi- Fusion von Colonia wird Integration Umbenennung Einbringung der Strategische
,Kdlnischen sche, Gladbacher Colonia und Teil von AXA der Albingia in AXA DBV-Winterthur in Neuausrichtung

den AXA Konzern des AXA Konzerns

Teil einer starken Gruppe und Region

Die AXA Deutschland ist eingebettet in die internationale
AXA Gruppe, einen der fuhrenden Versicherer und Ver-
mogensverwalter weltweit. Die AXA Gruppe beschaftigte
Ende 2008 insgesamt rund 109.300 Mitarbeiter. Mit
Schwerpunkten in Europa, Nordamerika und dem asia-
tisch-pazifischen Raum erzielte sie 2008 einen Umsatz
von 91,2 Milliarden Euro, ein bereinigtes Ergebnis (nach
Steuern) von 923 Mio. Euro sowie ein operatives Ergebnis
(Underlying Earnings) von 4,0 Milliarden Euro. 52 Millionen
Kunden vertrauen weltweit auf AXA.

AXA ist der erste Versicherungskonzern, der sich einen
weltweit einheitlichen Markennamen gab. Damit doku-
mentiert das Unternehmen seine Gréf3e und Starke nach
auflen und gibt auch seinen Mitarbeitern und Kunden rund
um den Globus ein sichtbares Zeichen zur besseren Iden-
tifikation mit ihrem Unternehmen. Wo immer die AXA Grup-
pe prasent ist, verfolgt sie das ehrgeizige Ziel, MaRRstab
ihrer Branche zu werden.

Die Urspriinge der AXA Gruppe reichen zuriick in die
spaten 70er Jahre, als Claude Bébéar im franzosischen
Rouen die FUhrung des kleinen Gegenseitigkeitsversi-

cherers Ancienne Mutuelle Gbernahm, ihn sogleich mit
mehreren regionalen Gegenseitigkeitsvereinen verschmolz
und wenig spater die fast doppelt so grofle Unterneh-
mensgruppe Drouot kaufte. Unter dem eingangigen - und
international aussprechbaren - Namen AXA, den Bébéar
seiner Gruppe 1984 gegeben hatte, nahm die Expansion
nach Bébéars Motto ,Management by Opportunities“ ihren
Lauf: in Frankreich, in Europa und schlieflich weltweit. Be-
sonders spektakulare Akquisitionen der AXA waren 1992
der Einstieg in die amerikanische Equitable-Gruppe, 1996
die Fusion mit dem privatisierten grofiten franzdsischen
Versicherer Union des Assurances de Paris (UAP), damals
GroRaktionar der Colonia-Gruppe, und 2006 die Ubernah-
me der Winterthur Gruppe mit Hauptsitz in der Schweiz.
Seit 2000 wird die Gruppe von Henri de Castries geflhrt.
Claude Bébéar wechselte in den Aufsichtsrat, bis er sich
entschied, im April 2008 dieses Amt aus Altersgriinden
niederzulegen.

Die AXA Gruppe ist sowohl an der Pariser als auch an der
New Yorker Borse notiert und in den wichtigsten interna-
tionalen Aktienindices wie Euro Stoxx 50, Dow Jones oder
CAC 40 vertreten.




Gremien des AXA Konzerns

Aufsichtsrat

Alfred Bouckaert

Vorsitzender

Mitglied des Management Board der AXA, Paris,
und Prasident der AXA Region Northern, Central
and Eastern Europe (NORCEE)

Herbert Mayer*
stellv. Vorsitzender
Angestellter, Pfinztal

Uwe Beckmann*
Angestellter, Sarstedt

Harry Clemens*
Leitender Angestellter, KéIn

Kurt Dohmel
Hamburg

Leonhard Fischer
Geschaftsfihrer der RHJI Swiss Management LLC, Zirich

Dr. Michael Frenzel
Vorsitzender des Vorstands der TUI AG, Hannover

Michael Garrecht*
Angestellter, Mannheim

Peter Heesen
Bundesvorsitzender der dbb beamtenbund und tarifunion, Berlin

Hans-Peter Lenssen*
Gewerkschaftssekretar der ver.di Bundesverwaltung, Glienicke

Friedrich Merz
Rechtsanwalt bei Mayer Brown LLP, Arnsberg

Frank D. Meyer*
Angestellter, Wiesbaden

Dr.-Ing. Ekkehard Schulz
Vorsitzender des Vorstands der ThyssenKrupp AG, Disseldorf

Emmanuel de Talhouet
Director Business Support and Development der AXA Region Northern,
Central and Eastern Europe (NORCEE), Paris

Klaus Weber*
Bundesbeamtensekretér der ver.di Bundesverwaltung, Berlin

Manfred Weyrich*
Angestellter, Overath

Claas Kleyboldt
Ehrenvorsitzender des Aufsichtsrats

*Vertreter der Arbeitnehmer

Konzernbeirat

Friedrich Merz
Vorsitzender
Rechtsanwalt bei Mayer Brown LLP, Arnsberg

Detlef Bierbaum
Mitglied des Aufsichtsrats des Bankhauses
Sal. Oppenheim jr. & Cie. KGaA, Koln

Dr. Reinhard Géhner
Hauptgeschaftsfihrer und Mitglied des Prasidiums der Bundes-
vereinigung der Deutschen Arbeitgeberverbande, Berlin

Dr. Achim Middelschulte
ehem. Vorstandsmitglied der E.ON Ruhrgas AG, Dusseldorf

Prof. Dr. Meinhard Miegel
Vorsitzender des Vorstands der Denkwerk Zukunft Stiftung
kulturelle Erneuerung, Bonn

Dr. Rolf Martin Schmitz
Vorstandsvorsitzender der RheinEnergie AG, Koln

Dr. Peter Schérner
Mitglied des Vorstands der Evonik Industries AG, Essen

Prof. Dr. Klaus Triitzschler
Mitglied des Vorstands der Franz Haniel & Cie. GmbH, Duisburg




Gruppenvorstand

Dr. Frank W. Keuper

Vorsitzender

Konzernkommunikation, Konzernrevision,
Konzernstrategie und Portfoliosteuerung,
Konzernorganisation und Prozessmanagement

Rainer Brune

Kundensegment Offentlicher Dienst
Privatkundengeschaft Sach, Unfall, Haftpflicht,
Kraftfahrt

Bernd Jung
Kundendienst/COO

Ulrich C. Nief3en
Personal, Recht und Compliance, Verwaltung

Dr. Patrick Dahmen
Planung/Bilanzierung/Reporting, Cash, Corporate
Finance, Risiko- und Valuemanagement, Controlling,
Procurement, Steuern

Gernot Schlosser
Kundensegment Arzte/Heilwesen
Krankenversicherung, Arzteversicherung

Thomas Gerber
Kundensegment Privatkunden
Vorsorge, Bank, AXA Privatanlage

Wolfgang Hanssmann
Vertrieb, Marketing

Dr. Heinz-Jiirgen Schwering
Kapitalanlagen, Asset Liability Management

Jens Wieland
Informationstechnologie, Logistik

Dr. Markus Hofmann

Kundensegment Industrie- und Firmenkunden
Schaden- und Unfallversicherungen,
Ruckversicherung, Schaden
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