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Personliche Vita & Vorstandsressorts

= LVMer seit 1987

= Start als Trainer in der
Aus- und Weiterbildung

= Vorstandsmitglied seit
Juli 2015

Ressort
Vertrieb
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AO Vertriebsorganisation

\.

7

AO Vertriebsunterstiitzung
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Vertriebsgebiet Nord

\.
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Vertriebsgebiet West

\.

r

Vertriebsgebiet Std
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Weitere
Ressorts

Ressort
Vorsitz

Dr. Mathias
Kleuker

Ressort
Komposit

Heinz Gressel

Ressort
Vorsorge

Dr. Rainer
Wilmink

Ressort IT

Marcus
Loskant

Ressort
Finanzen

Reimar
Volkert




VERSICHERUNG

I LVM | Zahlen und Fakten I-VME

[;?%
> 15,0 Mio.

Kundenvertrage

=

4,9 Mrd.

Bruttobeitrage
(in EUR)

~
22,9 Mrd.

Kapitalanlage
(in EUR)

I

> 2.100

"Vertrauensleute"”
mit > 5.300
Agenturmit-

arbeitenden

o

> 4.200

Mitarbeitende
im Innendienst

Stand: 31.12.2024 vorlaufige Zahlen



Positionierung als diversifizierter Rundum-Versicherer
Beitragseinnahmen in Millionen Euro

Kraftfahrtversicherung

1707

Mio. Euro

Feuer- und
Sachversicherung

Stand: 31.12.2024 vorlaufige Zahlen

4.895‘

§

Haftpflichtversicherung
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Lebensversicherung

891

Sonstige

71

Rechtschutzvers.

221

Unfallversicherung

243

Krankenversicherung

475
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Wesentliche Einflussfaktoren im Vertrieb der Zukunft VERSICHERUNG




Entwicklung der Vertriebswege — GDV vs. Sirius Campus

GDV

Anteil der Vertriebswege am Neugeschift (nach Beitragsaufkommen)
auf Basis der aggregierten Meldungen der GDV-Mitgliedsunternehmen;
rickmeldende Unternehmen reprasentieren Marktanteil von >88%

m Einfirmenvermittler u Mehrfirmenvermittler

=

< 2022 44 33 4 14

5

[}

H

2

2

= 2012 48 32 6 9
=

o R

0 c

@

o £

26

D

5% .A_,/O—H—HO—H\.’-O
-g)% 0 12 12 1413 14 14 14 14 43 43 14
=3

s M2 13 14 M5 16 17 18 M9 20 21 22 '23

N\
(1—-)
\_/

LV

VERSICHERUNG

Sirius Campus — Kundenmonitor e-Assekuranz

Verbraucherbefragung, Frage: Uber welchen Vertriebsweg haben Sie
diese Versicherung oder Geldanlage abgeschlossen [in den letzten 2 Jahren]?
Basis: Neuabschliel3er der jeweiligen Versicherung, Fallzahl: n=883-5.488

mBank m Direktvertriebe / Vergleichsportale Sonstige \]_L,
44 12 |5 31
67 8 4 13

20 21

22

12 13 "14 15 "6 17 "18 19 '23



Aktuelle Aktivitaten der Wettbewerber und Marktzahlen unterstreichen I_VM E

den Kundenwunsch nach digitalen Abschlussmoglichkeiten

ANTEIL DIGITALVERTRIEB AM NEUGESCHAFT'

PH 43,0% KA 0% 0% 60%
HR 44,0% P A5 0%  #30%  60%
RS 49,0% Xl 0% | 230%  80%
KV 50,0% EXT 0.0% | 160% | 12,0%
AU 60,0% Rl 7.0% | 150%  7,0%
WG 50,0% GX T 8.0% | 130% | 12,0%
LV

Quelle: 1) Sirius-Campus 2023: Kundenmonitor e-Assekuranz; 2) siehe Untertitel

VERSICHERUNG

WETTBEWERBER MIT ZAHLREICHEN AKTIVITATEN?

12,0% 6,0% 8,0%
T

M Einfirmenvermittier [l Mehrfirmenvermittler Bank [ Online Sonstige 100%

PROVINZIAL

die Bayerische

SIGNAL IDUNA @

®othaer

Provinzial schafft neues Vorstandsressort
,Kundenmanagement und neue Geschéaftsmodelle*

asscompact.de | 04.01.2024

Die Bayerische biindelt Digitalvertrieb in
Konzerntochter

pfefferminzia.de | 12.10.2023

SIGNAL IDUNA fiihrt Digitalvertrieb als weitere
Séule des Vertriebes ein
asscompact.de | 17.01.2023

Gothaer biindelt digitalen Vertrieb unter neuer
Leitung

presse.gothaer.de | 04.10.2021
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Vertriebswege 2024 nach Produkten — Detailbetrachtung Onlinevertrieb VERSICHERUNG

Sirius Campus - Kundenmonitor e-Assekuranz

Verbraucherbefragung, Frage: Uber welchen Vertriebswe? haben Sie diese Versicherung oder Geldanla%e abgeschlossen [in den letzten 2 Jahren]?
Basis: NeuabschlieBer der jeweiligen Versicherung, Fallzahl: n=295-1.752, Befragungsjahr 2024

H Einfirmenvermittler ™ Mehrfirmenvermittler ®Bank M Online = Sonstige Website der Versicherung Vergleichsportale
Kfz 45 10 3 34 15 19
Private Haftpflicht ) 12 6 30 15 15
Durch Rund
Hausrat 49 12 7 27 o N 12 15 SUmmierer?smgg,g
g a Werte nicht immer
Rechtsschutz 53 10 7 23 = g 1 12 Gexakt auf den
=3 esamtwert fijr
- ? 3 Online auf,
Private Kranken / Pflege* 52 10 7 18 >0 1 7
e
. =S
Private Unfall 58 10 9 18 o e n 7
Leben™ 51 14 16 1 4 7
Wohngebiude 54 15 12 10 4 6
*inkl. Krankenzusatz; ** Beim Kundenmonitor e-Assekuranz von Sirius Campus werden zum Thema ,Leben" die folgenden Produkte abgefragt: Kapital-Leben, Risiko-Leben, Private Rente, Berufsunfahigkeit, fondsgebundene 3

Leben, fondsgebundene Rente, Riester-Rente, Basis-Rente (Riirup)



Neben der Absicherung des Erfolgs der Zukunft konnen mithilfe des I_VME
Digitalen Vertriebes auch neue Vertriebspotenziale gehoben werden VERSICHERUNG

Warum Digitaler Vertrieb?

S 2l Absicherung Hebung von
@ Erfolg der Zukunft % Vertriebspotenzialen
N

Verandertes Kundenverhalten Bestandskunden/innen

Veranderte Wettbewerbssituation Neukunden/innen
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Erfolgreicher Vertrieb der Zukunft — Handlungsfelder VERSICHERUNG

Ausbau
Agenturen
und Agentur-
personal

D

A;;tur _
/

Ang.
AD

Digitaler
Vertrieb

Steigerung der
Vertriebszeit
und Effizienz

in Agenturen

10
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Unsere Vertriebsform — AusschlieBlichkeit VERSICHERUNG

Unser Serviceverbund

Innendienst
Angestellter
Aulendienst

Agentur

Agenturen

= Wir stehen fir personliche Beratung und Betreuung — genau dort, wo unsere
Kunden uns brauchen. Der Kunde erlebt die LVM durch seine Agentur

= Inrund 2.000 LVM-Agenturen, stehen mehr als 2.100 “Vertrauensleute” gemeinsam
mit ihren Uber 5.300 Mitarbeitern und Auszubildenden unseren Kunden

bundesweit bei ihren Versicherungsfragen zur Seite

Stand: Ende 2024 11



Anforderungen an den strategischen Rahmen und an das Zielbild

03 Ausgangslage

&

Bereits zehn LVM-Produkte
online und iiber 95.000
digitale Abschliisse in 2024
(+16 % ggu. 2023)

T Ziele
@Q Schaffung einer Verbindung zwischen
29 digitalem Abschluss und gegenseitiger

AusschlieBlichkeit

Gemeinsame Nutzung der Chancen des
veranderten Kundenverhaltens mit den
Agenturen

Erhdéhung (digitaler) Wettbewerbsfahigkeit
durch erweitertes, digitales Produktangebot

4 7

im stationdren Vertrieb (Up-/Cross-Selling,

ﬁ Nutzung bereits vorhandener Erfolgskonzepte
Kooperationen)

=
=

-
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&

Neue
Vertriebspotenziale
bei Bestands- und

Neukunden

12



Projektarbeit erstreckte sich uber einen Zeitraum von > 1 Jahr
zur Herleitung eines strategischen Rahmens (Zielbildes)
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14 PA-Sitzungen mit StraKo & VMV

o A
> 12 Monate Projektarbeit M G |

> 80 Projektbeteiligte

~ 30 getroffene Empfehlungen

Zahlen, Daten,
Fakten

6 Teilprojekte

1 strategischer Rahmen
(Zielbild)

23 TPL-Runden

~ 400 Seiten Dokumentation

1.750 geleistete PT!
1) Basiert auf Hochrechnung der Teilprojekte, inkl. Beratertage zeb

13
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Ergebnis strategischer Rahmen und Zielbild VERSICHERUNG

Im zukinftigen LVM-Vertrieb wird der Agenturvertrieb um
den digitalen Vertrieb erweitert Agenturen nutzen neben dem
— dieser kann sowohl dezentral liber die Agenturen als stationaren auch den digitalen
auch zentralseitig tiber die LVM erfolgen. Vertrieb zur starkeren

g>§@ 3 Bestandsdurchdringung und

Strategischer

r" Akquirierung neuer Kund:innen
Rahmen <

Zentralseitiges, digitales
Cross-/Up-Selling und
- Neukundengewinnung mit
LVM

Agenturen Uberleitung in die Agenturen

Vereinbarung mit den Agenturen: [”\9%0
Alle Vertrage und Abschliisse werden — unabhangig ob digital aly =/
oder stationar abgeschlossen — einer Agentur zugeordnet und N =
verprovisioniert! Y

Agénturen

14
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Handlungsstrange zur Umsetzung der digitalen Vertriebsstrategie VERSICHERUNG

Auswahl und Herstellung von
geeigneten onlinefahigen @®

Produkten
Onlinefahige

Produkte Ausbau der neuen Online-

Abschlussstrecken fir die

Online- ausgewshlten Produkte

Abschluss-
strecke
Implementierung geeigneter Tools
zur Bestandskund:innen- Digitales
Durchdringung und Marketing

Aufbau eines Kooperations-
Neukund:innen-Gewinnung P

managements mit Fokus auf

. lokalen Kooperationen
Kooperations

management

Beféhigung
Agentur-
vertrieb

Qualifizierung der Agenturen und
des angestellten AD zur digitalen
Bestandskund:innen-

Durchdringung und tibergreifender Koordination und

i Kernverantwortlichkeiten in der
[olgye] . " . .
a¥al jeweiligen Abteilung mit

Verankerung
in
Organisation

Neukund:innen-Gewinnung Steuerung im Vertrieb
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| o LVM'S

1. Vorteile, die unsere Agenturen von der LVM kennen, bleiben erhalten

2. Online-Méglichkeit wird erganzt, ohne die Agenturen aufen vor zu lassen
= Wir begegnen den veranderten Kundenerwartungen in Folge der Digitalisierung
= Wie eroffnen neue Maoglichkeiten fur die Agenturen

3. Die Agentur bleibt die Schnittstelle zum Kunden!

Digitale Vertriebsstrategie = Erganzung digitaler Elemente zum Nutzen Aller

© £

16



Herzlichen Dank fur lhre Aufmerksamkeit!




