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Deutschland befindet sich in einem dynamischen Umfeld
Aktuelle Herausforderungen in Deutschland

Versicherungsbranche als wichtiger Hebel zur Losung der Herausforderungen



Versicherungsbranche als wichtiger Hebel zur Losung der
aktuellen Herausforderungen

Herausforderungen: Einfluss der Versicherer:

Konjunkturelle Wirken als wichtiger Stabilisator der Wirtschaft, indem sie Risiken absichern,
Herausforderungen Innovationen fordern und Investitionen ermoglichen

Geopolitische Tragen dazu bei, wirtschaftliche Folgen geopolitischer Unsicherheiten
Unsicherheiten abzumildern, indem sie Unternehmen vor plotzlichen Verlusten schiitzen

Energie- und Schiitzen Unternehmen / Infrastruktur vor klimabedingten Risiken, schaffen Anreize
Klimawandel fur nachhaltige Investitionen und erhohen Resilienz gegenuiber Extremwetter

Digitale Transformation / Entwickeln innovative Produkte / Dienstleistungen, gestalten Prozesse effizienter und
Innovationen nutzen Datenanalysen, um Risiken genauer zu beurteilen

Soziale Staat zieht sich tlw. in der sozialen Absicherung zuriick - Versicherer bieten Losungen
Sicherungssysteme vor finanziellen Risiken bspw. bei Krankheit, im Alter oder bei Berufsunfahigkeit

Auf Versicherer kommen hohe Investitionsbedarfe zu (insb. in der Ki-Skalierung)
=



AXA -
ein starker Partner



AXA Deutschland ist Teil einer starken globalen Gruppe

l l J ’
154.000 In 50 Lindern
Mitarbeitende vertreten
und Vertriebskrafte
B Aktuelle AXA Standorte
110,3 Mrd. € Bruttoeinnahmen

N 8,1 Mrd. € Underlying Earnings
95 Mio. ceschitsiahr 49,9 Mrd. € Eigenkapital

2024 .
Kund:innen 983 Mrd. € verwaltete Kapitalanlagen

Die Rolle des Maklervertriebes bei AXA

Alle Zahlen beziehen sich auf 2024
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AXA Deutschland in Zahlen

0

7,2 Mio.

Kund:innen

™

¥ lm’

8.091
Mitarbeitende

3.424

Vermittler:innen in der
AusschlielSlichkeit*

~14.000

reversierte Makler:innen

12 Mrd. Euro

Bruttoeinnahmen

11 %

vom Gruppenumsatz

72.527 Mio. Euro

verwaltete Kapitalanlagen

* inklusive DAV/DAF: 3.829

12 Standorte
deutschlandweit

PERSONENVERSICHERUNG

32%
Kranken
=~ 25%
Brutto- <=~  Vorsorge
einnahmen

Q
43 %
Schaden- und

Unfallversicherung SACHVERSICHERUNG



Entwicklungen
im Maklermarkt



Am Maklermarkt ist ein hoher Grad an Veranderung zu beobachten
Konsolidierung, Spezialisierung und Digitalisierung als zentrale Trends im Maklermarkt

7 ) Entwicklungen im Maklermarkt

Der Maklermarkt unterliegt aktuell enormen Veranderungsprozessen,
die sich noch beschleunigen werden

= Konsolidierung im Maklermarkt - primar getrieben durch:
* Finanzstarke Private Equity-Unternehmen
= Marktaustritte kleinerer Makler
= Anschluss an Pools oder Vertriebe

= Spezialisierung der Makler:

= Branchen, Zielgruppen, Geschaftsfelder, Sparten v
= Digitalisierung in der Zusammenarbeit: i&
= Steigende Anforderungen der Makler

= Steigende Bedeutung technischer Dienstleister
= Rasant zunehmender Einsatz von Kl




Konsolidierungstrend im Maklermarkt setzt sich ungebremst fort
Aktuelle Situation im Konsolidierer-Umfeld

Makler-Konsolidierung in Deutschland:

1. Welle:
Aufkauf / Konsolidierung der ,MittelgrolRen“ mit Fokus auf

= Industriemakler
= bAV-Spezialisten und
= Technische Dienstleister

2. Welle:
Konsolidierungsbewegung der ,Kleinen“

» Einstieg ins Privatkundengeschaft
= Zusammenschlusse kleinerer Makler (Steigerung Attraktivitat)

> In erster Aufkaufphase lag Fokus auf
Courtageangleichung / -harmonisierung

» Aktuell Vorantreiben der vollstandigen Integration der
Maklerhauser (prozessual, strukturell)

» Zudem Reduktion der Komplexitat in Bestanden und
Prozessen = Konzentration auf Set an Versicherer
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Gestiegene Anforderungen an Maklerbetreuung durch Spezialisierung
Generalistische Betreuungsmodelle unter Druck

= Makler spezialisieren sich
vermehrt auf bestimmte
Branchen, Sparten,
Geschaftsfelder oder

Zielgruppen
Branchen pe = Folge dieser Spezialisierungen
(Energie, Produiiere?des Gewerbe, Handel ... Si nd steigende faChliChe
Anforderungen an die
Maklerbetreuung

= Generalistisch aufgestellte
Betreuungsfunktionen
geraten unter Druck - konnen

dem Makler nicht mehr auf
Geschaftsfelder Sparten Augenhdhe begegnen

(Privatkunden-Fokus, Corporate-Fokus) (Lebens-, Kranken- oder Sachversicherung)
P . : :

Maklervertrieb als Zugangsweg zu hoch-spezialisierten Partnern / Zielgruppen
Die Rolle des Maklervertriebes bei AXA 2.03.2026 M
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Kilinstliche Intelligenz als Schliisselfaktor in digitaler Transformation
Enormer Investitionsbedarf in kommenden Jahren - Finanzkraft entscheidender Wettbewerbsvorteil
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Bei AXA arbeitet schon heute jeder 2. Mitarbeitende regelmdBig mit einer Ki-basierten Anwendung



Weiterentwicklung
des AXA-Maklervertriebes



Weiterentwicklung des Leistungsangebotes an unsere Makler
Steigerung der Maklerorientierung entlang der gesamten Wertschopfungskette

Wir entwickeln passgenaue Angebote fiir den

Maklermarkt und eine starke Marke (AXA und DBV)
weiter

PRODUKTE

Wir stellen eine verbesserte Servicesituation fiir die
Fokus-Segmente sicher, um unsere Marktpositionierung

SERVICE
Zu verbessern

Wir starken unser digitales Fundament, bauen

DIGITALISIERUNG sukzessive das digitale Leistungsangebot aus und

bieten digitale Self-Services

Wir fokussieren uns auf potentialtrachtige Makler-
Segmente und bedienen diese aktiv und kompetent
auf Augenhohe

BETREUUNG

- ,fokussierter & spezialisierter*
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AXA setzt auf den Maklermarkt
als zentralen Hebel fiir seine

Wachstumsambitionen
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Vielen Dank!




