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Neue Risiken, Profitabilitat & Underwriting:
Resiliente Geschaftsmodelle in einem
volatilen Marktumfeld
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Die Welt wird riskanter fur uns und unsere Kunden, dementsprechend steigt 73 ZURICH
der Wert von Versicherungsschutz — Beispiel P&C Retail

RISKANTER TEURER WERTVOLLER

— Frost, Starkregen und Waldbrande — Werte und Kosten (Wieder-

— Neue Technologien: Brande durch beschaffung) steigen weiter

Je hoher die finanziellen Risiken, desto

Akkus, Photovoltaik und — Lohne, Baupreise sowie _ elie
Klimaanlagen. Reparatur-, Materialkosten \\//vertyorLIerW|rd ver:Iasshcher
— Gebaude (inkl. Rohre und Elektrik) s[;]c-elgen von weiter hohem ersicherungsschutz.
iveau.

werden alter

— Bau-Qualitat wird volatiler — Reparaturen werden teurer!

— Anforderungen an Qualitat und

— Sicherheitslage wird unklarer!
Sicherheit wachsen

STABIL

Fur einen kalkulierbaren Beitrag GUbernehmen wir weiterhin das Risiko, das unsere Kunden allein vor grofRe

Herausforderungen stellen wirde.
2  © Zurich



Zurich Pramienwachstum schligt Markt im 8. Jahr in Folge ¢# ZURICH
Seit 2018 profitables Wachstum mit 7% p.a. deutlich Gber Markt (5% p.a.)
Schaden/Unfall (P&C)

Gebuchte Bruttopramien Schaden/Unfall
(2018-25, in Mio. EUR)

5550 415 2.602
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nimm  EE 530

429

1.046 1.106 1211
2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 FC 2026
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Il Privatkunden Gewerbekunden [l Mittelstand GroRkunden



Wachstum Mittelstand durch Transfer unseres GroBkunden Know-Hows @ ZURICH'
Wachstumsstrategie Mittelstand liefert mit 11% CAGR Marktanteilsgewinne

Schaden/UnfaII: Mittelstand

Profitables Wachstum Kernansatzhebel Ausblick
Bruttoprémien . FOkUS auf ausgesuchte . Weiterer AUSbaU unserer
(2022-25,in Mio. EUR) [ Makler und Ausweitung Marktprasenz in den Regionen

» .
Produkte/ Services

, ) , » Erweiterung Angebote von Zurich
(insbesondere internationale

Resilience Solutions
+11% p.a. Programme)

» Ausbau Specialty: Zurich wird
weltweit groBter Specialty Ver-

H Diszipliniertes Underwriting sicherer nach Beazley Akquisition

und Portfolio Management Global Specialty

2022 2023 2024 2025 Financial Lines Marine Construction

a®e Konsequenter Auf- und

J Ausbau einer dedizierten
Organisation und Kultur N Accident &
(Kunde steht im Fokus) Credit Lines =G Health

Cyber Energy




Starkes Wachstum bei Gewerbekunden (SME) @@ ZURICH
Wachstumsstrategie Gewerbekunden liefert mit 12% CAGR Marktanteilsgewinne

Schaden/UnfaII: Gewerbekunden (SME)

Profitables Wachstum Kernansatzhebel Ausblick
Bruttoprémien . Umfassende Erneuerung ° Fortsetzung Wachstum bei
(2022-25,in Mio. EUR) :H: Produktpalette (modulares Beibehaltung der Profitabilitat

Produkt “FirmenSchutz®)

- Vereinheitlichuna Frontend-  ° Weiterer Ausbau Vertriebskapazitat
f.i.\' J (weitere Aktivierung AusschlieBlich-

Systeme und Beratungs- _ , _
keit; Neuausrichtung im Makler-

prozess ) .
segment durch Bundelung Vertrieb
Umfassende Aktivierung Firmenkunden in Commercial)
',;‘ AusschlieBlichkeits-
2022 2023 2024 2025 organisation ZEP* « Kontinuierliche Steigerung von

Produktivitat und Servicelevel im
UW durch weitere Prozess-/ Al-

Pan-européisches
I& P Optimierung

Wachstum Real Garant

1Zurich Exklusivpartner = AusschlieBlichkeitsvertriebsweg 5



Rasantes Wachstum in Direkt/Digital mit DA Direkt #2 im Direktmarkt und
Getolo #1 bei InsurTechs

¢# ZURICH

Aufrollen des Markts durch fuhrende digitale/ Al Fahigkeiten Schaden/Unfall: Direkt/Digital
Top-Marktposition in Deutschland  Marktfihrende digitale/ Al Fahigkeiten Ausblick
Direktmarkt o . + Weiteres rasantes Wachstum und
Gebuchte Bruttopramien Mio. EUR Dynamlc PflCIﬂg Motor in Margenausweitung
. y '&' Echtzeit am Point-Of-Sale
diirekt @ « Dynamische Steuerung im Zyklus
o 100% Digitaler Ansatz in des deutschen Kfz-Marktes
. Health: Weitere Skal Sicital
* - Neues digitales Marketing H el’fge Da Ietru?ﬂg Vc()jn Iglta
@ InsurTech @direkt getolo (>100 Journeys) €alth In Deutschlan
Digital Health Bestandsgeschaft Mio. EUR - Online-Tierarzt v .
133 » Européaische Expansion von

- 100% der Services Uber die App

(Auszahlungen in <30 Sekunden) Tierkrankenversicherung und Kfz-

Versicherung

CoR?
AL-JJJJJJJJJJJJJJJJJJI GenAl/AgenticAl in Sales, « Konsequente Skalierung Al tiber

Q2 Q4 Q2 Q4 Q2 Q4 Q2 Q4 Q2 Q4 Q2 Q4 H
2020 2021 2022 2023 2024 2025 Z Service und Schaden gesamte Wertschdpfungskette

Tierkranken M Zahnzusatz L

INachhaltige Schaden-Kosten-quote Digital Health im eingeschwungenen Zustand 6




Ausbau Vertriebskapazitaten als zusatzlicher Treiber des Pramienwachstums

Systematischer Ausbau der Kapazitaten in unseren Vertriebswegen

Wachstum Zurich Exklusivpartner
trotz Marktrickgang

# Vermittler Zurich @ ZURICH

1.438

2018 2024 2025

1.260

;\\

# Vermittler Markt (in tsd.)

121
98
L '
2018 2024 2025

Partnerschaft mit flhrenden
Konsumenten-Plattformen

Exklusive Partner-
schaft bis 2035

s

Partnerschaft Uber

BOOking.COm europaische Markte

hinweg

Neu etablierte
Partnerschaft

= Kaufland

~370 Mio. EUR Bruttopramien in 2025,
>25% p.a. Wachstum und
@ 95% Schaden-Kosten-Quote seit 2019

¢d ZURICH

Ausbau und Erweiterung der
erfolgreichen Bankpartnerschaft

# Mobile Vertriebe
- z Deutsche Bank

& Postbank

~3.100
~2.900

~3.000

~1.300

2022 2023 2024 2025

7  © Zurich



Seit 2018 deutliches Neugeschaftswachstum im Bankkanal @ ZURICH'
Erfolgreichste Bankkooperation im deutschen Markt

Lebensversicherung

Neugeschaft Deutsche Bank in APE?®
(2018-2025, in Mio. EUR)
+ Langfristige exklusive Vertriebskooperation fur die

Lebensversicherung sowie die Schaden-/Unfallversicherung
(ohne Restkreditversicherung)

+12 % p. a. « Zugang zu rund 19 Millionen DB/PB-Kunden unter Nutzung
125 starker Marken

58 » 70% des Neugeschafts der ZDHL entfallen auf die Deutsche
Bank; besonderer Fokus auf die Fondsgebundene
Lebensversicherung
2018 2025
Marktanteil im Bankvertrieb (laufende Pramien) Marktanteil im Bankkanal (APE inkl. Einmalpramien)
(2024, in %) (2024, in %)
30% 4o 27%
22%
19w Platz 4
13% o . .
10% 89, 11% 10% 10%

RV ., engmenoes ATl
ZugCH ralanx . fanz ® RV Anianz@ talanx. @ =g

BAYERN

ZURICH Cy—

1Annual Premium Equivalent = Laufende Beitrage + 10% der Einmalbeitrage; Betrachtung eingeléste Versicherungsscheine 8 © Zurich



Mit doppeltem Marktwachstum zur #3 in der Fondsgebundenen LV @ ZURICH'
Vertriebsstarke und Produktqualitat als Erfolgsfaktor in der Lebensversicherung

Lebensversicherung

Profitables Wachstum Kernansatzhebel Ausblick
Zurich APE-Entwicklung? ) :
(2018-25, in Mio. EUR) Starke Vertriebswege mit * Altersvorsorgereform: Platzierung
+7% pa. und ZEP’ bundender Produkte flr weiteres
Wachstum
Ll Ausgezeichnete Produkt-
qualitat und -ratings « Ausbau Biometrie: SchlieBung
2018 2025 grofer Versorgungsltcke durch
(ononzdjki)r?s,\t/lérgdggs)r Lebensversicherer 2 RegelmaBige Innovationen m"aBgeSChneiderte und einfache
’ ' Losungen
19 Q und USPs (z.B. Zugang zu
#3 institutionellen Anlageklassen)
_________ L 20 4, - Ausbau Betriebliche Altersvorsorge:
14 v First-Mover und hervor- Fokus auf kleine und
ragende Performance bei mittelstandische Unternehmen

fondsbasierter Altersvorsorge

G = .
gﬁ%‘ Ry ¢ Allianz @ talanx.

GENERALI ZURICH

1Gesamte Life Produktion; Annual Premium Equivalent = Laufende Beitrage + 10% der Einmalbeitrage; Betrachtung eingeldste Versicherungsscheine 9  ® Zurich
2FLV Deckungsruckstellung Brutto 3Zurich Exklusivpartner = AusschlieBlichkeitsvertriebsweg



Verdreifachung der Kundenzahl seit 2018 bei gleichzeitiger :
Steigerung der Zufriedenheit @ ZURICH

Entwicklung Kundenanzahl & Kunden-/ Partnerzufriedenheit Kunden- TR

Kundenzufriedenheit (T-NPS?) Partnerzufriedenheit (T-NPS?)
A CTER)
(+40) y (+58) }
62 62 62 78
56 59 o1 61 s /4 73
41 43 44 - 59
34
- 20 21 21 I I I
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Verbesserung Serviceerlebnis (Empathie,
zielgerichtete Kommunikation, digitale Interaktion
sowie Verbindlichkeit) und Beratungsqualitat

Verbesserung Vertriebsprozesse und
Vertriebsunterstitzung

Entwicklung Kundenanzahl 2018: 4,3 Mio. @ 2025: 13,1 Mio.

1T-NPS = Transactional Net Promoter Score 10 © Zurich



Erfolgsfaktor ist unsere einzigartige Zurich-Kultur

Kultureller Wandel ist intern und extern messbar und differenziert uns im ,War of Talent*

Mitarbeiterbefragung ENPS / ZES*

@ Vol

80 82
59 59 02 64

50

21

-39
-48

-62

April April  Oktober April Oktober Juli
20172018 2018 2019 2019 2020 2021 2021 2022 2022

April  Oktober April Oktober Mai Mai Mai

85

Mai

2023 2024 2025 2026

¢d ZURICH

Beteiligungsquote

90%

80%

70%

60%

50%

63%

April
2017

86%
84% 559,
0 81% ° 81%
80% 84%
77% 82%
80%

70%

58%  58%

April  Oktober April Oktober Juli
2018 2018 2019 2019 2020 2021

April  Oktober April Oktober Mai Mai Mai Mai
2021

2022 2022 2023 2024 2025 2026

Umfrage Focus Business: Top-Arbeitgeber in Deutschland, Kununu ,Most Wanted Employer® & F.A.Z-Auswertung

TOP

NATIONALER
ARBEITGEBER

2025

NATIONALER
ARBEITGEBER

2026

FOCUS DE/BUSINESS

DEUTSCHLAND
2025

EXKLUSIV VERLIEHEN
TOP 1% BER AUSBILOENDEN

TopEEEES  Top EEEEA
Company Company

’ EAZ-INSTITUT

Deutschlands
begehrteste
Ar

eitgeber

Basis: Asheligederreputation
07] 2023

WWW IR/ DGR ste- MG 0N

*ZES = Zurich Experience Survey; Im Mai 2023 erfolgte der Wechsel zum Anbieter Perceptyx, welcher eine neue/nicht vergleichbare Bewertungslogik verwendet 11
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