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Einschatzung zum Branchenstatus ﬁﬂthﬂﬂ.

Oliver Bate
COO, Allianz SE

"Von allen Branchen, die ich gesehen habe, hat
die Versicherung die schlechteste Produktivitat.
... Das ist fur Investoren unzumutbar.”

Oliver Bate, Financial Times Deutschland

....... aber sie beherrschen auch die Industrialisierung ihrer
Prozesse (noch) nicht, zu Lasten lhrer eigenen Wertschopfung.

Ingo Hofmann

Zitat Oliver Bate, Allianz SE
Financial Times Deutschland, 26. Juni 2009
,Geringe Produktivitat - Allianz liest Branche die Leviten®
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Klarer Zusammenhang zwischen Wachstum und @Uthﬂﬂ.
dauerhaftem Unternehmenserfolg

1984-1994

hoch | 119% 29%

A

Wachstums-

Unbelohnten giganten

UMSATZ-
WACHSTUM

Geforderten Ertragstreiber

niedrig | 27% 33%
S&P 500 Market Index

niedrig > hoch

RENDITE (TRS)

Total Returns to Shareholders

* Marktaustritt: Verkauf oder Insolvenz
Quelle: The granularity of Growth, Viguerie, Smit & Bagahi
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Klarer Zusammenhang zwischen Wachstum und

dauerhaftem Unternehmenserfolg

Wachstums- und Ertragsstruktur
500 US-Kapitalmarktunternehmen
1984-1994, in %

hoch
Unbelohnten Wachstums-
giganten
11% 29%
UMSATZ- .,
WACHSTUM
Geforderten | Ertragstreiber
niedrig 27% 33%
S&P 500 Market Index
niedrig hoch
Rendite
(TRS)

* Marktaustritt: Verkauf oder Insolvenz
Quelle: The granularity of Growth, Viguerie, Smit & Bagahi

Gothaer

Wachstumsstarke
Unternehmen Uber
den ersten Zyklus

Wachstumsschwache
Unternehmen Uber
den ersten Zyklus

Growth
Performers Challenged Unrewarded Giants
2. Zyklus
1994-2004 - Eﬂ
100 100 100
Uberdurchschnittliches
E. TRS-Ergebnis
im 2. Zyklus 36%
55%
Unterdurchschnittliches
E TRS-Ergebnis | 43%
im 2. Zyklus
46%

Marktaustritt*
Im 2. Zyklus
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Klarer Zusammenhang zwischen Wachstum und ﬁﬂthﬂﬂ'
dauerhaftem Unternehmenserfolg

J 0 » \/

Ergebnis im 2. Zyklus Ertrags- Gefor- Unbe- Wachstums-
1994 - 2004 treiber  derten lohnten  giganten
—~— - me Em

+— 100%

Uberdurchschnittliche
Rendite (TRS)

e

Unterdurchschnittliche

Rendite (TRS) 269 N
0 46%

42%
Marktaustritt*

3%

* Marktaustritt: Verkauf oder Insolvenz
Quelle: The granularity of Growth, Viguerie, Smit & Bagahi

Branchenkonferenz Versicherungen Wien, 06. November 2013 Seite 4



Unternehmen wachsen vor allem tGber die Ausschdpfung ﬁuthuer
von natdrlichen Wachstumsquellen

_ B Das organische Wachstum eines Unternehmens,
- Portfolio- | inquziert durch das Marktwachstum in ihren
Momentum Marktsegmenten

B Das anorganische Netto-Wachstum eines
Merger und e
— S Unternehmens durch Merger und Akquisitionen,
Akquisitionen . 3 : %
abzuglich Verkaufen oder Desinvestitionen

Wachstums-
segmente*

Marktanteils- | ® Organisches Wachstum durch Verdrangungs-

] gewinne wettbhewerb

Quelle: The granularity of Growth, Viguerie, Smit & Bagahi, 2008, BO-Analyse
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Das beinahe reale Nullwachstum in der Versicherungs- @uthuer
iIndustrie verandert die Wachstumsnatur der Branche

Wachstum in der Versicherungsindustrie
Erstversicherung*, gebuchte Bruttobeitrage
Mrd. EUR, CAGR** in %

_ @_ — CAGR
CAGR 161,9 162,9 1653
152.2 158,0
28,5 29,5 30,3
26.4 27,3

703| |752| |785| |789 | |804
+ 8,0%

K\ 36,0 27,4
\ —4,8]

LV 132 49.4 554 554 550 545 546
32,9 )
SHUK | 180
1980 1990 2000 2004 2005 2006 2007 2008

*  VUs unter deutscher Aufsicht mit Geschéaftstatigkeit, bis 1989 West-Deutschland (1989: 211 VU), ab 1990 Deutschland (1990: 233 VU), ohne Pensionskassen & -fonds
**  CAGR: Compound Annual Growth Rate (Durschschnittliches jahrliches Wachstum)
Quelle: GDV, BO-Analyse
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Das beinahe reale Nullwachstum in der Versicherungs- ﬁuthuer
iIndustrie verandert die Wachstumsnatur der Branche

Wachstum in der Versicherungsindustrie
Erstversicherung*, gebuchte Bruttobeitrage
Mrd. EUR, CAGR** in %

— Produkte
Kunden-
—| segmente/
Industrien
Sparten — — ...
P Profitabilitat

Geschéfts-

felder
(PK,KMU etc.)

| Vertriebs-
wege

Gesamt-
markt

*  VUs unter deutscher Aufsicht mit Geschéaftstatigkeit, bis 1989 West-Deutschland (1989: 211 VU), ab 1990 Deutschland (1990: 233 VU), ohne Pensionskassen & -fonds
**  CAGR: Compound Annual Growth Rate (Durschschnittliches jahrliches Wachstum)
Quelle: GDV, BO-Analyse
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Portfolio Momentum zwischen den Vertriebswegen
Beispiel Leben ﬁﬂﬂ]ﬂﬂ'

Marktanteile der Vertriebswege LEBEN
APE = Laufende Beitrage zzgl. 10% der Einmalbeitrage

1999 — 2006 und 2006 — 2015
%

. 100% 100% 100% 100% 100%
Sonstlge\_4 5= 1,3 — 31 137 —  330-F—-.=2,0
Direktrt/—% —- 361" 65 | 50 |7 | 50_]

Bank | 20,8
25,9 26,3 28,0 32,0
Unabh. Vorhersage
Vermittler 2007
Geb. Struktur- }
vertriebe
6,7 - 4,0_]
Exclusiv- | 42,7
vertriebe 33,2 27.8 29,0 26,0
1999 2004 2006 2010 2015

Quelle: Tillinghast-Vertriebswegesurveys
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Zwei Krafte wirken auf das Organisationsmodell @uﬂ]ugr

der Gothaer

B Chancen aus dem Portfolio-Momentum. Dynamik
iInnerhalb der Branche, mit entsprechender Anforderung
an die Reaktionsfahigkeit der Unternehmen.

B Kosten der Komplexitat. Die Inkontinuitat von Absatz-
markten bewirkt eine hohe, v.a. nachhaltige Komplexitat,
die ein Unternehmen mittelfristig gefahrdet.

— Qualitatsbeherrschung
— Komplexitatskosten

— Inflexibilitat
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Industrieller Vergleich

GM und Ford zeigen die Auswirkung von Fehleinschatzungen im
Markt in Kombination mit hoher organisatorischer Komplexitat

Gothaer

Welt-Automobilmarkt 1998 - 2008
Produktion nach Herstellern

Fahrzeuge in Millionen, in % Der Toyota Vorteil

CAGR**
1993 - 2008

» Richtige Einschatzung des

Portfolio Momentums auf

@ den Weltabsatzmarkten
60,6 9,2 (1) (Kleinwagensegment/
6.2 (3) Hybridantriebe)
R , .
53,0 "9 83 | (9 Uberlegenheit des Toyota
Toyota (3) 8,2 (1) 5.4 (4) (Pprfocilélgtsig)nssystems
GM | 7,6 (1)
6,6 (2) Konsequentes Komplexi-
Ford 6,6 (2) tatsmanagement
46.6 (Prozesse)
34,2 39,6 ’ :
* = = = Kompakte funktionale
RoW 3/ :/ 1/ Organisationsstruktur
(Prozesse)
1998 2003 2008

*  Rest of world

**  CAGR: Compound Annual Growth Rate, durchschnittliche jahrliche Wachstumsrate

Quelle: Eigene Analysen
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Der Toyota Vorteil

Weltabsatz nach Fahrzeugklassen

Fahrzeuge in Millionen, (Marktanteil in %)

70,4
Kleinwagen
] 20,9
Mittelklasse (37.8)
Luxusklasse [_2,0 _

Vans/ Pickups

SUVs

2007

68,0

20,2
(37,1)

2008

CAGR

Gothaer
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Der Toyota Vorteil Gﬂthﬂﬂ'

Skaleneffekte Ford vs. Toyota
Fahrzeuge, Modelle, Plattformen, Antriebe, Produktionsstatten

Tausend Fahrzeuge
Absolut Tsd. Fahrzeuge pro ....
Ford Toyota Ford Toyota

'ﬁ:;‘iﬂ;’ 6.210 8.120
Modelle 74 pro Modell || 84 241
Plattformen 32 @ pro Plattform ] 194 632
Fabriken 33 (22) | pro Fabrik || 188 373
Motoren 05 pro Motor | 65 187
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Der Toyota Vorteil @Uﬂ]ﬂﬂ'

KAIZEN

— Mensch
— Kontinuierliche Verbesserung

JUST IN TME JIDOKA MUDA
Nachfrage- One Piece Flow Vermeidung
L orientierte von
System Produktions- Direkte Verschwendung
steuerung Verbesserung

VISUELLES MANAGEMENT

PRODUKTIONSNIVELLIERUNG
STABILE PROZESSE UND TECHNOLOGIEN
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Der Toyota Vorteil

Organisation
Toyota

Fujio Cho
Vice Chairman
(ex-Pres; next Chair)

Hiroshi Okuda

Chairman

Katuaki Watanabe

Katsushiro Nakagawa
Vice Chairman

President

Antriebs-
entwicklung

Produktion
TOM

EVP
Domestic Sales
Operations

Gothaer
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Der Toyota Vorteil ﬁﬂthﬂﬂ'

Organisation
Ford Motor Company " Craman

Alan Mulally Staff Functions
President & CEO (including FMCC)
EVP Pres. I EVP; Pres. Intl
Americas Operations
GVP GVP EVP GVP
A Product Dev. — N Am Mktg., Ford Europe & M=| Asia, Pacific and
Americas Sales & Services PAG Africa -
VP
V=) VP * Pres Ford China
VP .
Ford and L-M President & CEO [~
N Am Engineering Mktg & Sales Volvo VP, EVP
Mazda
VP - VP
VP SVP, Pres. Finance, Strategy
CEO Jaguar & = — ’
B Powertrains Ford Cust. Land Ii?over & Bus. Dev., Intl
Operations Service Div. Ops.
VP v
VP Govt Affairs - SVP_ & Cor_lt_roller
D Corp. Quality & == \fo’rg roefs,vl&egfg) Europe & PAG —| AsiaPacific &
Adv. Manuf. Eng. Africa
GVP
VP VP * Pres & CEO Ford  |== _ GVP _
D N Am Vehicle  [4+—  Pres. South Europe Design & Chief
Operations America I VP Creative Off.
Svp A ProollE Eri\;/) gord GVP
Qualit Global Global Prod Dev &
. urchasing VP Chief Tech Off.
A = Produktentwicklung Mktg, Sales & VP
— 3 3 i Research & Adv.
B = Antriebstentwicklung Service Europe Enaineering
. . I VP
C EI n kan / ZU Ilefe rer D Manu;;ituring b Chief Information
_ . { Officer
D = Produktion

* Additional A,BC,D Functions are also “buried within other geographies (not shown)”.
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Konsequenzen fir Ford @Dﬂ]ﬂﬂ'

Entwicklung der Marktkapitalisierung und des Markenportfolios
Ford Motor Corporation

10-Jahres-Vergleich
A Ll « | Marken 2005 | Status 2010
1 f’ﬂ' 100 Ford Kern-Marke
M DJ Industrial " e
& Lincoln Luxusmarke
1 (in Bewertung)
* Mercury Eingestellt zum
Jahresende 2010
0 Volvo Verkauft zum
Jahresende 2010
Ford * Mazda Verkauft
""" 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 Jaguar Verkauft

Volumen 0 et ssassestessss b sns st et e e se e e e R e e R e et eRe e R R e e e sEe e nnnReas

1.5 Mio. Land Rover Verkauft
%%EEE’ ............................................... e ——
. . o 0.00 Aston Martin | Verkauft
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Auch in der Gothaer ist die Auswirkung der Markt-
stagnation auf die Organisation unverkennbar

Gothaer

Das Beispiel Leben Betrieb/ Leistung

Leben
Betrieb/ Leistung

Bestande
Bestand 1
Geschafts-
fe|der Privat- Privat- Firmen-
é kundea kunden kunden
é ] A e é SPEZIAL- é ev- ||
Kunden- BANK VERTRIEBE AUSLAND verTRIEBE H ACCOUNT
segmente ‘ UNTERNEH.

Regionen

Produkte

Dienst-
leistungen

___________________

RIESTER-
ANTRAG

sierungs-
geschaft

marktkrise

* RUMBA: Rundumsachbearbeitung; d.h. ein Mitarbeiter bearbeitet sdmtliche Geschéftsvorfélle eines Vertriebspartners. NL: Niederlassung
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Organisationsstol3richtung Versicherungsfabrik

Betriebsmodelle als Blueprint fir die Branche

Versicherungsbetrieb

Gothaer
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Die Konzern-Zukunftsplattform der Gothaer

Servicegeschaftsmodell fir Privatkunden
Gothaer und ASSTEL

Kunden-Center-Vertnebd KCV

Kunden-Service-Center

Betriebsbhereiche

GKC .8.GBC

Schaden-Service-Center

GSC Schadenbereiche ‘
Automatisierung ‘

Arbeitsverteilungs- und Steuerungsplattform (Gothaer \ndex)

- ERFAHRUNGSWER%

Gothaer

 Kosten fielen nicht
so schnell wie
erwartet

 Serviceniveau an
Vermittler leidet

* Value ad-Programme
geraten ins Stocken

v

Fokus Innenarchitektur

\ J
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Gothaer

Die zentralen Erkenntnisse

B Kosten werden eine zentrale Rolle spielen (-30%)
— Reifestadium des Marktes
— Neue Stuckkostenanforderungen
— Finanzmarktkrise erfordert Variabilisierung

B Variabilitat des Marktes bleibt hoch
— Spreizung des Marktes
— Innovative Modelle durch Makler

B Betreuungsmodelle missen sich an ihren
Wertschopfungsbeitrag ,,erinnern”

B Technologie wird zunehmend zum Geschafts-
modell-Enabler
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Was machen wir

B Justierung der Industrialisierungsdenke

Re-Personalisierung in den Ansprechpartner-
strukturen

Differenzierung zwischen Standard- und
Interaktions-lastigen Geschaftsvorfallen

Weitere Regionalisierung der Maklerbetreuung und
engere Verzahnung zu den Prozessen

Technologische Verzahnung

B Jeden Tag ein Stickchen besser

Lean Six Sigma (Prozesse vom Markt her denken)
Moderne Qualitatsprogramme

— Den Kunden zuhoren (NPS-Feedback-Schleifen)

Gothaer
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Herausforderung

Portfolio Momentum

Wertschopfungs-
verstandnis,
Service-Modell

Kosten
Komplexitat
Technologie

Kollaboration

Wir sind ein Unternehmen
das auf den personlichen
Vertrieb baut.

Wie ist dies mit der
Industrialisierung in
Einklang zu bringen?

\

Grundfrage der
Service-Versicherer



Gothaer

Wir machen das.

m

Versicherung und Vorsorge. ‘~ i
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