Internal

Trends im Maklermarkt erfordern die Weiterentwicklung unseres Allianz @)

Betreuungsmodells

= Anorganisches Wachstum grof3er Player

1 Konsolidierung = Demografische Faktoren
= Pools und Einkaufsgenossenschaften

* Hybride Vertriebsprozesse

2 Professionalisieru Nng = Erhohte Schnittstellenanforderungen
» Regulatorische Anforderungen an die Vermittlung

= Spezielle Kunden-Zielgruppen bis in Nischen hinein
3 Spe2|0l|5|eru ng = Ausdifferenzierungen von Makler-Geschaftsmodellen
» Spezifische Anforderungen von Vermittlergruppen



Internal

Die Orientierung an Segmenten erlaubt eine noch zielgerichtetere

Betreuung

Aktuell noch nicht segmentorientiert betreut

@ GroBBmakler &
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partner
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Nationale undinternationale
Maklerhduser mit Schwerpunkt auf
betriebliche Vorsorge

Vermittler mit Privat- und Firmengeschaft,
mit Schwerpunkten auf bAV, Biometrie
oder fondsgebundenem Geschaft

Vermittler mit gelegentlichem Allianz-
Umsatz

Zweistufiges Geschaftsmodell: Poolkopf
und angebundene Vermittler

Digitale Vertriebsmodelle fiir Endkunden -
hoher Fokus auf digitale/ betriebliche
Prozesse und Online Auftritt

Heute bereits segmentorientiert betreut

Allianz @)




