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Liebe Aktiondrinnen und Aktionare,

ich begriRe Sie, auch im Namen meiner Vorstandskollegen, herzlich zur Hauptversammlung
Ihrer Allianz in der Minchner Olympiahalle. Auch die Damen und Herren der Presse, die heute

uber unsere Versammlung berichten, hei3e ich willkommen.

Ihre Allianz blickt auf ein erfolgreiches Jahr 2005 zurtick. Die guten Resultate, die wir lhnen
heute vorstellen, haben unsere 170.000 Mitarbeiter und unsere Vertriebspartner moglich ge-
macht. Ich méchte es daher nicht versdumen, ihnen zu Beginn meines Berichtes Dank und
Anerkennung fur die geleistete Arbeit und die Unterstiitzung in schwierigen Zeiten auszuspre-

chen.

Meine Damen und Herren, wir haben im abgelaufenen Geschéftsjahr alle Jahresziele erreicht

und wichtige Weichenstellungen fir die Zukunft vorgenommen.

Eine ganz wichtige Richtungsentscheidung ist die Neuordnung des deutschen Versicherungs-
geschatfts. Jetzt haben wir alle auf dem Weg zu dieser Hauptversammlung gesehen, dass Mit-
arbeiter ihre Sorgen um ihren Arbeitsplatz zum Ausdruck bringen. Ich denke, dass das jeden
von uns berlhrt. Lassen Sie mich daher auch gleich am Anfang die Veranderungen in Deutsch-

land ansprechen.

Bisher waren wir hier mit drei unabhangigen Versicherungsgesellschaften aufgestellt: Der Alli-
anz Versicherungs-AG fir das Sachversicherungsgeschéft, Allianz Leben fir das Lebensversi-
cherungsgeschéft und Allianz Private Kranken fiir das Krankenversicherungsgeschaft. Jedes
Unternehmen agierte mit eigenen Vertrieben und Betriebsbereichen an verschiedenen Standor-

ten.

Wir haben die Neuordnung angestol3en, weil die Allianz in dieser Aufstellung den Bedurfnissen
unserer Kunden in einem intensiven Wettbewerb immer schwerer gerecht werden konnte und
wir so Kunden und Marktanteile verloren haben. Doch nur Unternehmen, die profitabel wach-
sen, bieten auf Dauer sichere und zukunftsfahige Arbeitsplatze. Mit unserer neuen Aufstellung
werden wir unsere Kunden schneller, besser und dabei preiswerter bedienen kdénnen als in der

Vergangenheit. Das ist die Voraussetzung fir profitables Wachstum.

Die Veranderungen unseres Versicherungsgeschaftes in Deutschland bedeuten eine umfas-
sende Modernisierung, die zum Erhalt unserer Marktfiihrerschaft erforderlich ist. Gleichzeitig
wird unser kiinftiges Geschaftsmodell in Deutschland auch als Modell fir unsere auslandischen

Gesellschaften dienen.

Viele Mitarbeiter im deutschen Versicherungsgeschéft erleben jetzt eine Phase personlicher
Unsicherheit. Viele fragen mich, ob es nicht eine Alternative gibt? Und diese Frage fihrt uns
aus Unternehmenssicht zum eigentlichen Kern: Treiben wir aktiv den Wandel und Umbau der
Allianz selbst voran oder werden wir von Wandel und Wettbewerb getrieben? Getriebene zu

sein, wirde unseren Gestaltungsspielraum drastisch einschranken. Heute kdnnen wir noch aus
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einer Position der Marktfihrerschaft handeln. Wenn wir zaudern, werden wir friher oder spater
zu kurzfristigen Kostensenkungsprogrammen gezwungen. Und es gibt leider genug abschre-
ckende Beispiele in der jingeren deutschen Unternehmensgeschichte, die zeigen, was das fur

Arbeitsplatze und Standorte bedeutet.

Viele fragen mich auch: Warum veré6ffentlichen Sie nicht endlich Entscheidungen zu Standorten
und Entlassungen? Wir haben auch schon in den vergangenen Monaten fiir jeden Bereich, der
abgearbeitet ist, die Ergebnisse mit den zusténdigen Gremien diskutiert. Das gilt bis jetzt fir die
zentralen Funktionen und den Vertriebsinnendienst. Der wesentlich schwierigere Teil ist der
Betriebsbereich. Und hier werden wir wie angekindigt im Juni in den Dialog mit den Gremien
Uber Standorte und Auswirkungen auf Arbeitsplatze gehen. Dabei gibt es keine Verzégerungs-
taktik. Es ist einfach sehr anspruchsvoll, die berechtigten Fragen serids bis in die letzte Einzel-
heit zu beantworten, wenn man ein Geschéaftsmodell so grundlegend andert. Und daher ist es
ein Gebot der Fairness und des Respekts vor den Betroffenen, diese Entscheidungen mit Um-
sicht vorzubereiten, um dann mit den Arbeitnehmervertretern im Dialog zu einer fairen Uberein-

kunft zu kommen.

Wie Sie vielleicht den Zeitungen entnommen haben, ist es inzwischen gelungen, in intensiven
Gespréachen mit unseren Betriebsraten ein Gesamtpaket zur sozialvertraglichen Umsetzung zu
verabschieden. Es gibt jetzt fir die gesamte Neuordnung einen einheitlichen Sozialplan und ein
Programm fir zusétzliche Abfindungsleistungen bei einvernehmlichem Ausscheiden. Zudem
haben wir den Verzicht auf betriebsbedingte Beendigungskiindigungen auf das Jahr 2007 aus-
gedehnt. Sofern bestimmte Geschaftsziele erreicht werden, kdnnen wir dartiber hinaus im Zeit-
raum von 2008 bis 2010 auf betriebsbedingte Beendigungskiindigungen verzichten. Daruber

wird dann von Jahr zu Jahr zu entscheiden sein.

Ich denke, dass diese Einigung fur alle Beteiligten gut ist. Damit haben die Mitarbeiter klare und
faire Rahmenbedingungen fur den Prozess der Neuordnung. Gleichzeitig ist die Grundlage ge-
legt, die neue Struktur rasch umsetzen zu kénnen. Das hilft uns zu tun, was getan werden
muss, aber wir wollen es ordentlich und zusammen tun, mit Anstand und Respekt und so so-
Zialvertraglich, wie es nur moglich ist. Ich gehe spater noch einmal ausfihrlich auf das neue

Geschéaftsmodell ein.

Liebe Aktion&rinnen und Aktionare, lassen Sie mich nun zu meinem Bericht Uber das abgelau-

fene Jahr 2005 kommen.

Die Allianz hat 2005 alle wesentlichen Kenngrél3en gegentiber dem Vorjahr steigern kénnen.
Erstmals in der Geschichte tUbersprang der Umsatz die 100-Milliarden-Euro-Marke. Insbeson-
dere die deutlichen Zuwéachse im Lebens- und Asset Management-Geschéft trugen dazu bei,

dass unser Umsatz um gut 4 Prozent anstieg.



Dass dieses Wachstum auch profitabel war, zeigen die folgenden Zahlen. Zentrale Messgrol3e
fur die Leistung des Unternehmens ist das operative Ergebnis. Es zeigt an, was effektiv im lau-
fenden operativen Geschaft erwirtschaftet wurde. Im Jahr 2005 stieg dieses operative Ergebnis

auf Uber 7,7 Milliarden Euro.

Der Jahrestiberschuss, also das Ergebnis nach Steuern und Minderheiten, verbesserte sich
noch deutlicher. Er stieg um mehr als eine Milliarde Euro oder 31 Prozent auf fast 4,4 Milliarden

Euro. Das Ergebnis pro Aktie erhthte sich um 23 Prozent.

Meine Damen und Herren, wie Sie wissen, schlagen wir Ihnen vor, die Dividende fiir das Jahr
2005 von 1 Euro und 75 Cent auf 2,00 Euro anzuheben. Dies entspricht einer Steigerung von

14 Prozent und fihrt zu einer Gesamtausschuttung von 811 Millionen Euro.

Dieser Dividendenvorschlag entspricht unserer jahrelangen Praxis einer nachhaltigen und be-
rechenbaren Dividendenpolitik. Seit 1996 hat die Allianz die Ausschittung pro Aktie Jahr fur
Jahr um durchschnittlich 9 Prozent gesteigert. Die Gesamtausschittung ist aufgrund von Kapi-
talmaBnahmen im gleichen Zeitraum mit 16 Prozent pro Jahr sogar noch deutlich stérker ange-

stiegen.
Wir bitten Sie um Zustimmung zu diesem Dividendenvorschlag.

Meine Damen und Herren, ich werde Sie jetzt ausfihrlich durch die Ergebnisse des Jahres
2005 fuhren. Dazu nutze ich wie schon in den Vorjahren die Punkte unseres 3+Eins Pro-

gramms.

Hier zur Erinnerung die vier Programmpunkte in aller Kiirze:
1. Schitzen und Starken der Kapitalbasis
2. Erhohen der operativen Profitabilitat
3. Reduzieren der Komplexitat und

+Eins: Nachhaltiges Steigern der Wettbewerbsfahigkeit und damit des Unternehmenswer-

tes.

Schon bis zu Beginn des Geschaftsjahres 2005 hatten wir mit diesem Programm einiges er-
reicht. Sie sehen das an den grinen Punkten auf der rechten Seite. Ich mdchte Ihnen im Fol-
genden zeigen, welche weiteren Fortschritte wir 2005 gemacht haben — und wo wir noch Ver-

besserungsbedarf sehen.

Bei der Starkung der Kapitalbasis hat die Allianz in 2005 einen wirklichen Meilenschritt ge-

macht. Das Eigenkapital ist um 32 Prozent auf fast 40 Milliarden Euro angestiegen.

Der Zuwachs in den Bewertungsreserven sowie Wechselkurseffekte trugen 4,6 Milliarden Euro
zur Starkung des Eigenkapitals bei. Unter Bewertungsreserven verstehen wir dabei vor allem

Gewinne in den Aktienbestanden der Allianz, also nicht realisierte Buchgewinne. Der Jahres-



Uberschuss erhéhte das Eigenkapital um weitere 4,4 Milliarden Euro und die im Zusammen-
hang mit der Fusion von RAS und Allianz AG durchgefiihrten KapitalmalRnahmen erbrachten

einen Zuwachs von 2,5 Milliarden Euro.

Gemindert wurde das Eigenkapital zum einen durch die Dividende fir das Geschéftsjahr 2004.
Zum anderen erfordern die internationalen Rechnungslegungsvorschriften, dass beim Erwerb
von Anteilen an bereits voll konsolidierten Unternehmen der erworbene Goodwill gegen das
Eigenkapital verrechnet wird. Daher verringerte sich das Eigenkapital mit dem Erwerb von wei-
teren Anteilen an RAS und an unserem amerikanischen Renten-Asset Manager Pimco um 1,8

Milliarden Euro.

Im Hinblick auf das 3+Eins Programm sind wir mit der erheblichen Starkung der Kapitalbasis
zufrieden, da wir damit weiter wachsen kénnen und zudem alle Anforderungen der Aufsichts-
behdrden und Ratingagenturen auch unter anspruchsvollen Stressszenarien gut erfillen. Des-

halb kommt zu den 3 griinen Kastchen noch ein weiteres blaues fur 2005 hinzu.

Ich komme damit zum zweiten Ziel des 3+Eins Programmes, der Erh6hung der operativen Profi-

tabilitdt. Dazu méchte ich Ihnen vorab einige Informationen zur Umsatzentwicklung geben.

Gut zwei Drittel unseres Umsatzes entstehen in Europa. Hier sind Deutschland, Italien und
Frankreich unsere wichtigsten Markte. Die Allianz profitiert aber zunehmend auch von der dy-
namischen Entwicklung in den Wachstumsmarkten Zentral- und Osteuropas — hier kurz CEEMA
— und sogar noch stérker in Asien-Pazifik. Mit 15 beziehungsweise 19 Prozent sind die Wachs-
tumsraten in diesen Markten deutlich héher als in den Markten Westeuropas und Amerikas.
Durch die Aufbauarbeit in diesen Wachstumsregionen sind wir inzwischen so gut aufgestellt,

dass wir auch wirklich an der dortigen Dynamik teilhaben.

Der Vergleich der regionalen Umsatzverteilung mit der Verteilung der operativen Ergebnisse
zeigt, wie ausgewogen die Profitabilitdt der regionalen Geschaftsaktivitaten inzwischen ist. Ent-
sprechend der Umsatzverteilung tragen Westeuropa mit knapp 70 Prozent und Nord- und Sid-
amerika mit 20 Prozent auch zum operativen Ergebnis der Gruppe bei. Wesentliche Treiber
sind dort die Einheiten in den USA, also Fireman’s Fund im Sach- und Allianz Life im Lebens-

geschaft.

Besonders hoch ist die Gewinndynamik in den Wachstumsregionen. In Zentral- und Osteuropa
haben die Ergebnisse um fast 50 Prozent zugelegt, in Asien-Pazifik betragt die Steigerung 71

Prozent. Diese Ergebnisse unterstreichen, dass die Aufbauarbeit in vielen Landern weitgehend
abgeschlossen ist und unsere Gesellschaften auf den lokalen Mérkten gut etabliert sind. Insge-
samt kommen inzwischen fast 10 Prozent des Gruppenergebnisses aus diesen Wachstumsre-

gionen.

Das erfreuliche Gesamtbild wird allein durch die Entwicklung unserer Industrieversicherungs-

tochter Allianz Global Risk und Allianz Marine Aviation getriibt. Im Zuge der Naturkatastrophen



im vergangenen Jahr kam es zu einem deutlichen Ergebnisriickgang, der hier am Resultat der

Spezialversicherer deutlich ablesbar ist.

Ein Blick auf die operativen Ergebnisse unserer 4 Geschéftssegmente zeigt, dass sich 2005
alle vier weiter verbessern konnten. Hierbei haben, wie Sie auf der rechten Seite sehen, abso-
lut wie relativ die Segmente Asset Management und Banking den grof3ten Schritt nach vorne
gemacht. Aber auch die Versicherungssegmente Schaden/Unfall und Leben/Kranken konnten

sich trotz des bereits erzielten hohen Niveaus noch weiter verbessern.

Im Geschaft mit Schaden und Unfallversicherungen stieg der Umsatz um knapp 1 Prozent.
Bereinigt man die Zahlen um die 2005 verkauften Gesellschaften sowie Wahrungseffekte, so
betrug das wirkliche Wachstum 2,7 Prozent. Auch wenn das hinter dem Gesamtwachstum der
Gruppe zurlckbleibt, sind wir mit dieser Entwicklung dennoch zufrieden. Die Schaden/Unfall-
Markte wachsen seit Jahren kaum und sind zunehmend durch Verdrangungswettbewerb ge-

kennzeichnet.

Wir wollen daher in diesem Segment die exzellenten Gewinne nicht durch Wachstum um jeden
Preis gefahrden. Dass diese Geschaftsstrategie erfolgreich ist, zeigt der Blick auf das operative
Ergebnis, das auf hohem Niveau nochmals um 5 Prozent auf knapp 4,2 Milliarden Euro an-
stieg. Das Schaden/Unfall-Segment bleibt damit der wichtigste Ergebnistrager der Allianz

Gruppe.

Zur Steigerung dieses Ergebnisses trugen alle Regionen bei. In Europa verbesserte sich das
Ergebnis auf hohem Niveau um 9 Prozent. Ergebnissteigerungen von rund 50 Prozent erzielten
sowohl die Wachstumsmarkte als auch unsere Gesellschaften in Amerika. Die Ergebnisse in
Amerika mdchte ich dabei besonders hervorheben, denn die Entwicklung im amerikanischen
Sachgeschéft wird durch Analysten seit langerem kritisch begleitet. Daher freuen wir uns, dass
sich 2005 das operative Ergebnis von Fireman’s Fund trotz der Wirbelstiirme um tber 100 Mil-

lionen Euro verbesserte.

Angesichts der Naturkatastrophen des Jahres 2005 ist die Steigerung des operativen Ergeb-
nisses in Schaden/Unfall beachtlich. Ich darf daran erinnern, dass 2005 das schadentrachtigste
Jahr in der Geschichte der Versicherungswirtschaft war und die Ergebnisse vieler Erst- und
Ruckversicherer nachhaltig belastet hat. Die Allianz leistete fur die Wirbelstiirme Katrina, Rita
und Wilma Schadenzahlungen in Héhe von knapp 900 Millionen Euro. Zusammen mit den Leis-
tungen fur die Schadenereignisse in Europa und Asien summiert sich die Gesamtbelastung

allein aus Naturkatastrophen auf 1,1 Milliarden Euro.

Trotzdem erzielte das Segment Schaden/Unfall einen hervorragenden Jahresiiberschuss von
3,5 Milliarden Euro.



Im Segment Leben/Kranken stieg der Umsatz mit knapp 7 Prozent auf 48,1 Milliarden Euro

deutlich starker als der Umsatz der Gesamtgruppe. Die hdchsten Zuwachsraten erzielten wir in
unseren europaischen Kernmérkten Deutschland, Frankreich und Italien sowie in Asien-Pazifik.
Auf der Produktseite stagnierte der Umsatz der klassischen Kapitallebensversicherungen, wéh-

rend die Wachstumsdynamik der anlageorientierten Produkte deutlich zunahm.

Das operative Ergebnis des Segmentes Leben/Kranken verbesserte sich um knapp 200 Millio-
nen Euro oder 13 Prozent auf 1,6 Milliarden Euro. Der Jahresiberschuss nahm auf 1,3 Milliar-

den Euro zu.

Getragen wird der Anstieg der Profitabilitdt durch Westeuropa, und hier insbesondere durch
unsere Lebensgesellschaften in Deutschland und Italien. Auch die Gesellschaften in den
Wachstumsmarkten konnten ihre Ergebnisse deutlich steigern, allerdings auf noch niedrigem
Niveau. Hervorheben mdéchte ich trotzdem den Ergebnissprung in Asien-Pazifik, zu dem unsere
Tochter in Stidkorea maf3geblich beigetragen hat. Nach einigen schwierigen Jahren konnte die
Allianz Korea ihr Ergebnis wieder deutlich verbessern. Der ausgewiesene Ergebnisrickgang in
Amerika beruht allein auf dem Verkauf des Ruickversicherungsgeschéftes von Allianz Life im

Vorjahr. Auf vergleichbarer Basis wuchs das operative Ergebnis in Amerika.

Meine Damen und Herren, im Segment Banking, das grof3tenteils von der Dresdner Bank ge-
tragen wird, haben wir ein sehr wichtiges Zwischenziel erreicht. Die Dresdner Bank hat in 2005
mit einer Verzinsung auf das eingesetzte Kapital von 9,1 Prozent die Kapitalkosten verdient

und damit unsere Erwartungen erfllt, die wir in der Hauptversammlung 2003 formuliert hatten.

Bereinigt um einen Rechnungslegungseffekt aus IAS 39 stiegen die operativen Ertrége in den

strategischen Geschéftsbereichen um gut 4 Prozent auf 6,1 Milliarden Euro.

Das operative Ergebnis der Dresdner Bank wuchs um 33 Prozent auf 775 Millionen Euro. Der
Jahresiiberschuss stieg kraftig auf 1 Milliarde Euro. Das Ergebnis reflektiert eine sehr positive
Entwicklung in der Kreditrisikovorsorge. Wesentlich fir diese Verbesserung war, dass die mit
der Abwicklung von Problemkrediten befasste Spezialeinheit IRU ihre Arbeit vorzeitig und mit
gutem Erfolg beenden konnte. Zusatzlich hat sich die Qualitéat des laufenden Kreditportfolios

deutlich verbessert.

Wir blicken bei der Dresdner Bank optimistisch in die Zukunft. Dort wurde schon viel erreicht
und die Richtung stimmt. Das Kundengeschaft wachst und in den einzelnen Geschaftsfeldern

zahlt sich der Fokus auf profitables Wachstum zunehmend aus.

Unzufrieden sind wir allerdings noch mit der Entwicklung der Cost-Income-Ratio, also den Kos-
ten, die pro Euro Ertrag aufzuwenden sind. Die Quote stieg auf 88,9 Prozent. Wir werden alles
daran setzen, um im laufenden Geschéftsjahr auf der Ertrags- und auf der Kostenseite weitere

notwendige Verbesserungen zu erzielen.



Auch das Asset Management erzielte im Geschaftsjahr 2005 einen deutlichen Ergebnissprung.
Die operativen Ertrage stiegen um 18 Prozent auf 2,7 Milliarden Euro, das operative Ergebnis
sogar um 32 Prozent auf 1,1 Milliarden Euro. Die Cost-Income-Ratio erreichte mit 58,5 Prozent
einen internationalen Spitzenwert, der Jahrestiberschuss war mit 237 Millionen Euro zum ers-

ten Mal deutlich positiv.

Aber nicht allein die finanziellen, auch die operativen Kenngré3en des Asset Management-
Geschaftes iberzeugen. Uber alle Lander und Asset-Klassen hinweg erzielte die Allianz Netto-

Mittelzufliisse von 64 Milliarden Euro.

Die verwalteten Gelder insgesamt stiegen um 27 Prozent auf 743 Milliarden Euro. Erfreulicher-
weise weist das Wachstum Uber alle Regionen hinweg @hnlich hohe Steigerungsraten auf und
Sie sehen, dass wir neben den USA und Europa mittlerweile auch in Asien gut vertreten sind.
Damit hat die Allianz ihre Spitzenposition unter den weltweit gréf3ten Vermdgensverwaltern

weiter verstarken kdnnen.

Meine Damen und Herren, ich glaube, dass wir damit zurecht sagen kénnen, dass wir auch bei

der Steigerung der Profitabilitat insgesamt gute Fortschritte gemacht haben.

Und zukinftig wird auch die Reduzierung von Komplexitat, unser dritter Programmpunkt, zur

weiteren Verbesserung der Ergebnisse beitragen.

Die Allianz ist heute eine Gruppe mit anspruchsvollen rechtlichen und organisatorischen Struk-
turen. Diese Strukturen sind Uber Jahre gewachsen, in denen die Allianz einzelne Gesellschaf-
ten und ganze Versicherungsgruppen ibernommen und integriert hat. Die dabei entstandene
gesellschaftsrechtliche Komplexitat ist in einer modernen Welt, in der es um Geschwindigkeit
und klare Entscheidungsprozesse geht, nicht mehr zeitgeman. Daher haben wir 2005 wichtige

Lésungen auf den Weg gebracht.

Vereinfachen wollen wir die Beteiligungsstrukturen in Europa, deren Komplexitat auf dem
Schaubild deutlich wird. Neben der Neuordnung in Deutschland wird uns dabei die Verschmel-
zung der italienischen Allianz Tochtergesellschaft RAS auf die Allianz AG einen Riesenschritt
nach vorne bringen. Dies war Gegenstand unserer aufRerordentlichen Hauptversammlung in

Dusseldorf.

Durch die Verschmelzung wollen wir in zwei Schritten Komplexitat abbauen. Der erste Schritt
umfasst die Ubernahme der verbliebenen Minderheitenanteile an der RAS, dann die Ver-
schmelzung der RAS auf die Allianz AG und schlief3lich die Umwandlung der Allianz AG in eine
europaische Aktiengesellschaft. Durch die Verschmelzung bekommen wir die volle unterneh-

merische Kontrolle Uber die RAS Gruppe.



Das erméglicht im zweiten Schritt die Neuordnung unserer europaischen Strukturen. Denn mit
der Verschmelzung gehen auch die Anteile der RAS an ihren Tochtergesellschaften auf die
Allianz SE uber. RAS- und Allianz-Anteile an diesen Tochtergesellschaften werden dann unter

dem Dach der Allianz SE zusammengefuhrt.

Das Schaubild verdeutlich, wie schlank die gesellschaftsrechtlichen Strukturen durch die Ver-
schmelzung werden. Die Bereinigung und der damit verbundene Abbau von Stufen in der Be-
teiligungsstruktur fuhrt zu grof3en Vereinfachungen bei den finanzwirtschaftlichen und administ-
rativen Prozessen und legt die Basis fur kunftige Ertrags- und Wachstumssteigerungen — und

damit fur den Erfolg unserer Initiativen im Rahmen des 3+Eins-Programmes.

Meine Damen und Herren, ich méchte nun einige aktuelle Informationen zum Stand der Ver-

schmelzung anfiigen.

Sie haben wahrend der au3erordentlichen Hauptversammlung am 8. Februar 2006 dem Ver-
schmelzungsvorhaben mit einer Mehrheit von 99,9 Prozent zugestimmt. Gegen den Ver-

schmelzungsbeschluss, zum Teil auch gegen die Kapitalerh6hung zur Durchfihrung der Ver-
schmelzung und die weiteren Kapitalbeschlisse, sind beim Landgericht Minchen 11 Anfech-

tungsklagen erhoben worden, die wir fir unbegrindet halten.

Wir haben daher beim Landgericht Miinchen einen Freigabeantrag nach § 16 Umwandlungs-
gesetz gestellt. In diesem Freigabeverfahren wird dartiber entschieden, ob die Anfechtungskla-
gen der Eintragung der Verschmelzung im Handelsregister und damit der Wirksamkeit entge-
genstehen. Wir sind zuversichtlich, dass in diesem Verfahren die Eintragung der Verschmel-
zung freigegeben wird. Da es sich um ein Eilverfahren handelt, gehen wir auch davon aus,

dass eine Freigabeentscheidung bis September oder Oktober ergehen wird.

Parallel hierzu ist das Verfahren zur Einbindung der Arbeitnehmer in den Griindungsprozess
der europaischen Aktiengesellschaft angelaufen. Das Verhandlungsgremium, in dem Mitarbei-
tervertreter aller europaischen Allianzgesellschaften die Mitbestimmung in der zukinftigen Eu-
ropaischen Aktiengesellschaft verhandeln, hat sich zum 28. Mérz gebildet. Das Gremium ver-
handelt jetzt mit den Unternehmensleitungen der Allianz AG und RAS die betriebliche und un-
ternehmerische Mitbestimmung in der zukiinftigen Allianz als Européische Aktiengesellschaft.

Wir rechnen damit, dass die Verhandlungen bis September abgeschlossen sein werden.

Fassen wir zusammen: Zum Abbau der Komplexitdt haben wir 2005 weit reichende Malinah-
men auf den Weg gebracht. Leider ist der Abbau von Komplexitét selbst ein komplexes Unter-
fangen, das Zeit kostet. Dennoch: Die ersten Schritte haben wir getan und wir sind optimistisch,

bis Ende des Jahres noch erheblich weiterzukommen.



Damit komme ich zum letzten Punkt des Programms, dem +Eins, der Steigerung von Wettbe-
werbsfahigkeit und Unternehmenswert. Es freut mich, dass ich lhnen auch hier von deutlichen
Fortschritten berichten kann. Lassen Sie mich mit dem Punkt Wettbewerbsféahigkeit pro Ge-

schaftssegment beginnen.

Fur unsere Wettbewerbsfahigkeit im Segment Schaden/Unfall orientieren wir uns an der Scha-
den-Kosten-Quote. Hier sind wir im dritten Jahr in Folge — zum Teil deutlich — erfolgreicher als

die Gruppe unserer wichtigsten Wettbewerber.

Die Schaden-Kosten-Quote ist dabei mehr als nur ein Indikator fiir Profitabilitat. Die Schaden-
quote zeigt die Qualitat des Underwriting an, das heil3t die Fahigkeit, Risiken zu erkennen, rich-
tig zu bepreisen und gegebenenfalls nicht zu zeichnen. Sie spiegelt damit die Fahigkeit wider,
den Versicherungszyklus erfolgreich zu managen. Wir haben nachgewiesen, dass wir uns auch
im zunehmenden Preiswettbewerb diszipliniert verhalten und damit erfolgreich sind. Damit sind
wir auch fiir unsere Kunden ein verlasslicher und fairer, wenn auch vielleicht nicht immer einfa-

cher Partner.

Fur das Segment Leben/Kranken zeigt die Entwicklung unserer Marktanteile in den wichtigsten
Markten, dass wir fir den Wettbewerb gut gerustet sind. In Deutschland, Italien, Frankreich und
den USA sind wir in 2005 starker als der Markt gewachsen. Auch in anderen zukunftstrachtigen
Altersvorsorge-Markten in Ost- und Mitteleuropa und sogar in Indien und Thailand nehmen wir
fuhrende Marktpositionen ein. Damit sind wir gut aufgestellt, um auch weiter mit den demogra-

phischen Herausforderungen zu wachsen.

Im Wettbewerb um neue Kunden konnte die Dresdner Bank 2005 ihre Kundenbasis erheblich
ausbauen. Nach der Direktbank ING Diba erzielte sie mit netto 400.000 Neukunden den hochs-
ten Zuwachs in Deutschland. Damit schnitt die Dresdner besser ab als alle anderen Grof3ban-
ken. Hier unterstitzte insbesondere die Vertriebskraft des integrierten Finanzdienstleisters die
Neukundengewinnung mafgeblich. Das macht uns zuversichtlich, dass wir mit neuen Produkt-
initiativen auch weiter interessante Kunden gewinnen und diesen positiven Trend festigen kon-
nen.

Auch das Asset Management erhdhte seine Wettbewerbsfahigkeit sichtbar. Ausgehend von

einem bereits hohen Niveau verbesserte sich die Performance der von uns verwalteten Gelder
erneut markant. Wie Sie links sehen lag die Wertentwicklung fiir 89 Prozent der Vermdgensan-
lagen Uber ihrer Benchmark. Wahrend unsere Rentenportfolios ihre herausragende Performan-

ce einmal mehr bestétigten, tragen jetzt auch die Aktienfonds zur guten Entwicklung bei.

Diese exzellente Leistung wurde von den Kunden honoriert und brachte einen Zuwachs der
Nettomittelzufliisse Giber das Gesamtjahr von 64 Milliarden Euro. Dies entspricht einer Steige-
rung der verwalteten Mittel um 11 Prozent. Damit wuchsen wir doppelt so stark wie der Wett-

bewerb und konnten den positiven Trend aus den Jahren 2003 und 2004 weiter ausbauen.



In Deutschland zum Beispiel war der dit 2005 erstmals die Anlagegesellschaft mit den hdchsten

Mittelzuflissen und konnte unseren Marktanteil auf 16,3 Prozent erhdhen.

Der Kapitalmarkt hat die Unternehmensleistung honoriert. Gestern Abend betrug die Marktkapi-
talisierung der Allianz 54,3 Milliarden Euro. Im Vergleich zur Hauptversammlung vor einem Jahr
ist der Wert damit um 48 Prozent gestiegen. Seit Mai 2005 hat die Allianz Aktie um 45,2 Pro-

zent zugelegt. Damit konnte die Aktie ihre wichtigsten Vergleichsindizes schlagen.

Dennoch sind wir mit der Performance der Aktie noch nicht zufrieden. Die Uberperformance ist
relativ gering, und Wettbewerber wie AXA oder ING konnten noch besser punkten. Zudem tritt
die Aktie seit Jahresbeginn auf der Stelle, obwohl die Analysten unserer Aktie durchaus gewo-
gen sind. Eine deutliche Mehrheit halt die Allianz fir einen Kauf, im Schnitt erwarten sie einen

Anstieg des Kurses auf 155 Euro.

Meine Damen und Herren, ich schlief3e den Bericht Uber das Jahr 2005 ab mit einem Blick auf

den Status unseres 3+Eins-Programms.

Wir befinden uns auf gutem Weg und die Aufgabe ist klar und eindeutig: Wir missen das Pro-
gramm, mit dem wir unser Arbeitspensum abgesteckt haben, weiter konsequent verfolgen. Das

heil3t konkret:

e Wir mussen die Profitabilitat weiter steigern und die in unserem 3-Jahresplan verspro-

chenen Ergebnisse liefern.

e Wir mussen die aufgesetzten Strukturmaf3nahmen umsetzen und zu einem guten Ab-

schluss bringen.
e Und wir missen daran arbeiten, unsere Wettbewerbsfahigkeit weiter zu steigern.

Ich bin sicher, meine Damen und Herren, wenn wir in dieser Richtung weiter arbeiten, dann
wird sich dies auch weiter in der Steigerung des Unternehmenswertes |hrer Allianz nieder-
schlagen. Ich bin mir deswegen so sicher, weil es sich bei allem was wir tun um nachhaltige
unternehmerische Verbesserungen handelt und nicht um Hau-Ruck-Aktionen mit Blick auf kurz-

fristige Effekte und Quartalsergebnisse.

Lassen Sie mich das Zeugnis, das wir uns hier fur 2005 ausgestellt haben, mit einem Vergleich
Zu unseren Wettbewerbern spiegeln. Ich hatte Ihnen diese Gegentberstellung bereits im ver-

gangenen Jahr vorgelegt.
Wo stehen wir im Vergleich zu unseren Wettbewerbern?

Erfreulich ist, dass die Steigerung unseres Jahresiiberschusses mit 31 Prozent héher ausfallt

als die Ergebnissteigerung der meisten unserer Wettbewerber. Das Bild zeigt aber auch,
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e dass uns ein Wettbewerber wie AIG trotz eines turbulenten Jahres in absoluten Zahlen

noch deutlich voraus ist und

e dass ein Wettbewerber wie ING aus derselben Kapitalbasis deutlich mehr Ergebnis er-

zielen kann.

Diese Gesellschaften stellen, wenn Sie so wollen, die absolute Spitze der Champions League

dar, an der wir uns orientieren missen.

Und mit dem Ziel, weiter Boden gut zu machen, sind wir nicht allein. Wie Sie der Presse der
letzten Monate entnehmen konnten haben nicht zuletzt Gesellschaften in der Rangfolge hinter

uns umfangreiche Programme aufgelegt, um den Anschluss nicht zu verlieren.

Viele der dabei angekindigten MalRnahmen entsprechen dem, was wir bereits angestol3en
haben: Bereinigung von Strukturen, Austausch erfolgreicher Prozesse und Produkte zwischen

Gruppengesellschaften, verstarkte Fokussierung auf den Kunden.

Eins wird dartiber hinaus aber ganz klar: Die Finanzdienstleistungsbranche befindet sich in
einem dramatischen Umbruch. Die Industrialisierung des Versicherungsbereiches wird weiter
zunehmen, eine Entwicklung, die die Banken vielfach bereits hinter sich haben. Eine Konsoli-
dierungswelle wird vorausgesagt, und die Ubernahme des Riickversicherungsgeschafts von
General Electric durch die Schweizer Rick oder das Angebot von Aviva fur Prudential in Eng-

land im Frahjahr dieses Jahres werden als ihre Vorboten gedeutet.

Wie stellen wir uns auf diese Entwicklungen ein? Sind wir auf die sich abzeichnende Umbruch-

phase vorbereitet?

Meine Damen und Herren, ich bin davon Uberzeugt, dass wir gut gerustet sind, um die skizzier-
ten Herausforderungen zu meistern, um die Ergebnisse weiter zu steigern und um eine gute

Rendite zu erwirtschaften, und zwar auch ohne spektakulare Ubernahmen.

Als integrierter Finanzdienstleister haben wir eine wirklich gute Ausgangsbasis. Die Allianz hat
mehr als 60 Millionen Stammkunden und ist in Uber 70 Landern - in der Regel als eine fliihrende
Gesellschaft - prasent. Durch die Zukaufe im Versicherungsgeschaft und durch die Schritte ins
Asset Management und ins Banking haben wir nicht nur unser Geschaftsmodell internationali-
siert und erweitert. Wir haben auch alle Produkthersteller und Vertriebswege, um unseren Kun-
den die Loésungen anzubieten, die ihre konkreten Bedirfnisse abdecken und ihrem jeweiligen
Bedurfnis nach Beratung entgegenkommen. Wir haben eine starke Marke und wir haben die
Soliditat, um profitabel wachsen zu kénnen. Kurz: Wir sind von der Uberlegenheit eines integ-
rierten Finanzdienstleisters tiberzeugt und wissen, dass wir in dieser Hinsicht den meisten

Wettbewerbern einen deutlichen Schritt voraus sind.

Wir haben allerdings unsere eigenen Moglichkeiten bei weitem noch nicht ausgeschopft. Wir

missen mehr aus dem bestehenden Kundenstamm machen, und zusétzlich alle Moglichkeiten
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nutzen, neue Kunden zu tGberzeugen. Aber auch hier bin ich optimistisch. Denn gerade durch
unser 3+Eins Programm haben wir heute die Werkzeuge und Prozesse, die wir brauchen, um
diese Mdglichkeiten noch besser in die Tat umzusetzen. Auf vier Aspekte méchte ich naher

eingehen.

- Wir haben damit begonnen, im Rahmen eines neuen Geschéftsmodells alle Prozesse

auf den Kunden auszurichten. Diesen Weg werden wir konsequent weitergehen.

- Die Verzahnung verschiedener eigener Vertriebswege mit den Produktherstellern ist als
Bankassurance und Assurbanking in einzelnen Landern gut vorangekommen. Darliber
hinaus steht die zunehmende Koordinierung der Produkthersteller auf der Agenda.
Konkret heil3t das: Biindelung von Know-how zur Schaffung von Kundenlésungen, die

Uber reine Einzelprodukte hinausgehen.

- Mit dem Nachhaltigkeitsprogramm haben wir einen leistungsfahigen Prozess zum Aus-
tausch Uberlegener Prozesse und Produkte zwischen unseren Gesellschaften aufge-
setzt. Bei der wechselseitigen Einfihrung von ,Best practices” sehen wir erste Erfolge,

und viele weitere Mdglichkeiten.

- Unsere Kundenfokusinitiative ist gut vorangekommen. Wir sind jetzt konzeptionell so
weit, dass wir unseren Tochtergesellschaften klare Ziele fir die Verbesserung ihrer
Kundenorientierung geben kénnen. Das ist eine neue und viel versprechende Steue-

rungsmechanik.

Im Klartext heif3t das: Wir haben alles was wir brauchen, um weiter profitabel zu wachsen. Las-

sen Sie mich das fur die vier aufgezeigten Handlungsfelder konkretisieren.

Am Beispiel der Neuaufstellung unserer Versicherungsaktivitdten in Deutschland lasst sich ver-
deutlichen, worum es beim grundlegendsten Thema, dem neuen Modell fir unseren Ge-

schéaftsbetrieb, geht.

Wie ausgefuhrt sind wir mit drei Gesellschaften am deutschen Markt vertreten. Jede dieser
Gesellschaften unterhielt bisher eine eigene Produktentwicklung, einen eigenen Vertrieb und

einen eigenen Betriebsapparat, in dem Vertrage verwaltet und Schaden reguliert werden.

Mit der Neuaufstellung in Deutschland I6sen wir diese Strukturen auf und Uberfiihren sie in ein
Geschaftsmodell, das wir in Osterreich entwickelt und dann mit Erfolg in der Schweiz umge-

setzt haben.
Das Zielmodell lasst sich auf zwei wesentliche Prinzipien zurtckfihren.

Zum einen bleiben die Aktivitdten oder Kernkompetenzen getrennt, die die einzelnen Produktli-
nien voneinander unterscheiden. Dazu gehort vor allem das Risikomanagement und die Pro-

duktentwicklung, die von Produktlinie zu Produktlinie sehr unterschiedlich ist.
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Zum anderen fuhren wir all die Aktivitaten, die unabhangig von der Produktlinie funktionieren,
zusammen. Dazu gehdort der Vertrieb, den wir in einer separaten Gesellschaft, der Allianz Bera-
tungs- und Vertriebs-AG, gebiindelt und so schlagkréaftiger gemacht haben. Dazu gehdrt auch
der operative Betrieb, also die Vertragsverwaltung und die Schadenregulierung. Diese Prozes-
se sind tber Produktlinien hinweg so &hnlich, dass sie in einer Einheit gebiindelt werden kon-

nen. Und gerade in dieser Zusammenfuhrung steckt das grof3te Effizienzpotenzial.

Im Zentrum des Geschéaftsmodells steht der Blick auf den Kunden. Hier fihren wir alle Marke-
tingaktivitaten zusammen, um eine ganzheitliche Sicht auf den Kunden zu entwickeln und ihn

so spartenubergreifend bedienen zu kénnen.

Ich hoffe dieser kurze Ausflug vermittelt Ihnen eine Vorstellung davon, was wir mit dem neuen
Geschéaftsmodell vorhaben. Ich denke, es wurde dartber hinaus deutlich, dass hinter der Neu-

aufstellung in Deutschland wirklich weit mehr steckt als ein Sparprogramm.

Als ndchstes mochte ich Ihnen die bereits greifbaren Ergebnisse auf dem Weg zum integrierten

Finanzdienstleister darstellen.

Auf diesem Schaubild sehen Sie im Uberblick, welche Entwicklungen wir in den vergangenen
Jahren vorangetrieben haben. Als Kompositversicherer mit starkem Vertretervertrieb haben wir
zunéachst den Verkauf tber die Bankschalter von Kooperationspartnern ausgebaut, die Ban-
kassurance. Nachster Schritt war die Expansion in das Asset Management durch Ausdehnung
der Vermogensverwaltung auf Drittkunden und den Vertrieb von Fondsprodukten tiber unsere
Vertreter. Der Erwerb der Dresdner Bank markiert eine weitere Entwicklungsstufe: Aufnahme
des Bankgeschafts und Aufbau des Assurbanking, also den Verkauf von Bankprodukten tber

den Versicherungsvertrieb.

Auch wenn diese Aufbauleistung mitunter miihsam war, heute zeigen die Zahlen fir Deutsch-

land, dass sich der Weg lohnt.

e Das Volumen der Uber Vertreter und Bankfilialen abgesetzten Fondsprodukte hat sich
von 509 Millionen Euro in 2004 auf fast 3 Milliarden Euro in 2005 versechsfacht.

e Bankassurance wird immer wichtiger flr den Vertrieb unserer Versicherungsprodukte,
und ihre Bedeutung hat 2005 weiter zugenommen. 5 Prozent des Umsatzes in der
Schaden- und Unfallversicherung kommen Uber die Dresdner Bank, und jeder achte Al-

lianz Lebensversicherungsvertrag wird inzwischen tber Bankschalter verkauft.

e Einen grofRen Sprung haben wir letztes Jahr im Vertrieb von Bankprodukten tber die
Allianz Vertreter gemacht. Sie haben tber 370.000 neue Kunden fur die Dresdner Bank
gewonnen. Dadurch sind auch die durch die Bank betreuten Vermdgenswerte dieser

Kunden deutlich auf tber 650 Millionen Euro gestiegen.
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Immer wieder wird kritisch hinterfragt, ob diese Neukunden fiir die Dresdner Bank auch
wirklich zu Ertragen fithren. Die Antwort hierauf ist ein klares Ja. Obwohl die Mehrzahl
der Neukunden erst im zweiten Halbjahr 2005 gewonnen wurde, hat die Bank pro Kun-
de 100 Euro Bruttoertrag erzielt. Grundsatzlich gilt daher, dass die durch Vertreter ge-

wonnenen Bankkunden im Ertragsniveau durchaus mit Filialkunden vergleichbar sind.

Diese Erfolge sind erfreulich, aber nur ein erster Schritt. Wir miissen noch mehr Versiche-
rungskunden von unseren Bank- oder Asset Managementprodukten Uiberzeugen - und umge-
kehrt.

Zum integrierten Finanzdienstleister mdchte ich lhnen an zwei konkreten Beispielen zeigen, wie

dieses Modell Mehrwert schaffen kann.

Das erste Beispiel stammt aus dem Privatkundenbereich. Der dargestellte Ablauf verdeutlicht
die verschiedenen Stationen, die ein Immobilienkunde durchlauft. Am Anfang steht das Sparen
fur die Immobilie. Ist Kapital vorhanden, sucht der Kunde ein passendes Objekt, er muss es

finanzieren, versichern und spéter renovieren.

Der integrierte Finanzdienstleister hilft dem Kunden bei jedem Schritt. Wir knnen lickenlos
Mehrwert bieten, weil wir Produkthersteller verbinden und so Lésungen schaffen. In der An-
sparphase stehen wir dem Kunden mit Bauspar-, Bank- oder Fondsprodukten zur Seite. Wir
unterstitzen Uber die Allianz Immobilienwelt bei der Suche des Objektes oder beim Verkauf,
und natdrlich ibernehmen wir Finanzierung und Versicherung der Immobilie. Unterstiitzen kon-
nen wir den Vorgang durch ein integriertes Computerprogramm, unseren Immobilien-Manager.
Bitte nutzen Sie die Gelegenheit und schauen sich das einmal live in der Modellagentur an, die

wir hier fir Sie am Westeingang der Halle aufgebaut haben.

Die Kooperation der Produktanbieter schafft messbaren Mehrwert. Das zeigen die Zahlen der
Allianz Dresdner Bauspar AG. Seit 2002 konnte die Gesellschaft profitabel und starker wach-
sen als der Markt und viele Neukunden gewinnen. Insgesamt ist unser Marktanteil um 33 Pro-

zent gestiegen.

Ein Beispiel fUr integrierte Produktentwicklung im Firmenkundenbereich ist das Segment er-
neuerbare Energien. Bis 2020 werden in diesem Zukunftsfeld Investitionen von weltweit bis zu
200 Mrd. Euro erwartet.

Hier sehen wir groRes Geschaftspotenzial. Im Verbund der Produktanbieter kénnen wir alle
Dienstleistungen anbieten, um Investitionen unserer Kunden in erneuerbare Energien von
Wind- und Solarkraft bis zu Biogasanlagen zu begleiten. Einzigartig ist unser Know-how mit
dem Allianz Zentrum fir Technik, um technische Standards zu bewerten. Dresdner Bank und
Allianz Capital Partners, unsere Private Equity Einheit, steuern Finanzierungs-Know-how bei

mit Krediten, Syndizierungen und Beteiligungskapital. Allianz Capital Partners allein wird in den
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nachsten 5 Jahren 500 Mio. Euro investieren. Mit unseren Versicherungen kénnen wir die Be-

triebsrisiken dieser relativ jungen Technologie abdecken.

Unser Know-how niitzt also der Entwicklung eines gesellschaftlich wichtigen Zukunftsfeldes,
und das mit guten Renditechancen. Wir sind stolz darauf, dass wir uns hier als einer der welt-

weit fihrenden Risikomanager sehr friihzeitig positionieren.

Und dies sind nur zwei Beispiele fur integrierte Losungen aus dem Hause Allianz. Ebenso nen-
nenswert sind unsere Angebote an Zertifikaten und Zertifikatfonds oder das Startpaket fur Stu-
denten aus spezifischen Versicherungs- und Bankleistungen sowie dem Studentenkredit. Auch
fur Firmenkunden gibt es weitere Beispiele, etwa die Leistungen der Allianz Dresdner Pension

Consult, die Unternehmen hilft, Pensionsverpflichtungen zu finanzieren und zu managen — und

so ihre Bilanzen zu entlasten.

Meine Damen und Herren, vor einem Jahr habe ich lhnen die Grundziige unseres Nachhaltig-
keitsprogramms vorgestellt. Hier geht es darum, erfolgreiche Produkte und Prozesse auf ande-
re Lander und Einheiten zu Gbertragen. Wir wollen so verschiedene Hebel bewegen, um die

operativen Ergebnisse zu steigern:
e Wir wollen starker wachsen.
e Wie wollen unsere Kunden effektiver bedienen.
e Und wir wollen insgesamt effizienter werden.

Viele Bespiele fir das Sach- wie das Lebensgeschéft belegen, dass sich durch den Austausch
Uberlegener Ideen nachhaltige Ergebnisse erzielen lassen. Auch hierzu méchte ich Ihnen ein

konkretes Beispiel geben, die kirzlich in Deutschland aufgelegte Allianz IndexPolice.

Diese Police ist eine Lebensversicherung, die die Garantie auf Riickzahlung der eingezahlten,
verzinsten Beitrage mit den Chancen des Aktienmarktes in Form einer Zertifikatanlage ver-
knlpft. Mit diesem Produkt ist unsere amerikanische Tochter Allianz Life seit Jahren erfolg-
reich. Und von diesem Erfolg haben wir gelernt. In Asien haben wir dieses Produkt vor zwei
Jahren erfolgreich eingefiihrt. In Deutschland hat Allianz Leben mit unserer Investmentbank
DrkKW eine IndexPolice entwickelt und mit dieser in wenigen Wochen deutlich mehr als 100

Millionen Euro an Anlagegeldern eingesammelt. Und dies ist nur ein Beispiel von vielen.

Wachstum steht auch im Mittelpunkt unseres Kundenfokusprogramms. Ziel dieses Programms
ist es, die Kundenzufriedenheit deutlich zu verbessern. Zufriedene Kunden sind fundamental
wichtig fur Wachstum, denn sie gewinnen neue Kunden, sie kaufen mehr Produkte und sie
bleiben bei uns. Daher messen wir unsere Gesellschaften daran, wie kundenorientiert sie sind.
Als Mal3stab fir Kundenorientierung hat sich ein einfaches Kriterium als schlagend erwiesen:

die Bereitschaft der Kunden, ihren Versicherer weiter zu empfehlen. Diese Bereitschaft messen
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wir jetzt weltweit im Vergleich zu unseren Wettbewerbern und ganz konkret im einzelnen Kun-
denkontakt.

Im Rahmen dieses Kundenfokusprogramms haben wir eine umfangreiche Studie durchgefihrt.
Sie zeigt, dass die Weiterempfehlungsbereitschaft in vielen unserer Einheiten ausbauféahig ist
und dass unsere Tochtergesellschaften mit hoher Weiterempfehlungsbereitschaft auch starker
wachsen. Daher werden wir neue Anreize schaffen und die erforderlichen Verédnderungen an-
stofBen. Auch fur uns im Vorstand etwa wird eine hohe Weiterempfehlungsbereitschaft konkre-

ter Bestandteil unserer Vergitung.

Meine Damen und Herren, lassen Sie mich zusammenfassen.

Die Allianz hat 2005 gute Ergebnisse erreicht, die der Kapitalmarkt honoriert hat. Wir kénnen
und wollen aber mehr erreichen. Wir wollen weiter profitabel und aus eigener Kraft wachsen,

um den Wert lhres Unternehmens weiter nachhaltig zu steigern.

Dabei stehen wir vor der besonderen Herausforderung, dass wir mit dem zur Verschmelzung
vorgelegten Bericht erstmals unsere Planung fur die ndchsten 3 Jahre vero6ffentlicht haben. Wir
sind uns bewusst, dass damit die Erwartung des Marktes — lhre Erwartung — konkreter ist, als
jemals zuvor. Und wir sind uns der besonderen Verantwortung bewusst: Die Erflllung unseres

Mittelfristplanes ist Pflicht.

Unsere Antwort auf die Herausforderungen habe ich Ihnen dargestellt. Wir werden den einge-

schlagenen Weg fortsetzen, 2006 und dartber hinaus.

AbschlieBen mochte ich meinen Bericht mit einer ersten Einschétzung zum bisherigen Verlauf
des Jahres 2006. Den vollstandigen Bericht zum ersten Quartal werden wir am 12. Mai verof-

fentlichen.

In den ersten drei Monaten dieses Jahres hat die Allianz die positive Entwicklung der Vorjahre

weiter fortgesetzt.

Auf Basis vorlaufiger Zahlen hat sich der Umsatz gegeniiber dem Vorjahresquartal voraussicht-
lich um 4,9 Prozent auf knapp 30 Milliarden Euro erhdht. Das operative Ergebnis stieg auf ver-
gleichbarer Basis um 42 Prozent auf 2,7 Milliarden Euro. Insgesamt haben erneut alle Ge-
schaftssegmente zu dieser Ergebnissteigerung beigetragen. Dresdner Bank und Teile des Le-
bensversicherungsgeschaftes haben dabei von der guten Entwicklung der Kapitalmarkte profi-

tiert. Darliber hinaus sind gréRere Naturkatastrophen im ersten Quartal ausgeblieben.

Der Quartalstiberschuss verbesserte sich von 1,3 Milliarden Euro auf 1,8 Milliarden Euro. Das
entspricht einer Steigerung von gut 34 Prozent. Auch das Eigenkapital konnte zulegen und lag

am Ende des ersten Quartals bei gut 41 Milliarden Euro.
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Bitte beachten Sie, dass wir zum ersten Quartal die Berichterstattung umgestellt haben. Das ist
hier fir das operative Ergebnis von Bedeutung, bei dem jetzt die Kapitalanlageergebnisse in
Teilen des Lebensversicherungsgeschéftes dem operativen Ergebnis zugerechnet werden. Mit
der Umstellung passen wir die Ermittlung des operativen Ergebnisses der europaischen Markt-
praxis an. Bei den hier aufgefuhrten Vergleichen haben wir daher die Vorjahreszahl entspre-

chend angepasst.

Meine Damen und Herren, wir freuen uns tber diese guten Ergebnisse im ersten Quartal. Wir
sind uns aber auch bewusst, dass man diese Ergebnisse nicht linear auf das Gesamtjahr hoch-
rechnen darf. Dennoch sind die Ergebnis ein erster Indikator daftir, dass wir unsere Ziele auch

fir 2006 erreichen werden.

Mit diesem optimistischen Ausblick schliel3e ich meinen Vortrag und danke lhnen fir Ihre Auf-

merksamkeit.

Die Einschatzungen stehen wie immer unter den nachfolgend angegebenen Vorbehalten.

Vorbehalt bei Zukunftsaussagen

Soweit wir in diesem Bericht Prognosen oder Erwartungen auf3ern oder unsere Aussagen die Zukunft betreffen, kénnen diese Aussagen
mit bekannten und unbekannten Risiken und Ungewissheiten verbunden sein. Die tatséchlichen Ergebnisse und Entwicklungen kénnen
daher wesentlich von den ge&duRerten Erwartungen und Annahmen abweichen. Neben weiteren hier nicht aufgefuhrten Griinden erge-
ben sich eventuell Abweichungen aus Veranderungen der allgemeinen wirtschaftlichen Lage und der Wettbewerbssituation, vor allem in
Allianz Kerngeschéftsfeldern und -markten, aus Akquisitionen sowie der anschlie3enden Integration von Unternehmen und aus Restruk-
turierungsmalnahmen. Abweichungen kdnnen auRerdem auch aus dem Ausmalfd oder der Haufigkeit von Versicherungsfallen, Storno-
raten, Sterblichkeits- und Krankheitsraten beziehungsweise -tendenzen und, insbesondere im Bankbereich, aus der Ausfallrate von
Kreditnehmern resultieren. Auch die Entwicklungen der Finanzmarkte und der Wechselkurse, sowie nationale und internationale Geset-
zesanderungen, insbesondere hinsichtlich steuerlicher Regelungen, kénnen entsprechenden Einfluss haben. Terroranschlage und
deren Folgen kdnnen die Wahrscheinlichkeit und das AusmaR von Abweichungen erhéhen. Die Gesellschaft ibernimmt keine Verpflich-
tung, Zukunftsaussagen zu aktualisieren.

Keine Pflicht zur Aktualisierung
Die Gesellschaft tbernimmt keine Verpflichtung, die in diesem Bericht enthaltenen Aussagen zu aktualisieren.
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