
1. Vom Start weg Markt-
führer im Riester-Geschäft
Sehr geehrte Damen und Herren, 

drei Ereignisse haben das Ge-
schäftsjahr 2001 geprägt: 

die Rentenreform, die Übernahme
der Dresdner Bank durch die Allianz
AG und der Einbruch an den Aktien-
märkten. 

Beginnen möchte ich mit der Ren-
tenreform, die uns neue Wachstums-
perspektiven eröffnet hat. Bei unserer
letzten Hauptversammlung hatte der
Bundesrat das Altersvermögensgesetz
gerade verabschiedet. Wenn wir auch
gewisse Vorbehalte wegen einiger
Mängel, insbesondere beim kompli-
zierten Zulagenverfahren, hatten –
wir haben die Reform im Grundsatz
begrüßt, und tun dies auch noch
heute. 

Allerdings ist inzwischen Ernüch-
terung zu spüren. Die Abschlusszah-
len entsprechen nicht den Erwartun-
gen. Bei Lebensversicherern sind bis
Ende März diesen Jahres gut 1,9 Mio.
Riester-Verträge abgeschlossen wor-
den. Auf den ersten Blick eine beein-

druckende Zahl, aber keinesfalls ge-
nug, um eine ausreichende Altersver-
sorgung der Bundesbürger sicherzu-
stellen. Denn der weitaus größte Teil
der etwa 31 Mio. förderberechtigten
Arbeitnehmer, nämlich rund 94 %,
haben bisher keine Maßnahmen zur
ergänzenden Vorsorge getroffen. 

Woran liegt diese Abwartehaltung,
die bei vielen Bürgern sogar zu einer
Abwehrhaltung geworden ist? Das
Image der geförderten Altersvorsorge
leidet darunter, dass Verbraucherver-
bände und viele Politiker den Ver-
brauchern raten, bis zum Jahresende
überhaupt nichts zu tun oder abge-
schlossene Verträge sogar zu kündi-
gen. 

Die Politik muss
beginnen, ernsthaft für den
Erfolg der Rentenreform

zu werben.

Diese Negativwerbung zeigt Wir-
kung, die Bürger sind verunsichert.
Die Abschlusszahlen belegen dies:

Sind im zweiten Halbjahr 2001 bei
Allianz Leben im Wochendurch-
schnitt noch etwa 16.000 Riesterver-
träge abgeschlossen worden, ist diese
Zahl zuletzt auf etwa 4.600 Verträge
gesunken. Dieser Abwärtstrend ist in
der gesamten Versicherungswirtschaft
festzustellen. 

Angesichts der geringen Verbrei-
tung der freiwilligen privaten Vor-
sorge werden sogar vereinzelt Forde-
rungen nach einem Obligatorium laut.
Unserer Ansicht nach ist eine
Zwangsversicherung kein guter Weg.
Ziel der Rentenreform ist es, die Ei-
genverantwortung zu unterstützen
und die Eigenvorsorge zu stärken.
Eine Pflichtversicherung stünde im
direkten Gegensatz hierzu. Zu erwäh-
nen ist auch der erhebliche Verwal-
tungsaufwand, der nötig wäre, um ein
Obligatorium zu überwachen. 

Stattdessen sollte daran gearbeitet
werden, das Zulagenverfahren trans-
parenter, weniger aufwendig und kos-
teneffizienter zu gestalten. Wir wer-
den unseren Beitrag dazu leisten und
unsere Vorschläge unter Einbezie-
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hung der zuständigen Verbände in die
Diskussion einbringen. 

Die Finanzdienstleistungsbranche
hat ihre Vorleistungen erbracht: För-
derfähige Produkte wurden entwi-
ckelt, die Mitarbeiter und der Vertrieb
geschult, die Verwaltungssysteme
eingerichtet. Die Bevölkerung ist
grundsätzlich bereit, mehr für die ei-
gene Altersvorsorge zu tun. Das zei-
gen alle Umfragen. Für den Erfolg
der Reform kommt es nun entschei-
dend auf die Politik an. Dem Bürger
muss viel offener als bisher vermittelt
werden, dass die gesetzliche Renten-
versicherung nicht ausreicht, um eine
angemessene Versorgung im Alter si-
cherzustellen. Die Politik muss nun
endlich beginnen, ernsthaft für den
Erfolg der eigenen Reform zu wer-
ben. 

Für Allianz Leben
war der Start in das 

Riester-Geschäft 
viel versprechend.

Für Allianz Leben war der Start in
das Riester-Geschäft viel verspre-
chend. Wir haben im Juli 2001 mit ei-
ner privaten Rentenversicherung und
einer fondsgebundenen Versicherung
zwei Produkte auf den Markt ge-
bracht, die staatlich gefördert werden.
Bis Mitte Mai 2002 haben sich
426.000 Kunden für eines unserer
Produkte entschieden. Damit haben
wir einen Marktanteil von gut 20 % in
diesem Segment erreicht. 

2. Im schwierigen Umfeld
des Geschäftsjahres 2001 gut

behauptet 

Nun zu den Geschäftsergebnissen
des Jahres 2001. Die gesamten Neu-
beiträge lagen im Jahr 2001 bei 2,0
Milliarden Euro. Das ist nur ein leich-
tes Plus von 1 % gegenüber dem Vor-
jahr. Der Grund: Wir haben uns im
Geschäftsjahr 2001 ganz bewusst auf
das beratungsintensive Riester-Ge-
schäft konzentriert. Etwa 80 % der
Riester-Verträge sind 2001 aber mit
Versicherungsbeginn 1. Januar 2002

abgeschlossen worden, dem Beginn
der Förderung. Wir haben im letzten
Jahr also große Teile unserer Ver-
triebskapazität in Produkte gesteuert,
die erst später Beitragseinnahmen ge-
nerieren. 

Sehr positiv bewerten wir die Ent-
wicklung bei den Stückzahlen. Insge-
samt wurden 550.000 neue Verträge
abgeschlossen, eine Steigerung von
37 %. Damit lag unser Zuwachs dop-
pelt so hoch wie im Markt, der um
17 % wuchs. In dieser Zahl nicht ent-
halten sind die 240.000 Riesterver-
träge, die bereits 2001 abgeschlossen
worden sind, aber erst 2002 beitrags-
wirksam wurden.

Die gesamten 
Neubeiträge lagen im Jahr 

2001 bei 2,0 Milliarden 
Euro. Das ist nur ein 
leichtes Plus von 1%

gegenüber dem Vorjahr.

Die große Differenz zwischen
Stückzahlwachstum und Neubeitrags-
wachstum hat zwei Gründe: Zum ei-
nen der erfreuliche Trend zur Verjün-
gung unserer Kundschaft. Das durch-
schnittliche Eintrittsalter der Kunden
bei unseren privaten Rentenversiche-
rungen ist seit 1999 von 37 auf 33
Jahre gesunken. Jüngere Kunden star-
ten ihre Verträge in der Regel aber
mit niedrigeren Beitragszahlungen.
Der zweite Grund: Die etwa 60.000
Riester-Verträge, die bereits 2001 bei-
tragswirksam wurden, hatten eine nur
geringe Wirkung auf die Neubeiträge.
Denn ein Riester-Vertrag generiert zu-
nächst nur sehr geringe Beiträge. Der
durchschnittliche Monatsbeitrag be-
trägt gegenwärtig etwa 10 bis 12
Euro, gerechnet ohne Zulage, die erst
im Folgejahr fließt. Zum Vergleich:
Im übrigen Geschäft liegt der Durch-
schnittsbeitrag etwa acht Mal so
hoch. 

Trotzdem betrachten wir das Ries-
ter-Geschäft als wichtige Investition
in die Zukunft. Um die volle Förde-
rung zu erhalten, müssen die Kunden
ihre Beitragszahlungen für Riester-

Verträge in den nächsten Jahren
schrittweise erhöhen. Bis 2008 sollte
sich die Beitragszahlung auf diese
Weise etwa vervierfachen. Mit jedem
Riester-Vertrag, den wir verkauft ha-
ben und noch verkaufen werden, stel-
len wir daher auch die Weichen für
künftiges Wachstum. 

Wir haben uns im
Geschäftsjahr 2001 ganz
bewusst auf das Riester-
Geschäft konzentriert.

Ein kurzer Blick auf die Aufteilung
des Neugeschäfts. Die Einmalbeiträge
machten mit 1,3 Milliarden Euro den
größeren Teil des Neugeschäfts aus.
Sie lagen um 8 % unter dem Vorjah-
resniveau. Das Ergebnis 2000 war al-
lerdings durch den Abschluss eines
Großvertrags im Firmenkundenge-
schäft geprägt. Ohne diesen Sonder-
einfluss hätte sich 2001 ein Wachs-
tum von rund 13 % ergeben. Zum
Vergleich: Das Marktwachstum bei
Einmalbeiträgen lag bei 2 %.

Der Neuzugang gegen laufende
Beitragszahlung betrug fast 700 Mio.
Euro und ist um 26 % gestiegen.
Zwar war es 2001 aufgrund eines Ba-
siseffektes relativ einfach, hohe Zu-
wachsraten zu erzielen, denn das
Neugeschäft gegen laufenden Beitrag
war 2000 in der gesamten Branche
besonders schlecht ausgefallen. Aber
der Marktvergleich – hier betrug das
Wachstum nur knapp 18 % – zeigt,
dass wir mit unserem Ergebnis zufrie-
den sein können. 

Unser bedeutendster 
Vertriebsweg bleibt 

die Ausschließlichkeits-
organisation der Allianz.

Unser bedeutendster Vertriebsweg
bleibt die Ausschließlichkeitsorgani-
sation der Allianz. Unsere Vertreter
vermittelten 2001 67 % des Neuge-
schäfts. Über Makler, firmenverbun-
dene und andere Vermittler wurde
etwa 16 % des Neugeschäfts akqui-
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riert. Banken hatten einen Anteil von
17 %. 

Nach der Übernahme der Dresdner
Bank durch die Allianz verfügen wir
nun über einen gruppeneigenen Ban-
kenvertrieb. Seit August 2001 vermit-
telt die Dresdner Bank in ganz
Deutschland unsere Produkte. Zum
gleichen Zeitpunkt wurde die Ver-
triebskooperation mit der HypoVer-
einsbank beendet. 

In den Filialen der Dresdner Bank
arbeiten über 850 Allianz Berater und
unterstützen ihre Kollegen beim Ver-
trieb von Vorsorge- und Versiche-
rungsprodukten. Dadurch wollen wir
auch beim Absatz unserer fondsge-
bundenen Versicherungen einen gro-
ßen Schritt nach vorne machen. 

Wie hat sich unser Bankenvertrieb
seither entwickelt? Betrachten wir zu-
nächst die Dresdner Bank allein. Von
Januar bis Juli 2001 haben wir über
die Dresdner Bank im Monat durch-
schnittlich 34 Mio. Euro Neugeschäft
akquiriert. Nach der Übernahme
durch die Allianz stieg die Produktion
ganz erheblich an. Im Zeitraum Au-
gust bis Dezember 2001 hatte sie sich
auf rund 108 Mio. Euro im Monat
verdreifacht. Vergleichen wir Januar
bis April 2002 mit dem gleichen Zeit-
raum des Vorjahres, hat sich die Mo-
natsproduktion sogar deutlich mehr
als verdreifacht. Die Zahl der ver-
kauften Stücke hat sich im gleichen
Zeitraum von durchschnittlich knapp
1.000 pro Monat auf rund 7.500 er-
höht – also fast verachtfacht. 

Die Dresdner Bank 
erreichte in den ersten 

vier Monaten des Jahres 
2002 einen Anteil von 
12,1% am Neugeschäft 

von Allianz Leben.

Kein anderes Bild ergibt sich,
wenn man das Vertriebsergebnis der
Dresdner Bank von Januar bis April
2002 mit den aggregierten Zahlen von
Dresdner Bank und HypoVereinsbank
in den ersten vier Monaten des Jahres
2001 vergleicht: Nach Bewertungs-

summe ist der Absatz um 71 % ge-
stiegen, und nach Stücken hat er sich
sogar mehr als vervierfacht. 

Ein letzter Vergleich: In den ersten
vier Monaten 2001 lag der Anteil der
Dresdner Bank am Neugeschäft von
Allianz Leben bei 3,2 %. Dresdner
Bank und HypoVereinsbank zusam-
men sind auf 6,6 % gekommen. Die
Dresdner Bank allein erreichte dem-
gegenüber in den ersten vier Monaten
des Jahres 2002 einen Anteil von
12,1 % am Neugeschäft von Allianz
Leben. 

Drei Bemerkungen zur Struktur
des Neugeschäfts. Viele Kunden ha-
ben 2001 auf die teils drastischen
Einschnitte bei der gesetzlichen Er-
werbsminderungsrente reagiert. Der
Anteil der neu abgeschlossenen Versi-
cherungen mit Berufsunfähigkeits-
schutz lag bei 56 %. In unserem Be-
stand liegt der Anteil inzwischen bei
28 %. Im Markt liegt er bei nur knapp
16 %. 

Erfolgreich sind wir 
im „Jungen Markt“. 

Im Jahr 2001 haben wir 
fast 100.000 Startpolicen 
abgeschlossen, über 40% 

mehr als im Vorjahr.

Erfolgreich sind wir im „Jungen
Markt“. Im Jahr 2001 haben wir fast
100.000 Startpolicen abgeschlossen,
über 40 % mehr als im Vorjahr. Die
Startpolice deckt den spezifischen
Vorsorgebedarf junger Arbeitnehmer
durch einen hohen Berufsunfähig-
keitsschutz. Später kann die Alters-
vorsorge ausgebaut werden. 

Das Neugeschäft bei den Firmen-
kunden lag 2001 bei knapp 500 Mio.
Euro und machte damit ein Viertel
unseres gesamten Neugeschäfts aus.
Gegenwärtig beobachten wir, dass
auch viele unserer Firmenkunden zu-
nächst die neuen Angebote zur be-
trieblichen Altersversorgung abwar-
ten, bevor sie ihre betriebliche Alters-
versorgung organisieren. Rentenversi-
cherungen gegen Einmalbeitrag hat-
ten auch 2001 den größten Anteil am

Neugeschäft. Sie werden hauptsäch-
lich zur Ausfinanzierung von Direkt-
zusagen eingesetzt. 

Die Beitragseinnahmen betrugen
im letzten Geschäftsjahr 8,3 Milliar-
den Euro und sind damit um rund 1 %
gesunken. Das liegt zum einen an der
erwähnten Fokussierung auf das Ries-
ter-Geschäft. Ferner wird die Höhe
unserer Beitragseinnahmen stark von
ablaufenden Verträgen beeinflusst.

Wir verfolgen das Ziel,
die Wiederanlagequote
deutlich auszubauen.

Zur Stabilisierung des Prämienvolu-
mens muss folglich ein entsprechend
größeres Neugeschäft generiert wer-
den. Eine wichtige Rolle spielt dabei
die Erhöhung der Wiederanlagequote.
2001 haben wir die Quote von 12 auf
gut 13 % gesteigert. Mit diesem Wert
können wir nicht zufrieden sein. Wir
verfolgen das Ziel, die Quote deutlich
auszubauen. 

Zu unseren Kosten: Die Abschluss-
kosten stiegen im Jahr 2001 um gut
20 % auf knapp 780 Mio. Euro. Der
Anstieg ist auf die belebte Geschäfts-
entwicklung im Jahr 2001 zurückzu-
führen. Dennoch verringerte sich der
Abschlusskostensatz von 5,5 % auf
5,2 %. Wie ist das zu erklären? Der
Abschlusskostensatz stellt das Ver-
hältnis der Abschlusskosten zur ver-
traglich vereinbarten Beitragssumme
des Neugeschäfts dar. Da die Bei-
tragssumme 2001 um fast 30 % und
damit erheblich stärker als die Ab-
schlusskosten gewachsen ist, hat sich
der Abschlusskostensatz so günstig
entwickelt. 

Das dynamische Wachstum der
Beitragssumme des Neugeschäfts fällt
auf, vor allem, wenn man mit dem
Neugeschäft nach statistischen Jah-
resbeiträgen vergleicht, das nur um
1 % wuchs. Ursächlich dafür waren
zwei Gründe: zum einen das starke
Wachstum des Neugeschäfts gegen
laufenden Beitrag, zum anderen die
Verlängerung der Beitragszahlungs-
dauer des durchschnittlichen Vertrags.
So ist der gesunkene Abschlusskos-
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tensatz gleichzeitig auch ein Indiz für
die guten Erfolge unseres Vertriebs
im Jahr 2001. 

Im Juli 2001 haben wir unsere bei-
den „Riester-Produkte“ und die
fondsgebundene Rentenversicherung
auf den Markt gebracht. Trotz des da-
mit verbundenen Aufwands lagen die
laufenden Verwaltungskosten mit 202
Mio. Euro knapp unter Vorjahresni-
veau. Der Verwaltungskostensatz von
2,4 % liegt weiterhin deutlich unter
dem Marktdurchschnitt von 3,5 %. 

Bei den Kapitalanlagen 
hat Allianz Leben 

mit einer laufenden
Durchschnittsverzinsung

von 5,4% und einer 
Nettoverzinsung 

von 6,9% zufrieden 
stellend abgeschnitten.

Zu unseren Kapitalanlagen. 2000
und 2001 waren schwache Börsen-
jahre. Allein im letzten Jahr verloren
Dax und EuroStoxx jeweils 20 %.
Noch wichtiger für das Kapitalanla-
geergebnis ist das anhaltend niedrige
Zinsniveau. Bereits seit fünf Jahren
liegt die Rendite der zehnjährigen
Bundesanleihen unter 6 %, 2001 be-
trug sie im Jahresdurchschnitt sogar
nur noch 4,8 %. Angesichts dieses
Umfelds hat Allianz Leben mit einer
laufenden Durchschnittsverzinsung
von 5,4 % und einer Nettoverzinsung
von 6,9 % zufrieden stellend abge-
schnitten. Im Markt lag die Nettover-
zinsung im Durchschnitt bei nur
6,1 %. 

Die Differenz zwischen Durch-
schnitts- und Nettoverzinsung haben
wir über ein außerordentliches Ergeb-
nis von 1,3 Milliarden Euro darge-
stellt. Dieses setzt sich zusammen aus
Gewinnrealisierungen und Zuschrei-
bungen in Höhe von 2,5 Milliarden
Euro, Verlustrealisierungen von 0,7
Milliarden Euro und Abschreibungen
von 0,5 Milliarden Euro. Rund 40 %
der realisierten Gewinne stammen aus
Terminverkäufen von Mannesmann-
und Deutsche-Bank-Aktien, die 2000

abgeschlossen worden sind, aber erst
2001 fällig wurden. 

Nicht direkt auf unser Ergebnis
ausgewirkt hat sich die Insolvenz des
Flugzeugherstellers Fairchild Dornier
im April 2002, an dem wir über Alli-
anz Capital Partners mittelbar betei-
ligt sind. Allianz Capital Partners hat
die Beteiligung an Fairchild Dornier
mit einem Anschaffungswert von 154
Mio. Euro zum 31. Dezember 2001
vollständig abgeschrieben. Eine Ab-
schreibung auf unseren 70 %-Anteil
an ACP war jedoch nicht notwendig,
da der Abschreibung auf Fairchild
entsprechende Reserven bei anderen
Private Equity Engagements im Port-
folio von ACP gegenüberstehen.

Der Buchwert der Kapitalanlagen
von Allianz Leben stieg im letzten
Jahr um 5,5 % auf 92 Mrd. Euro.
Zählt man die Bewertungsreserven
von 10,5 Mrd. Euro hinzu, liegt der
Marktwert bei über 102 Mrd. Euro.
Die Reservequote verringerte sich im
Jahresverlauf von 19,6 % auf 11,5 %.
Etwa zwei Drittel dieses Rückgangs
ist auf die sinkenden Aktienkurse zu-
rückzuführen. Die erwähnte Gewinn-
realisierung von 2,4 Milliarden Euro
schmälerte die Reservequote um 2
Prozentpunkte. Und ein weiterer Pro-
zentpunkt des Rückgangs der Reser-
vequote lässt sich mit dem Kapitalan-
lagenwachstum erklären. 

Der Buchwert 
der Kapitalanlagen 
von Allianz Leben 

stieg im letzten Jahr um 
5,5% auf 92 Mrd. Euro.

Wie haben wir uns in diesem
schwierigen Kapitalmarktumfeld ver-
halten? Ursprünglich hatten wir für
2001 einen Ausbau unserer Aktienbe-
stände vorgesehen. Tatsächlich haben
wir jedoch in Erwartung einer
kurzfristigen Marktschwäche in den
ersten vier Monaten 2001 Aktien im
Nettovolumen von 700 Mio. Euro
veräußert. Aus heutiger Sicht hätte es
ruhig ein wenig mehr sein können.
Weitere Verkäufe vor allem bei Tech-

nologie-, Medien- und Telekommuni-
kationswerten kamen im Sommer
hinzu. 

Nach den Anschlägen des 11. Sep-
tember haben wir zur Risikobegren-
zung Aktienpositionen durch Derivate
gehedgt. Durch die Sicherungsmaß-
nahmen sind aufgrund der Kurserho-
lung zum Jahresende  Verluste bei der
Auflösung der Sicherungsgeschäfte
von 108,6 Mio. Euro entstanden, die
in der GuV-Position „Aufwendungen
für Kapitalanlagen, Zinsaufwendun-
gen und sonstige Aufwendungen für
Kapitalanlagen“ enthalten sind. Die-
sen Verlusten standen Kurssteigerun-
gen der abgesicherten Aktienpositio-
nen in Höhe von 116 Mio. Euro ge-
genüber. 

Insgesamt ist die 
Aktienquote im Jahres-
verlauf von knapp 30% 

auf 24,7% zurückgegangen.

Insgesamt ist die Aktienquote, also
der nach Marktwerten gerechnete An-
teil aller direkt und indirekt gehalte-
nen Aktien, im Jahresverlauf von
knapp 30 % auf 24,7 % zurückgegan-
gen. Langfristig möchten wir unsere
Aktienquote bei günstigerem Umfeld
wieder ausbauen. 

Meine Damen und Herren, der Ge-
setzgeber hat durch die Neufassung
des § 341b HGB Versicherungsunter-
nehmen die Möglichkeit eröffnet,
Wertpapiere, die dauerhaft gehalten
werden, als Anlagevermögen zu bi-
lanzieren. Dadurch müssen Wertmin-
derungen, die nicht als dauerhaft an-
zusehen sind, nicht abgeschrieben
werden. 

Wir haben bei der Aufstellung der
Bilanz für das Jahr 2001 von dieser
Regelung Gebrauch gemacht und Ak-
tien im Wert von 1,5 Mrd. Euro und
Investmentanteile im Wert von insge-
samt 13,9 Mrd. Euro in das Anlage-
vermögen gebucht. Diese Anlagen
wollen wir langfristig halten. Dadurch
haben wir Abschreibungen in Höhe
von 185 Mio. Euro vermieden. 
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Diesen „Stillen Lasten“ standen al-
lein im Anlagevermögen mehr als das
Zehnfache an Reserven gegenüber,
nämlich 2,3 Milliarden Euro. Die
Nutzung des Anlagevermögens ent-
sprang also keiner Notlage. Vielmehr
sollten damit Abweichungen zwi-
schen Steuer- und Handelsbilanz bei
nicht dauerhaften Wertminderungen
vermieden werden.

Angesichts der anhaltend niedrigen
Zinsen und der gesunkenen Bewer-
tungsreserven haben wir uns im No-
vember 2001 entschlossen, die Über-
schussbeteiligung für das Jahr 2002
um 0,7 Prozentpunkte zurückzuneh-
men. Die Gesamtverzinsung für die
Kapital- und Rentenversicherungen
beträgt nun 6,8 %. Die aufgelaufenen
Überschussbeteiligungen bis ein-
schließlich 2001 bleiben selbstver-
ständlich in voller Höhe erhalten. 

Mit diesem Schritt standen wir
nicht allein. Nahezu alle Lebensversi-
cherer haben Ende 2001 ihre Über-
schussbeteiligung gesenkt, in der
Spitze bis zu 1,75 Punkte. Die durch-
schnittliche Gesamtverzinsung hat
sich um rund 1 Prozentpunkt redu-
ziert. Mit unserer moderaten Senkung
haben wir unsere Wettbewerbsposi-
tion gegenüber unseren Mitbewerbern
verbessern können. 

Der verbleibende 
Jahresüberschuss beträgt 
210 Mio. Euro. Er liegt 
somit auf gleicher Höhe 

wie im Geschäftsjahr 2000.

Für das Jahr 2001 ergibt sich da-
raus das folgende Geschäftsergebnis.
Der Gesamtüberschuss unseres Unter-
nehmens betrug 2,7 Milliarden Euro.
Der deutliche Rückgang gegenüber
dem Vorjahr – damals lag der
Gesamtüberschuss bei 3,4 Milliarden
Euro – geht vor allem darauf zurück,
dass der laufende Durchschnittsertrag
aus Kapitalanlagen um gut 600 Mio.
Euro gesunken ist. Aus dem Gesamt-
überschuss haben wir 2,5 Milliarden
Euro der Rückstellung für Beitrags-
rückerstattung zugeführt. Der verblei-

bende Jahresüberschuss beträgt 210
Mio. Euro. Er liegt somit auf gleicher
Höhe wie im Geschäftsjahr 2000.

3. Aktie entwickelt sich
hervorragend

Im Vergleich zum DAX, der 20 %
verlor, hat sich die Aktie von Allianz
Leben im Jahr 2001 hervorragend
entwickelt. Der Kurs stieg von 401
Euro auf 615 Euro. Das bedeutet ei-
nen Anstieg von 53 %. Einschließlich
der Dividende von 12,50 Euro betrug
die Performance 57 %. 

Trotz guter Ergebnisse hatte die
Börse unsere Aktie in den vergange-
nen Jahren stark vernachlässigt. Das
hat sich 2001 geändert. Wir haben
insbesondere von dem Trend zu Va-
lue-Werten profitiert. 

Wir schlagen vor, den 
Bilanzgewinn vollständig 

als Dividende in Höhe von 
unverändert 12,50 Euro 

auszuschütten.

Durch Beschluss von Vorstand und
Aufsichtsrat wurden vom Jahresüber-
schuss in Höhe von 210 Mio. Euro
78,75 Mio. Euro den anderen Ge-
winnrücklagen zugeführt. Der Bilanz-
gewinn beträgt somit 131,25 Mio.
Euro. Wir schlagen Ihnen heute vor,
den Bilanzgewinn vollständig als Di-
vidende in Höhe von unverändert
12,50 Euro auszuschütten. 

4. Geschäftsentwicklung 2002
und neue Produkte

Den Blick auf das Geschäftsjahr
2002 möchte ich mit einer Bemer-
kung zu unserem Schwesterunterneh-
men, der Vereinten Leben, beginnen. 

Die Vereinte Leben hat bereits seit
längerem viele unternehmerische
Funktionen auf Allianz Leben über-
tragen. So werden sämtliche Versi-
cherungen auf unseren Systemen ver-
waltet, und die angebotenen Produkte
sind identisch mit denjenigen von Al-
lianz Leben. Wir planen, im laufen-
den Jahr die Anteile der Vereinten Le-
ben vollständig zu übernehmen. Die

Aktien der Vereinten Leben werden
derzeit zu 96,7 % von der Vereinten
Versicherung AG und zu 3,3 % von
der Dresdner Bank gehalten. 

Unser Vertrieb hat bis 
zum 18. Mai insgesamt 

278.000 Abschlüsse 
getätigt, das sind 23% 
mehr als im Vorjahr.

Im Geschäftsjahr 2002, das lässt
sich schon jetzt sagen, hält der Trend
zu hohen Stückzahlen mit geringen
Beitragsvolumina ungebrochen an.
Unser Vertrieb hat bis zum 18. Mai
insgesamt 278.000 Abschlüsse getä-
tigt, das sind 23 % mehr als im Vor-
jahr. 40 % davon waren Riester-Ver-
träge. 

Impulse für unser Neugeschäft sol-
len auch von unseren neuen Produkt-
angeboten kommen. Ab Sommer bie-
ten wir eine Hinterbliebenenrente an,
die auch als Zusatzbaustein an die
fondsgebundene Rentenversicherung
gekoppelt werden kann. Die BU In-
vest, ein weiteres neues Produkt, bie-
tet eine neuartige Kombination
Fondsanlage und Berufsunfähigkeits-
schutz. Am Ende der Aufschubdauer
steht eine Kapitalzahlung an den
Kunden, deren Höhe von der Perfor-
mance der gewählten Fonds abhängt.
Wir erwarten, dass das Produkt vor
allem jüngere Leute ansprechen wird,
für die die Absicherung der Berufsun-
fähigkeit besonders wichtig ist. Be-
reits seit Mitte März auf dem Markt
ist die Allianz Dresdner FondsPolice.
Diese fondsgebundene Rentenversi-
cherung ist besonders interessant für
vermögende Privatkunden. Auf Kun-
denwunsch wird die Auswahl und
Umschichtung der Investmentfonds
von Vermögensverwaltern der
Dresdner Bank vorgenommen. 

Besonderes Gewicht haben wir auf
die Komplettierung unserer Produkt-
palette in der betrieblichen Altersver-
sorgung gelegt. Vor einigen Tagen
wurde der Allianz Dresdner Pensions-
fonds genehmigt. Es handelt sich
hierbei um eine 100 %- Tochter der
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Allianz AG, deren Produkte gemein-
sam von Allianz Leben und der Alli-
anz Dresdner Asset Management ent-
wickelt werden. Wie bei der Fonds-
Police zeigt sich auch beim Pensions-
fonds die innere Logik der Über-

Vor einigen Tagen wurde
der Allianz Dresdner

Pensionsfonds genehmigt.

nahme der Dresdner Bank. Denn
diese Produkte profitieren besonders
von der Expertise der Allianz
Dresdner Asset Management in der
Vermögensverwaltung und dem Al-
tersvorsorge-Know-how von Allianz
Leben. 

Mit der Pensionskasse, die Allianz
seit November 2001 für unsere Fir-
menkunden geöffnet hat, und den be-
währten Produkten der betrieblichen
Altersversorgung – Direktversiche-
rung, Unterstützungskasse und die
Rückdeckung von Pensionszusagen –
ist Allianz jetzt erster Komplettanbie-
ter in der betrieblichen Altersversor-
gung. 

Die Attraktivität unseres Angebots
lässt sich an zahlreichen Abschlüssen
in der betrieblichen Altersversorgung 

Allianz ist jetzt erster 
Komplettanbieter 

in der betrieblichen 
Altersversorgung.

ablesen. Nur ein Beispiel: Die Allianz
konnte das Geschäftsjahr 2001 mit ei-
nem großen Erfolg abschließen: die
Konsortialführerschaft beim Versor-
gungswerk „MetallRente“ für die Be-
triebe der Metall- und Elektroindus-
trie sowie weiterer Branchen. Allianz
Leben leistet maßgebliche Beiträge
bei der Entwicklung und Kalkulation
der Produkte und bei der Verwaltung
der Bestände. 

5. Mit großer Zuversicht in
die Zukunft

Meine Damen und Herren, 2001
war für uns ein sehr aufregendes Ge-
schäftsjahr. Es stand ganz im Zeichen
von Investitionen in die Zukunft: der
Entwicklung von neuen Produkten in

der betrieblichen und privaten Vor-
sorge, des Ausbaus des Vertriebs, der
Umsetzung der Riester-Reform und
der Integration der Dresdner Bank.
Das alles hat für uns große Herausfor-
derungen und auch Anstrengungen
gebracht. Erlauben Sie, dass ich mich
daher an dieser Stelle bei unseren
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern so-
wie unseren Vertreterinnen und Ver-
tretern herzlich für Ihre erfolgreiche
Arbeit bedanken möchte.  

Wir sind zuversichtlich, 
im Jahr 2002 die 

Beitragseinnahmen und 
den Jahresüberschuss 
deutlich steigern zu

können.

Wir sehen den kommenden Ge-
schäftsjahren mit Optimismus entge-
gen. Wir sind zuversichtlich, im Jahr
2002 die Beitragseinnahmen und den
Jahresüberschuss deutlich steigern zu
können. Ich danke Ihnen für Ihre Auf-
merksamkeit.
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