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2 | Kennzahlen

Auf einen Blick: Direct Line 2008"

Fahrzeugbestand: 2008
Die Gesamtzahl der versi-

cherten Fahrzeuge erhdhte 4 01 1 31
sich einschlieplich der Uber- °

nahme des Ontos-Bestandes

um 35 Prozent.

2007

297179

*Zu allen Zahlenanga-
ben in diesem Bericht:
Bitte beachten Sie den
Hinweis auf Seite 19.

spiegeln die Attraktivitdat unserer Angebote, die weiter optimierte Preispositionierung sowie die kontinuierlichen
Fortschritte bei Servicequalitdt und Kundenzufriedenheit wider"

Uwe Schumacher, Vorstandsvorsitzender



Jahresergebnis

Auch im Geschafts-
jahr 2008 in der
Erfolgsspur geblieben -
das Jahresergebnis vor
Steuern erhdhte sich
um rund 200 Prozent.

Kapitalanlagen
Aufgestockt - Der
Bestand wuchs 2008
um fast 12 Prozent.

Schadenquote
Verhagelt - Grofe
Hagelschaden erhéhten
die Schadenfrequenz
und die durchschnitt-
liche Schadenhdhe.

Mitarbeiter

Anzahl der MA (inkl.
Auszubildende, Eltern-
zeit, Altersteilzeit) er-
hdhte sich 2008 um
mehr als vier Prozent.

2008
0,3 Mio. €

2007
0.1 Mio. €

2008
2007 247 Mio. €

221 Mio. € l
2008
2007 83 %
76 O/o l
2007 2;?)8
298

] |

Préamieneinnahmen
Seit dem Marktstart
2002 stiegen die
Beitragseinnahmen der
Direct Line im Schnitt
jahrlich um 11,1 Prozent.

Ertrag aus
Kapitalanlagen
Die Ertrage aus

laufenden Kapital-
anlagen legten um
28 Prozent zu.

Kostenquote
Bruttokostenquote
trotz héherer Auf-

wendungen fir den
Versicherungsbetrieb
verbessert.

Policen pro MA
Interne Effizienz

mit plus drei Prozent
erneut gesteigert.

Kennzahlen | 3

2008

2007 128 Mio. €

118 Mio. € l
2008

2007 10,5 Mio. €

82Mcx€‘||||lr
2007 5408
2% 290
2007 2258
1095 1124

i |

stiegen die

der Direct Line gegen
den Markttrend im
Geschéftsjahr 2008.

Um 1,9 % gingen die
Beitragseinnahmen
der Kfz-Versicherer in
Deutschland im glei-
chen Zeitraum zuriick.
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Sehr geehrte Kunden, Partner
und Freunde von Direct Line

in ereignisreiches Jahr 2008 liegt

hinter uns: steigender Wettbewerbs-

druck durch neue Anbieter, anhalten-
der Preiskampf in der Kfz-Versicherungs-
branche und ein zunehmend spirbarer
Einfluss der negativen weltwirtschaftlichen
Entwicklung im Zuge der Finanzkrise.
Fir die Direct Line war es dennoch wieder
ein erfolgreiches Jahr.

Im hart umkampften Kfz-Versicherungs-
markt haben wir unsere Leistungsfahigkeit
unter Beweis gestellt und konnten an die
positive Entwicklung der vergangenen
Jahre anknipfen: Erneut haben wir ein
Uberdurchschnittliches Wachstum erzielt,
Marktanteile gewonnen und ein positives
Ergebnis erreicht. Sowohl im Bestand als
auch bei den Beitragseinnahmen haben
wir unser Geschaft trotz sinkender Durch-
schnittspramien gegen den Branchentrend
ausweiten konnen. Die Bruttobeitragsein-
nahmen stiegen um mehr als acht Prozent
auf 128 Millionen Euro, der Gesamtmarkt
verbuchte hingegen aufgrund des inten-
siven Preiswettbewerbs einen Riickgang
von rund zwei Prozent. Durch die Ubernah-
me des Pkw- und Motorrad-Portfolios

der Ontos Versicherung konnten wir im
Geschaftsjahr 2008 einen zusatzlichen

Uwe Schumacher
Vorstandsvorsitzender
Direct Line Versicherung AG

Wachstumsschub realisieren. Mit der Ein-
gliederung des Kfz-Bestandes der Ontos
sind jetzt mehr als 400.000 Fahrzeuge
bei Direct Line versichert, das entspricht
einem Plus von 35 Prozent gegenliber
dem Vorjahr.

Im Rahmen unserer Wachstumsstrategie
hat sich die Direct Line seit 2002 Jahr

fUr Jahr positiv von der allgemeinen Markt-
entwicklung abgesetzt, ihr Ranking unter
den mehr als 100 in Deutschland tatigen
Kfz-Versicherern sukzessive verbessert
sowie die Marktposition als drittgrépter
Kfz-Direktversicherer deutlich gefestigt.
Unser Unternehmen steht gut da. Das ist
das Ergebnis einer kontinuierlichen
Gesamtleistung aller Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter in den zurlickliegenden Jahren.
Kundenorientierung sehen wir als eine
unserer Stdarken. Aber wir wollen noch bes-
ser werden und uns auf den Erfolgen der
Vergangenheit nicht ausruhen. Entschei-
dend fir den nachhaltigen Erfolg ist eine
noch starkere Ausrichtung auf den Ver-
braucher. Dazu gehort auch die Zusammen-
arbeit mit unseren Partnern auf der Dienst-
leistungs- und Vertriebsebene, die wir zum
gegenseitigen Nutzen ausbauen wollen.

Zur Starkung unserer Wettbewerbsfdahigkeit
haben wir 2008 intensiv an der Weiter-
entwicklung unseres Unternehmens gear-
beitet und zahlreiche strukturelle Verdnde-
rungen eingeleitet und vielfach bereits
umgesetzt. Grundlage flr den Erfolg unserer
kiinftigen Wachstumsstrategie ist unser
,K5-Programm”, das wir 2009 auf den Weg
bringen. Im Mittelpunkt steht ein entschie-

werden wir gemeinsam mit unseren Part-
nern 2009 unsere Wachstumspotenziale

weiter erschliefen” Uwe Schumacher
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Reifepriufung
far die
Website

Nichts geht mehr ohne Internet:
Direct Line generiert mehr als
50 Prozent seines Neugeschafts
online. Zur Starkung der Wettbe-
werbsfahigkeit hat Direct Line
den Bereich Internetvertrieb
2008 neu ausgerichtet und das
Team von Abteilungsleiter

Dr. Arnd Schréder personell auf-
gestockt. Im Fokus der Neuaus-
richtung standen die Einflihrung
von Direct-Response-Elementen
mit dem Ziel, Gber die Website
mehr Anfragen zu generieren,
die Weiterentwicklung der Inter-
netplattform, Optimierung des
Tarifrechners sowie der Ausbau
der Online-Kooperationen.

Uberdies fiihrte Direct Line als
erster Versicherer moderne
Targeting- und Profiling-Techno-
logien ein. Einerseits kann der
Kunde damit auf der Website op-
timal angesprochen werden, und
andererseits erhdlt er durch

die Tarifrechner individualisierte
Unterstltzung und Empfehlun-
gen. Mit TopTarif und Geld.de
wurden auferdem zwei neue
Marktplatzpartner angebunden.

Von TUV bis Stiftung Warentest: Zahlreiche Institu-

tionen und Medien haben auch 2008 die Leistungen,

Besonders erfreulich: 93 Prozent aller Kunden
duperten sich in einer Umfrage des Forschungsinstituts

Psychonomics ,,zufrieden’ mit Direct Line.

Golfballe aus Eis: Die Zahl der

Hagelschdaden steigt

m bl 7|
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Hagelschaden. Allein in Krefeld wurden die Autos von 1.500 Kunden der Direct Line vom
starken Hagel verbeult - ein Gropeinsatz fiir die Schadenabteilung.

30. Mai 2008: Um kurz vor 6.00 Uhr wird
Krefeld von golfballgrofen Eisklumpen
,bombardiert”. Mehr als 65.000 Fahrzeuge
werden an diesem Tag durch Hagel-, Kor-
ner" demoliert, davon sind rund 1.500 bei
Direct Line versichert. Um die Schadenre-
gulierung zu beschleunigen, mietete Direct
Line eine eigene Halle als zentrale Anlauf-
stelle fir alle geschadigten Kunden an. Hier
besichtigten Sachverstandige der Direct
Line mit Experten unterschiedlicher Repa-
raturdienstleister die Kundenfahrzeuge,
erstellten Gutachten und reqgulierten Scha-
den. Verheerende Hagelschauer treten im-

Stiftung Beitragsniveau:
Warentest REHEES 2

Finanztest [Faa

Tarife und den Service der Direct Line ausgezeichnet. Dol Hufipfichl,

Im Test:

153 Tarife,

21 wait bossor
Ausgabe 12/08

mer haufiger auf. War friiher im Schnitt ein
groferes Hagelereignis im Jahr zu verkraf-
ten, sorgen heute im Schnitt mindestens
zwei bis drei gréfere Hagelschldge bei den
Versicherungen fir viel Arbeit. Allein die
Direct Line hat 2008 in sieben weiteren
Stadten umfangreiche Hagel-Aktionen fir
ihre Kunden durchgefiihrt. Insgesamt
waren mehr als 3.200 Schaden mit einer
Schadensumme von rund sechs Millionen
Euro zu bewadltigen. Die Folgen sind eine
Zunahme der Schadenhdufigkeit und ein
Anstieg der Schadenquote um sieben Pro-
zentpunkte im Vergleich zum Vorjahr.

AuUto
T op 5 ZEITUNG

der giinstigsten
Kfz-Versicherer

Nr.45/03.11.08

1. Platz

Motorrad-
Versicherung
Ausgabe 13/2008




Die Ersten. Jannine-Marion Hardt
(I.) und Mandy Seehaus starteten
ihre Ausbildung bei Direct Line.

Premiere: Direct
Line bildet aus

Jannine-Marion Hardt und Mandy Seehaus
starteten im August 2008 als die ersten Aus-
zubildenden bei Direct Line ihre Ausbildung
zu Kauffrauen fir Versicherungen. Wahrend
der Lehrzeit lernen die Auszubildenden das
ganze Unternehmen kennen - von Risikoma-
nagement und Marketing tber Arbeitsgestal-
tung, Steuerung und Kontrolle bis hin zu
Kundenberatung und Verkauf. Die Personal-
abteilung will den jungen Frauen eine Ausbil-
dung mit exzellenten Zukunftsperspektiven
in einem interessanten Lernumfeld bieten.
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Neuer Partner
fur Direct Line

Ein Meilenstein fir den Bereich Koope-

ration & Partnerschaftsvertrieb war die
Aufnahme der Vertriebsaktivitaten mit

Deutschlands gréf3tem Bonusprogramm
Payback im April 2008. Payback ist

heute ein

sehr erfolg- o O0e
reicher PAYBACK O,.
Partner im 9l®] J
Direct-Line-

Kooperationsprogramm. Insgesamt
erhohte sich das Neugeschaftsvolumen

Schneller an- und ummelden mit
elektronischer Deckungszusage

Bei der An- und Ummeldung eines Fahr-
zeugs erhalt der Fahrzeughalter seit Marz
2008 von der Versicherung statt einer
Deckungskarte eine Zahlen- und Buchsta-
benkombination, die in einer zentralen
Datenbank gespeichert wird. Hierauf
greift die Zulassungsstelle online zu. Ehe
der Datenaustausch mit allen Kfz-Versi-
cherern und Behdrden fristgerecht stand,
legte die IT-Abteilung zahlreiche Sonder-
schichten ein. Das Team um Projekt-
leiterin Silvia Weidmann nahm die tech-
nischen Hirden mit Bravour. Direct Line
sparte deshalb schon 2008 rund 62
Personentage manuellen Aufwand ein.

ZEITUNG

Testsieger
Zweitwagen
Familien/Paare

Ausgabe 22/2008

Ohne Deckungskarte. Versicherer
melden die Deckung jetzt online.

93%

zufrisdens Kunden

=Psychonomics

aus dem Sales Channel Partner-
schaften gegenliber dem Vorjahr
um fast 100 Prozent.

Alles neu in der
IT-Abteilung

Die IT der Direct Line hat ein stolzes Pro-
gramm souverdn bewadltigt: Parallel zum
Tagesgeschaft wurde 2008 der Bereich
neu strukturiert, ein neues Testteam auf-
gebaut, der Ontos-Bestand integriert, die
elektronische Versicherungsbestatigung
technisch umgesetzt und die komplette
Anbindung der IT in das Rechenzentrum
der Muttergesellschaft RBS in Edinburgh
sowie ein Netzwerk-Redesign zur
Qualitatssicherung und Verbesserung
der operativen Effizienz gestemmt.

deutschlands DEUTSCHES INSTITUT
kundenorientierteste FUR SERVICE-QUALITAT
dienstleister 1 PLATZ
- L ]
Bester
Service
Kfz-Direktversicherer
TEST 11/2008

Im Vergleich: 12 Direktversicherungen

Wettbewerb 2008

www.bestedlenstiolstor.de
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Das Jahr 2008 im Blick

Gegen den Markttrend - Direct Line wachst bei Beitragseinnahmen
und im Bestand und erzielt erneut ein positives Jahresergebnis.

or dem Hintergrund eines gesamt-

wirtschaftlich schwierigen Jahres

2008 konnte die deutsche Versiche-
rungswirtschaft eine stabile Entwicklung
verzeichnen. Das Wachstum der Beitrags-
einnahmen der Versicherungsunterneh-
men lag lediglich bei 1,5 Prozent, jedoch
war dies deutlich héher als in den vorange-
gangenen Jahren, 2007 betrug das Wachs-
tum 0,6 Prozent. Insgesamt gaben die
Deutschen 164,5 Milliarden Euro fir Versi-
cherungen aus. Das gropte Beitragsplus
konnte nach Angaben des Gesamtverbands
der Deutschen Versicherungswirtschaft
e. V. (GDV) mit 2,9 Prozent wiederum die
private Krankenversicherung erzielen.
Auch die Lebensversicherer (ohne Pen-
sionsfonds und Pensionskassen) verzeich-
neten trotz der Krise auf dem Finanzmarkt
ein Beitragsplus von 1,1 Prozent, und im
Gegensatz zum Vorjahr konnte in der
Schaden- und Unfallversicherung 2008
wieder ein Wachstum von 0,4 Prozent
erzielt werden.

Das nur mafige Wachstum wurde im
Wesentlichen durch den Bruttopramien-
rickgang in der Kraftfahrtversicherung be-
einflusst. In der beitragsstarksten Sparte,
auf die mehr als 37 Prozent der gesamten

Mit mehr als

neuen Vertrdagen im Jahreswechselgeschaft 2007/08 libertrifft Direct Line das selbst

gesteckte Ziel und erreicht das beste Ergebnis seit Markteintritt im Jahr 2002.
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Pramieneinnahmen der Schaden- und
Unfallversicherer entfallen, gingen die Bei-

Erweiterter Vorstandskreis. tragseinnahmen um 19 Prozent zurtick -
/,,-; Christian Paul Sooth, das Ergebnis des anhaltenden Preis-
\ Anke Schiller, Uwe Schumacher, kampfes zwischen den Kfz-Versicherern.

— Marc Schumacher und

= g Axel Wolfstein (v. I.). Damit mussten die Kfz-Versicherer bereits
im vierten Jahr in Folge einen Rickgang
der Beitragseinnahmen hinnehmen. Dies
liegt zum einen am geringen Wachstum
des gesamten Kfz-Bestandes in Deutsch-
land. Dartber hinaus fihrt die Alterung des
Fahrzeugbestandes zu einer niedrigen
Anbindungsquote zwischen Kfz-Haftpflicht
und den Fahrzeugversicherungen und so-
mit zu sinkenden Durchschnittspramien
pro Police. In diesem Marktumfeld herrscht
zum Vorteil der Kunden weiterhin ein
starker Preis- und Verdrangungswettbe-
werb, der durch weitere Griindungen von
Zweitmarken der traditionellen Versiche-
rungsgruppen forciert wird.

Direct Line weiter auf Erfolgskurs
Auch auf der Schadenseite verbesserte
sich die Situation fur die Kfz-Versicherer
laut GDV nicht. Der Schadenaufwand stieg
im Vergleich zum Vorjahr um 2,1 Prozent
auf rund 19,5 Milliarden Euro, 2007 hatte
die Steigerungsrate bei plus 1,6 Prozent »

Prozent der 39,5 Mio.
deutschen Haushalte
besitzen ein Auto. 22 %

davon sogar mehrere.

Kundenanrufe gingen 2008 bei den Mitarbeitern der Direct Line

in den Abteilungen Verkauf, Service und Schaden ein.
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» gelegen. Durch fallende Beitragseinnah-
men bei gleichzeitig zunehmenden Scha-
denaufwendungen verschlechterte sich die
kombinierte Schaden- und Kostenquote
auf etwa 102 Prozent. 2007 hatte die Com-
bined Ratio noch 98,1 Prozent betragen.

Die Direct Line konnte 2008 dennoch an
die positive Entwicklung der vergangenen
Jahre anknlpfen, ihren Wachstumskurs
insbesondere in der Kraftfahrtversicherung
fortsetzen und das Geschaft gegen den
Branchentrend ausweiten. Zwei Griinde wa-
ren flr diese Entwicklung mafgeblich:

Mit einem erfolgreichen Jahreswechselge-
schaft 2007/08 mit mehr als 70.000 neuen
Vertragen verzeichneten wir das bisher
beste Wechselgeschaft in der Unterneh-
mensgeschichte. Dies fihrte zu einem
Wachstum an versicherten Fahrzeugen von
sieben Prozent (ohne Ontos-Bestand) sowie
zu einem Anstieg von 6,4 Prozent bei Ver-
sicherungsvertrdagen.

Dartber hinaus hatten sich Direct Line und
die Rheinland Versicherungsgruppe aus
Neuss Mitte des Jahres {iber die Ubernah-
me des Pkw- und Motorradportfolios der
Ontos Versicherung AG geeinigt. Mit der
Bestandsiibernahme und unter Einbezie-

Wachstum im schrumpfenden Markt
Bruttobeitragseinnahmen,
Index 2002 =100

202

200%

Direct Line 150 %

10V f102

100 100 %

96 g4 '92
Markt Kfz-

Versicherungen 50%

03 04

Gegen den Trend. Seit 2002 hat sich
Direct Line positiv von der allgemeinen
Marktentwicklung absetzen kénnen.

hung der Sparten Privathaftpflicht und
Rechtsschutz erhéhte sich der Bestand an
Versicherungsvertragen zum Jahresende
um 30,6 Prozent auf mehr als 789.000 Ver-
trage. Die Zahl der versicherten Fahrzeuge
erhéhte sich durch die Eingliederung des
Ontos-Bestandes von 297179 auf nunmehr
401131 - ein Plus von 35 Prozent. Die ge-
buchten Bruttobeitragseinnahmen erhéhten
sich Uber alle Versicherungszweige und
-arten auf insgesamt 127,9 Millionen Euro,
8,4 Prozent mehr als im Jahr zuvor. Davon
entfallen 126,5 Millionen Euro auf die Kraft-
fahrzeugversicherung. Im Rahmen ihrer

Partnerschafts-
vertriebs

Wachstumsstrategie hat sich die Direct Line
damit seit 2002 Jahr fir Jahr positiv von
der allgemeinen Marktentwicklung abge-
setzt, ihr Ranking unter den mehr als 100 in
Deutschland tatigen Kfz-Versicherern suk-
zessive verbessert sowie die Marktposition
als drittgropter Kfz-Direktversicherer deut-
lich gefestigt.

Zunehmender Erfolg durch
Internet und Partnerschaften

Zur positiven Entwicklung des ver-
gangenen Jahres trug erneut das Ge-
schaft mit Vertriebspartnern wie der RCI
Banque, die Bank der Autobauer Renault
und Nissan, dem Finanzdienstleister MLP
oder der FFS Group, Finanzierungspartner
der Subaru- und Hyundai-Handler, bei. Be-
sonders erfreulich entwickelte sich der
Vertrieb Uber die seit 2008 aktiv fur Direct
Line tatigen neuen Partner wie Payback
und die DEMA Deutsche Versicherungs-
makler AG, ein Servicepartner fir freie und
unabhangige Versicherungsmakler und Fi-
nanzdienstleister. Uberproportional entwi-
ckelte sich vor allem das Geschaft mit dem
Abschluss von Versicherungsvertragen
Uber das Internet, sowohl tber die Direct-
Line-Homepage als auch Uber Internet-
marktpladtze. Dies ist das Ergebnis einer




umfassenden Neuausrichtung des Internet-
vertriebs im vergangenen Jahr.

Von der insgesamt schlechteren Schaden-
entwicklung des Marktes blieb auch Direct
Line nicht verschont. Wahrend die Brutto-
schadenquote in der Sparte Kraftfahrt-
Haftpflicht nahezu konstant blieb, erhohten
sich die Schadenquoten fir die sonstigen
Fahrzeugversicherungen signifikant. Dies
ist insbesondere auf zwei Hagelereignisse
zurlickzuflhren, die unser Unternehmen
besonders belasteten. Die Hagelschaden
fUhrten nicht nur zu einer erhdéhten Scha-
denfrequenz in der Fahrzeugversicherung,
sondern auch zu einer héheren durch-
schnittlichen Schadenhdhe in dieser Spar-

te. Die sehr gute Schadenquote des Vor-
jahres von 76 Prozent konnte deshalb in
diesem Jahr nicht gehalten werden, sie
erhohte sich auf 83 Prozent. Um die Erfll-
lung unserer Verpflichtungen aus Versiche-
rungsvertragen sicherzustellen, hat Direct
Line 2008 die Bruttoschadenreserven um
elf Prozent Gberproportional zum Wachs-
tum der Bruttobeitragseinnahmen aufge-
stockt. Sie betragen jetzt 171 Millionen Euro
(Vorjahr: 154 Millionen Euro).

Direct Line trotzt der Finanzkrise:
Kapitalanlageergebnis erhéht
Sicherheit und Liquiditat stehen bei der
Anlagepolitik der Eigenmittel und der

Anzahl der Versicherungsvertrage

Versicherungszweige

und -arten

Stand
2007

Verande-
rung in %

Verande-
rung

Das war 2008 | 11

technischen Reserven bei der Direct Line
im Vordergrund. Die Kapitalanlagen
setzen sich unverandert ausschlieflich
aus festverzinslichen Wertpapieren, Inha-
berschuldverschreibungen, Namens-
schuldverschreibungen und Kasseneinla-
gen bei Kreditinstituten zusammen und
gehoren ausnahmslos der Assetklasse A
und besser an; tGber 51 Prozent des
Kapitalanlagebestandes sind mit AAA
bewertet (Rating nach Moody's/Standard
& Poor's). Insgesamt stieg der Bestand an
Kapitalanlagen im Jahr 2008 von

221 Millionen Euro auf 247 Millionen Euro,
sodass wir trotz der Turbulenzen an den
Finanzmarkten fir 2008 ein besseres
Kapitalanlageergebnis als im Vorjahr er-
zielen konnten. Aus den Kapitalanlagen
wurden 10,5 Millionen Euro laufende Kapi-
talertrage erwirtschaftet, 2,3 Millionen
Euro mehr als im Vorjahr. Dieser Mehr-
ertrag ist das Ergebnis des hoheren Anla-
gevolumens sowie der 2008 gestiegenen

Kfz-Haftpflichtversicherung 401131 297179 103.952 350  Durchschnittsverzinsung. Aufgrund
; ; der guten Anlageertrdge in Verbindung
Sonstige Fahrzeugversicherung 308.328 228.243 80.085 351 L . .
mit einer deutlichen Ausweitung des
Sonstige Versicherungen* 79.743 78964 779 1,0 Kundenstamms sowie héherer Pramien-
einnahmen ist es uns gelungen, auch
Gesamtes Geschaft 789.202 604.386 184.816 30,6

2008 erneut ein positives Ergebnis zu
erzielen. <

Frfolg-

*Kraftfahrtunfallversicherung, Privat-Haftpflichtversicherung, Rechtsschutzversicherung und Beistandsleistungen

Boxenstopp

beim MLP-Partnerforum 2008 in KdIn. Es war der erste grofie
Auftritt der Direct Line bei der Hausmesse des Kooperations-

partners MLP unter dem Motto ,,Gemeinsam erfolgreich". Hier

versprechend angelaufen ist die Zusammenarbeit
mit dem neuen Partner
seit Oktober 2008.

prasentiert das Team Kooperationen & Partnerschaftsvertrieb
den MLP-Beratern Produkte und Konditionen der Direct Line.
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Chancen im Jahr 2009

Mit dem ambitionierten , K5-Programm* stellt sich Direct Line der Herausforderung,
in einem insgesamt schrumpfenden Markt den eingeschlagenen Wachstumspfad

weiter zu beschreiten.

ie aktuelle weltweite Wirtschafts-
D und Finanzkrise hat die Realwirt-

schaft in Deutschland erreicht. Ins-
besondere wurde und wird dies beim stark
ricklaufigen Absatz von Neufahrzeugen
deutlich. Angesichts der sich verstar-
kenden weltwirtschaftlichen Abkiihlung
wird in den Prognosen fiir das Jahr 2009
von allen deutschen Wirtschaftsfor-
schungsinstituten mit einem deutlichen
Rickgang des realen Bruttoinlandspro-
dukts um sechs Prozent gerechnet. Vor
allem der Riickgang der fir Deutschland
besonders wichtigen Exporte wird die
wirtschaftliche Entwicklung negativ beein-
flussen, ebenso die ricklaufigen Ausris-
tungsinvestitionen der Unternehmen.

Vor einem stark eingetriibten gesamtwirt-
schaftlichen Hintergrund prognostiziert die
Versicherungswirtschaft insgesamt nur ein
geringfligiges Beitragsminus von etwa
einem Prozent. In der Hauptsparte Lebens-
versicherung ist demnach mit einem Riick-
gang der Beitragseinnahmen um zwei bis
drei Prozent zu rechnen. In der privaten
Krankenversicherung kénnten dagegen die
Beitragseinnahmen um drei Prozent stei-
gen. Fir die Schaden- und Unfallversiche-
rung wird ein stagnierendes oder leicht

Milliarden

Versicherungsfalle im Jahr

Euro fiir die Kfz-Haftpflicht.

rickldufiges Beitragsaufkommen erwartet.
Angesichts des anhaltenden Preiswett-
bewerbs in der Kfz-Versicherung geht der
Branchenverband GDV fir 2009 von einem
weiteren Pramienabrieb von etwa zwei Pro-
zent aus. Dampfend auf die Beitragsein-
nahmen wirken sich Uberdies die Alterung
des Kfz-Bestandes sowie die Bestandswan-
derung in giinstigere Schadensfreiheits-
klassen sowie Tarifsegmente aus. Hinzu
kommt, dass im Markt der Abstand zwi-
schen Bestands- und Neugeschaftstarifen
immer ausgeprdagter wird.

Deshalb ist bei den Versicherungskunden
eine verstarkte Tendenz zur preisglins-
tigeren Vertragsumstellung beim eigenen
Versicherungsunternehmen zu beobach-
ten. Da zudem der Schadenverlauf in der
Kraftfahrzeugversicherung insgesamt im-
mer noch positiv ist, geht auch von dieser
Seite in naher Zukunft kein Druck auf
nennenswerte Beitragsanpassungen aus.

Direct Line profitiert von Sonder-
konjunktur im 1. Quartal 2009

Die Direct Line hat sich vor diesem schwie-
rigen branchenspezifischen Marktumfeld
und wirtschaftlichen Hintergrund im bis-
herigen Jahresverlauf 2009 sehr gut be-

Euro zahlten die Auto-

versicherer fiir 8,4 Mio.

2007, davon 12,8 Mrd.

hauptet. So ist auch im 1. Quartal dieses
Jahres das Neugeschaft gegen den Markt-
trend gewachsen. Zum einen ist dies auf
eine verbesserte Bestandsfestigkeit zum

1. Januar 2009 zurtckzufihren und zum
anderen auf ein sehr gutes, auch durch die
Umweltpramie der Bundesregierung stimu-
liertes Neugeschaft.

Insbesondere durch die Einflihrung ihres
innovativen ,,12 fir 10"-Neuwagen-Rabatts -
zwolf Monate Autoversicherung zum Preis
von zehn - profitierte die Direct Line von
der durch die staatliche Ma3nahme zur
Stitzung der Automobilindustrie ange-
regten Nachfrage: Seit dem Start der ,,12 fir
10"-Aktion Mitte Februar stieg die Zahl der
Angebotsberechnungen bei der Direct Line
bis Ende des Quartals um mehr als 40 Pro-
zent und sorgte beim drittgropten deut-
schen Kfz-Direktversicherer im Segment
Neu- und Jahreswagen fir ein Nachfrage-
plus von rund 100 Prozent im Vergleich zum
Vorjahreszeitraum. Ausschlaggebend hier-
flr war vor allem, dass es der Direct Line
als erster Versicherung in Deutschland
gelungen ist, mit dem ,,12 fiir 10"-Rabatt auf
dem deutschen Markt ein Versicherungs-
angebot im Zusammenhang mit der staat-
lichen Umweltpramie zu positionieren.

Euro

kostete ein

im Schnitt
in der Haftpflicht, in der
Vollkasko 1.478 Euro und in
der Teilkasko 717 Euro.



Im weiteren Verlauf des Jahres ist jedoch
in diesem schwierigen Marktumfeld und
angesichts der rezessiven Entwicklung mit
einem stark verringerten Neu- und Ersatz-
geschaft zu rechnen. Der Einbruch bei den
Kfz-Neuzulassungen wird sich auch im
Neu- und Ersatzgeschdft der Direct Line
niederschlagen. Nur teilweise wird mit
einem ausgleichenden Effekt durch Um-
stieg der Kunden auf verbrauchs- und
emissionsarmere Fahrzeuge zu rechnen
sein. Positive Effekte hingegen werden im
Unternehmen durch ein starkeres Kosten-
bewusstsein von Versicherungskunden und
somit eine wachsende Akzeptanz von
Direktversicherungen erwartet.

Wachsende Akzeptanz fiir Versi-
cherungsverkauf iibers Internet
Direct Line geht weiterhin von einer starken
Zunahme des Verkaufs Gber das Internet
aus: sowohl tber den eigenen Internetauf-
tritt als auch Uber Versicherungsmarktplat-
ze. Diese bieten dem Interessenten Prami-
envergleiche von verschiedenen Versiche-
rungen an. Auch der Vertrieb Gber unsere
Kooperationspartner wird das Wachstum
weiter unterstiitzen. So erwarten wir, dass
die wichtigsten Kooperationspartner wie die
RCI Bangue (Renault und Nissan Bank) so-

Ausblick 2009 | 13

Sonderkonjunktur. Abwrackpramie und der innovative ,,12 fiir 10"-Neuwagenrabatt sorgen
fr ein hohes Nachfrageplus.

wie die Maklerorganisation MLP auch 2009
nennenswert zum Beitragswachstum beitra-
gen. Auch von der 2008 positiv angelaufe-
nen Kooperation mit Payback, dem erfolg-
reichsten Kundenbindungsprogramm in
Deutschland, oder mit der DEMA Deutsche
Versicherungsmakler AG verspricht sich
Direct Line Wachstumsimpulse.

Das veranderte Kundenverhalten sowie
die wachsende Akzeptanz direkter Absatz-
wege stimmt die Direct Line zuversichtlich,
ihre Marktposition in diesem kompetitiven
Marktumfeld behaupten und ausbauen zu
kénnen. Damit es gelingt, die Preiswirdig-
keit, die Qualitat und die Transparenz fir
die Kunden weiter zu erhdhen, hat die
Direct Line ein Finf-Punkte-Programm be-

der Direct- betragt der
Line-Kunden Frauenanteil
schlossen unserer
2008 Versicherten.
auch eine

Vollkaskover-

sicherung ab.

schlossen, in dessen Mittelpunkt eine orga-
nische Wachstumsstrategie durch erfolg-
reiche und langfristige Kundenbeziehungen
steht. Der bis zum Jahr 2015 angelegte
Plan sieht vor, bedeutende Wachstums- und
Effizienzsteigerungen zu erzielen und damit
die Marktposition weiter zu starken. Beim
.K5-Programm geht es darum, kiinftig das
gesamte Unternehmen mit allen Prozessen
noch kundenzentrierter auszurichten. Die
Umsetzung erfordert neben einer auf die
Bedtrfnisse und Wiinsche des Kunden aus-
gerichteten Projektarbeit auch Anpassun-
gen der Direct-Line-Organisationsstruktur.
Auf Basis dieser Strategie rechnet Direct
Line auch fir 2009 mit Beitragszuwachs,
weiteren Marktanteilsgewinnen und einem
weiterhin profitablen Wachstum. <
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LWir haben die innovativen Produkte”

Vorstandschef Uwe Schumacher begrindet, warum Direct Line gute
Chancen hat, gestarkt aus der Wirtschaftskrise herauszukommen.

Wie hart trifft die aktuelle Finanz-

und Wirtschaftskrise Direct Line im
Geschaftsjahr 2009?

Schumacher: Die Direct Line kann sich
genauso wenig wie alle anderen Unterneh-
men von der allgemeinen Wirtschaftslage
abkoppeln. Allerdings haben die Autover-
sicherer im ersten Quartal 2009, ausgel&st
durch die staatliche Abwrackpramie, eine
Sonderkonjunktur verzeichnen kénnen.
Direct Line wird Gberdurchschnittlich von
der Abwrackpramie profitieren, weil wir mit
unserem ,,12 fiir 10"-Neuwagenrabatt - fir
das erste Versicherungsjahr erhalten Kun-
den beim Kauf eines Neuwagens eine Ra-
battgutschrift in Héhe von zwei Monaten
des Jahresbeitrags - als erster deutscher
Anbieter ein innovatives Versicherungs-
produkt im Markt positionieren konnten.
Diese Pioniermentalitat in Verbindung mit
einem hervorragenden Preis-Leistungs-
Verhaltnis, exzellenter Schadenregulierung
und ausgezeichnetem Kundenservice wird
uns auch kinftig in der Erfolgsspur halten.

Schafft Direct Line auch kiinftig ein
Wachstum gegen den Markttrend?
Schumacher: Ich gehe davon aus, dass das
Bedurfnis der Autofahrer nach einem gins-
tigen Versicherungsschutz fir ihr Fahrzeug

gerade jetzt steigt und sie bei der Wahl
eines Kfz-Versicherers verstarkt auf Versi-
cherungsprodukte mit bestem Preis-Leis-
tungs-Verhaltnis und ausgezeichnetem
Service achten. Insbesondere diese preis-
sensible Klientel zahlt zu unserer Kernziel-
gruppe. Wir haben ausweislich aller rele-
vanten Marktvergleiche hochst kompetitive
Produkte. Eine wettbewerbsfdhige Preis-
position, die sich den schnell wechselnden
Marktgegebenheiten flexibel anpasst, die
gelebte Kundenorientierung unserer Mitar-
beiter und unsere anerkannt hohe Service-
qualitat sind die Gewahr dafir, dass sich
immer mehr Kunden fir Direct Line ent-
scheiden werden.

Wollen Sie auch weitere
Versicherungssparten anbieten?
Schumacher: Unsere Erfolge sind das
Ergebnis unseres Know-hows in der Kfz-
Versicherung. Wir haben die innovativen
Produkte: Seit ihrem Markteintritt nimmt
die Direct Line eine Vorreiterrolle bei der
Einflhrung attraktiver Versicherungspro-
dukte rund ums Auto ein, beispielhaft
seien hier unser Zweit-Fahrzeug-Tarif, der
CO,-Rabatt oder unser neues Risiko-Pricing
nach Postleitzahlen genannt. Diese Innova-
tionskraft wollen wir starken und konzen-

Mio. Kundeninformationen - Mailings, E-Mail-Angebote,

Newsletter - hat Direct Line 2008 versendet.

trieren uns kiinftig auf den Ausbau der
Produktpalette im Kfz-Bereich. Die Ange-
botsausweitung auf andere Sparten ist
derzeit unsere zweite Prioritat.

Wo wollen Sie noch besser werden?
Schumacher: Erkennbar immer haufiger
schliefen unsere Kunden ihre Kfz-Ver-
sicherung Uber das Internet ab. Darauf
haben wir uns beispielsweise friihzeitig
mit einem kundenfreundlichen Tarifrechner
eingestellt. Der forcierte Ausbau des
Bereichs E-Commerce und der Ausbau der
IT-Infrastruktur stehen ganz oben im
Investitionsprogramm. Dariber hinaus
intensivieren wir unsere Kundenbindungs-
mapnahmen. Allerdings missen wir auch
auf der Kostenseite noch besser werden,
um weiterhin profitabel zu wachsen.

Was ist fiir 2009 konkret geplant?
Schumacher: Wir haben ein Finf-Punkte-
Programm beschlossen, in dessen Mittel-
punkt eine organische Wachstumsstrategie
durch erfolgreiche und langfristige Kunden-
beziehungen steht. Unser bis zum Jahr 2015
ausgelegter Plan sieht vor, bedeutende
Wachstums- und Effizienzsteigerungen zu
erzielen und damit unsere Marktposition
weiter zu starken. Das ,,K5-Programm®” wird

~Unsere

halt uns auch kiinftig in der Erfolgsspur*

Uwe Schumacher



—

Mit K5 zu neuen Erfolgen. Kiinftig soll Direct Line noch kundenzentrierter arbeiten,
kindigt Vorstandschef Uwe Schumacher im Interview an.

dabei in den kommenden Jahren die Grund-
lage flir unser Handeln sein. In seinem Kern
geht es darum, aufbauend auf dem hohen
Niveau unseres Kundenservices, kiinftig
das gesamte Unternehmen mit allen
Prozessen noch kundenzentrierter und
weniger produktzentriert auszurichten.

Wie setzen Sie die neue Strategie um,
welche Strukturen @ndern sich?
Schumacher: Der bisher bestehende
Vertriebsbereich wird aufgeteilt, ent-
sprechend seinen unterschiedlichen
spezifischen Aufgabenstellungen dem
Kunden gegenlber. Dabei werden Verkauf
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und Kundenbetreuung organisatorisch
entkoppelt. Die Kundenbetreuung wird
zukunftig mit dem Schadenbereich zusam-
men alle dem Verkauf nachgelagerten
Aufgaben vereinen und gemaf unserer

im ,K5-Programm® verankerten Kunden-
philosophie und Kundenbindungsstrategie
daran arbeiten, mit Transparenz und ein-
fachen Prozessen das Vertrauen unserer
Kunden nachhaltig zu starken. Der Bereich
Telefonverkauf wird im Rahmen unserer
Kundenakquisitions-Strategie mit unseren
zwei weiteren Vertriebskandlen - Internet
und Partnerschaften - und dem Marketing
mit dem Channel-Management organisa-
torisch zusammengefihrt.

lhre Muttergesellschaft, die Royal

Bank of Scotland, hatte zeitweilig einen
Verkauf der gesamten erfolgreichen
Versicherungssparte der Gruppe
erwogen. Wie geht es weiter?
Schumacher: Die neue Flihrung der Royal
Bank of Scotland hat Anfang des Jahres er-
klart, dass die Versicherungssparte als hoch-
profitable Division Bestandteil der Gruppe
bleibt. Die RBS Insurance wird wie in der
Vergangenheit fir uns eine starke und ver-
|assliche Fihrungsgesellschaft bleiben und
unseren Wachstumskurs unterstitzen. <

Prozent buchten den ,,Nix-Passiert-Tarif* - ein Unfall pro Jahr

ist frei, schadenfreie Jahre gehen nicht verloren.
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Codename Oaktree

40 Kopfe, ein Ziel: Wie ein Projektteam der Direct Line die Daten von

rund 80.000 Ontos-Versicherungsvertragen integrierte.

leine Unterschiede, grofe Wirkung:
K Kunden der Ontos Direktversiche-

rung wurden mit Titeln wie ,,Prin-
zessin" oder ,First” in den Datensatzen
erfasst, bei Direct Line dagegen gilt eine
andere Struktur, dort stehen die Berufsbe-
zeichnungen im Vordergrund. Schon solch
minimale Differenz sorgt dafir, dass Kun-
dendaten nicht einfach in das andere
IT-System Gbernommen werden kénnen -
eine der vielen Hirden, die sich im
vergangenen Jahr vor dem Team auf-
bauten, das den Kundenbestand
der Ontos Kfz-Versicherung in
die Direct-Line-Welt Gberfiih-
ren sollte.

Direct Line hatte
2008 rund 80.000
versicherte Fahr-
zeuge des Direkt-
versicherers der Rheinland Versicherungs-
gruppe Ubernommen - ein grof3er Schritt
voran in der Wachstumsstrategie des Un-
ternehmens und eine riesige Herausforde-
rung fir das 40-képfige Kernteam, das die
Integration der Ontos-Kunden zu bewalti-
gen hatte. Ein anspruchsvolles Projekt, zu
dem jeder Bereich der Direct Line seinen
Anteil beigetragen hat.

VERSICHERUNGEN

.Wir haben das Projekt in drei Phasen ge-
gliedert: Vertragsanbahnung, Vertragspha-
se und Umsetzungsphase”, sagt Heiko
Wardenga, Leiter der Abteilung Projekt-
und Risikomanagement bei der Direct Line
und Projektleiter fiir die Ubernahme, ,,und
wir werden die Arbeit Ende Juni 2009 ab-
geschlossen haben.” Dabei ging es um weit
mehr als nur um die technische Integration
der zu Ubernehmenden Kundendaten in die
EDV-Systeme der Direct Line.

Vielmehr musste das Projekt-
team alle Belange der Be-
standstbertragung be-
riicksichtigen: Von fi-
nanziellen Aspekten
Uber betriebliche
Prozesse bis hin zur
Kommunikation ge-
genliber den Kunden
und den Mitarbeitern beider Unternehmen.
Schon bei Sichtung des Ontos-Bestandes
musste das Team alle Lkw und Camping-
fahrzeuge identifizieren und aussortieren -
diese Fahrzeuge versichert Direct Line
nicht. Zu bertcksichtigen war ferner, dass
trotz der Integration des Ontos-Bestandes
bei der Direct Line alle bestehenden Ver-
tragsregelungen der Kunden unverandert

Ubernommen werden mussten. Insgesamt
wurden rund 80.000 aktive Pkw- und Mo-
torradvertrage von der Ontos Gbernom-
men. Die Direct Line steigert damit ihren
Vertragsbestand auf tiber 400.000.

Vorteile weitergeben

,Von Anfang an war es unser Ziel, die
Ubernahme fiir den Kunden reibungslos
zu gestalten und dabei den Kunden die
Vorteile der Direct-Line-Produkte transpa-
rent zu machen”, sagt Steffen Lindner,
verantwortlich fur das Underwriting der
Direct Line und im Ubernahmeprojekt
zustandig flr samtliche betrieblichen Pro-
zesse. ,,Wir mussten uns deshalb zundchst
mit den Ontos-Kunden vertraut machen
und individuell bewerten.” Die versiche-
rungstechnische Analyse des Bestandes
hatte gezeigt, dass Ontos anders tarifiert
und andere Leistungen anbot. ,Einen Grof3-
teil der Ontos-Kunden konnten wir von
unseren Leistungen begeistern,
beispielsweise von unseren innovativen
Sondertarifen.” Dass es bei den umfang-
reichen Bestandsibertragungen auch zu
Unverstandnis und Beflirchtungen und
deshalb auch zu Kindigungen von Vertra-
gen kam, hatte Direct Line erwartet und
einkalkuliert.
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Oldies

262 Pkw und 199 Motorrader im Bestand sind 30 Jahre und alter.




Erfolg. Projektleiter Heiko Wardenga (l.) und Steffen Lindner gelang die Umsetzung des
Oaktree-Projekts in Rekordzeit.

Verschiedene Gesellschaften,
unterschiedliche Philosophien

. Wir achten immer darauf, dass unsere
Vertrage risikogerecht und fair bepreist
sind", erklart Uwe Schumacher, Vorstands-
chef der Direct Line, seine Strategie, die
selbstverstandlich auch auf iGbernommene
Bestdnde angewendet wird.

Als besondere Herausforderung fir das In-
tegrationsteam erwies sich das Teilprojekt
.Betrieb"”. Hier wurden alle prozessrele-

ist das alteste Auto, das
bei Direct Line versichert
ist - ein Wartburg 311.

vanten Details der operativen Bereiche,
also des Verkaufs, der Kundenbetreuung
und der Schadenbearbeitung abgestimmt
und festgelegt. In einem weiteren Teilpro-
jekt gestaltete ein Team von Spezialisten
die neuen Preise fir die Vertrage. Der
Bereich Finanzen stellte dann die Bilanz
sowie Gewinn-und-Verlust-Rechnungen
unter Berticksichtigung der Ontos-Kenn-
zahlen auf, passte das Reportingsystem an
und klarte notwendige Fragen der Rick-
versicherung.

Jahre zahlt der
Motorrad-Oldtimer,

eine Harley-Davidson D 30.
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Migration der Kundendaten

in Rekordzeit

Die IT-Experten des Teilprojektes , Technik"
standen vor der Aufgabe, die Policen aus
dem Bestandsfiihrungssystem der Ontos in
das der Direct Line zu Uberfihren. Zunachst
wurden die Kundendaten migriert, dann die
Policendaten. Zum Schluss erhielt jede Po-
lice eine Einordnung nach hauseigenen Kri-
terien zur Ermittlung der Pramie. Die Direct-
Line-Entwickler schufen dabei ein pfiffiges
Tool, das die neue Prémienhdhe automatisch
berechnet. Insgesamt schaffte das Team
eine hohe Automatisierungsquote, wodurch
es gelang, die Migration der Daten schon
nach einem halben Jahr abzuschliefen.

,Es ist sensationell, was dem Team in so
kurzer Zeit gelang”, lobt Projektleiter War-
denga seine Truppe, ,,in der Branche geht
man bei derlei Vorhaben Ublicherweise von
einem Zeitbedarf zwischen anderthalb und
zwei Jahren aus.” Das Lob weitet er gern
auf alle Beteiligten aus: ,,Der Erfolg ist dem
Pragmatismus, der Kreativitat und der
guten Zusammenarbeit aller Beteiligten
einschlieBlich der Kollegen von Ontos zu
verdanken.” Und zufrieden fligt der Pro-
jektleiter hinzu: ,,Dabei brauchten wir kaum
Hilfe von externen Beratern.” <

55 Jahre

- unser Kunde mit der Iangsten schadenfreien Zeit.
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Bilanz
zum 31. Dezember 2008

Aktiva 2008 2007
TE TE
Sachanlagen 1.991 2143
Immaterielle Vermdgensgegenstande 10.025 3.658
Finanzanlagen
jederzeit verduferbare Rentenanlagen 204.202 187.594
Ausleihungen und Forderungen 62.767 41905
Aktiva aus Versicherungsvertragen 45.417 34953
Liquide Mittel 44.013 35.401
Aktiva 368.416 305.653
Passiva 2008 2007
T€ TE
Gezeichnetes Kapital 29145 29145
Kapitalricklage 21.659 23.996
Gewinnvortrage 60.448 35.774
Eigenkapital 111.251 88.915
Verbindlichkeiten
Versicherungstechnische Riickstellungen 211.639 183.034
Verbindlichkeiten (inkl. Verb. aus Versicherungsvertrdagen) und sonst. Rickstellungen 25.338 13.772
Passive Steuerabgrenzung 20187 19.933
Gesamte Verbindlichkeiten 257.164 216.739
Passiva 368.416 305.653
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Gewinn- und Verlustrechnung
far den Zeitraum 01.01.2008 bis 31.12.2008

T€ T€
Gebuchte Bruttobeitragseinnahmen 127.870 117.826
Verdiente Bruttobeitragseinnahmen 130.809 15.714
Rickversicherungsbeitrage -53.780 -48.050
Verdiente Nettobeitragseinnahmen 77.029 67.665
Ratenzuschlage 2.322 2.022
Ertrag aus Finanzanlagen und liguiden Mitteln 10.513 8.246
Realisierte Gewinne/Verluste aus Finanzanlagen 20 -8
Sonstige Ertrage 392 720
Nettoertrage 90.276 78.645
Schadenaufwand -108.691 -87.788
Anteil der Rickversicherer am Schadenaufwand 36.293 27.41
Nettoschadenaufwand -72.398 -60.378
Aufwendungen -17.612 -18.185
Ergebnis der normalen Geschaftstatigkeit, vor Steuern 266 82

Die Direct Line Versicherung AG ist ein Tochterunternenmen der RBS The Royal Bank of Scotland Group. Der Jahresabschluss der Gesellschaft
wird deshalb im internationalen Konzernabschluss der RBS konsolidiert, der nach den International Financial Reporting Standards (IFRS) aufge-
stellt und geprtft wird. Alle in diesem Bericht dargestellten Zahlen fir die Direct Line Versicherung AG sind ebenfalls nach IFRS-Grundsatzen er-
mittelt worden und so in den Konzernabschluss eingeflossen, ohne jedoch durch einen lokalen Abschlussprifer geprift worden zu sein. Sie ent-
sprechen auch nicht dem nach den einschldgigen Vorschriften des Handelsgesetzbuches (HGB), des Versicherungsaufsichtsgesetzes (VAG), des
Aktiengesetzes (AktG) und der Verordnung Uber die Rechnungslegung von Versicherungsunternehmen (RechVersV) aufgestellten und geprtiften
Geschaftsbericht mit Jahresabschluss und Lagebericht fir 2008, den wir Ihnen auf Wunsch gern tUbersenden.
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Angaben zur Bilanz

TE T€
Finanzanlagen
jederzeit verauperbare Rentenanlagen
variable verzinsliche Schuldverschreibungen 14.879 15.258
festverzinsliche Schuldverschreibungen 139.323 132.336
Namenspfandbriefe 50.000 40.000
Gesamt 204.202 187.594
Ausleihungen und Forderungen
Forderungen an verbundene Unternehmen 28187 28.807
Forderungen an Versicherungsnehmer 23.224 8.155
sonstige Forderungen 1.356 4943
Gesamt 62.767 41.905
Aktiva aus Versicherungsvertragen
Anteil der Riickversicherer an den Schadenrtckstellungen 32.478 26.820
Forderungen an Rickversicherer 1.901 373
Aktivierte Abschlusskosten 1.038 7.760
Gesamt 45.417 34.953
Liquide Mittel
Festgelder O — 3 Monate 42.882 30.078
Festgelder tber 3 Monate 0 3.500
Sichtguthaben 1131 1.823
Gesamt 44.013 35.401
T€ T€
Versicherungstechnische Bruttoriickstellungen
Beitragsiibertrage 40.970 28.685
Schadenrickstellungen 170.669 154.349

Gesamt 211.639 183.034
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Angaben zur
Gewinn- und Verlustrechnung

T€ T€
Gebuchte Bruttobeitragseinnahmen
Kraftfahrt-Haftpflichtversicherung 87.960 81.229
Sonstige Fahrzeugversicherung 38.488 35.264
Beistandsleistungen 866 865
Kraftfahrt-Unfallversicherung 260 298
Sonstige 297 171
Gesamt 127.870 117.826
Brutto-Schadenaufwand
Schadenzahlungen 97.656 80.477
Veranderung der Schadenrickstellungen 11.035 7.31
Gesamt 108.691 87.788
Aufwendungen
Bruttoaufwendungen 40.227 38.040
Veranderung der aktivierten Abschlusskosten -3.277 -n7
Aktivierung selbst erstellter Software 0 -1.216
Rickversicherungsprovisionen -19.337 -18.522
Gesamt 17.612 18.185

Die Direct Line Versicherung AG ist ein Tochterunternehmen der RBS The Royal Bank of Scotland Group. Der Jahresabschluss der Gesellschaft
wird deshalb im internationalen Konzernabschluss der RBS konsolidiert, der nach den International Financial Reporting Standards (IFRS) aufge-
stellt und geprift wird. Alle in diesem Bericht dargestellten Zahlen fir die Direct Line Versicherung AG sind ebenfalls nach IFRS-Grundsatzen er-
mittelt worden und so in den Konzernabschluss eingeflossen, ohne jedoch durch einen lokalen Abschlussprifer geprift worden zu sein. Sie ent-
sprechen auch nicht dem nach den einschldgigen Vorschriften des Handelsgesetzbuches (HGB), des Versicherungsaufsichtsgesetzes (VAG), des
Aktiengesetzes (AktG) und der Verordnung tber die Rechnungslegung von Versicherungsunternehmen (RechVersV) aufgestellten und gepriften
Geschaftsbericht mit Jahresabschluss und Lagebericht fiir 2008, den wir Ihnen auf Wunsch gern Uibersenden.
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Der Vorstand

Albrecht Kiel

Berlin,

B. A. (Economics), MBA
bis 30.09.2008

Uwe Schumacher
Hamburg,
Diplom-Informatiker (Univ.)

Der Aufsichtsrat

Robert Allen

Finance & Strategy Director,
Kent, Grofbritannien

bis 06.02.2008

Karl Bedlow
Technical Director,
Bromley, Grofbritannien

Peter Bole

Director of Finance, Partnerships,
International and Commercial,
Harrogate, Gropbritannien

James Brown

Director of Europe,

RBS Group, Division RBS Insurance,
Bodio Lomnago (VA), Italien
Ordentliches Mitglied ab 08.10.2008,
Vorsitzender ab 15.10.2008

Andy Cornish

Managing Director,

Croydon, Gropbritannien
Vorsitzender bis 08.08.2008

Charles Crawford

Managing Director,

Partnerships & International,

RBS Insurance,

Sevenoaks, Grof3britannien
Ordentliches Mitglied ab 22.04.2008,
Stellvertr. Vorsitzender ab 15.10.2008

Mark Hesketh
Finance Director of RBS Insurance,
Bromley, Gropbritannien

Gonzalo de la Hoz

Managing Director of

Linea Directa Aseguradora,

Madrid, Spanien

Stellvertr. Vorsitzender bis 08.08.2008

Chris McKee
Director Insurance Services,
Croydon, Gropbritannien

Stand: 31.12.2008
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