
Bedorfsgerechte Produkte und Kundenorientierung

Mif- Kg.peleqz, gclUellig.
keir und Flexibilirff

zuln Mqrkterfolg
Große Aufmerksamkeit im
seit gut einem Jahr die Dialoq
cherungs-AG in Augsburg.
War es Ende der neunzi-
ger Jahre relativ ruhig um
den Maklerversicherer ge-
worden, fällt das zur AMB
Generali Gruppe gehören-
de Unternehmen aktuell
durch Produktinnovatio-
nen und gezielte Marktak-
tivitäten auf. Das Ergeb-
nis sind aupergewöhnliche
Zuwachsraten in einem
ansonsten nur
wachsenden Markt.
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rung dörstel len. So weiß der Markt präzise, mit  wem er es

Als Risikolebensversicherer
hat dle Diälog 5chon seit lan-
gem einen Nämen. Sie konnten
mit lhrer Neuorientierung also
an Bestehendes anknüplen?
Richt ig.  Uns ging es jetzt  darum,
ein eindeut iges Prof i  zu gewinnen
und das Port fo io zu opt imieren. In
der Risikoveasicherunq waren wir
berei ts in der Vergangenheit  be
könnt durch unsere Tari fv iel fal t
und günst ige Beitragssätze- Nun-
mehr haben wir unsere ca. zwanzig
Tari f  var ianten in der Produktreihe
R SK_vario@ zusammengefasst.
Einzigartig im Markt ist unsere ver-
bundene Lebensversicheaung, bei
de. in a len Varianten bis zu neun
Personen ln einem Vertrag versi-
chert werden können, Damit ist eine
ideale Absicherung von ceschäfts
verbindungen wle in Arztpraxen
oder Anwaltskanz eien gegeben,
wenn einer der Tel lhaber st i rbt  und
die Hinterbllebenen ausbezahlt wer-

Seit Mitte 2OO3 slnd Sie im Vorständ der Dialoq
- verantwo.tlich tür Vertrieb und Marketing.
Was hat sich seitdem in Augsburg verändert?
Die wesent l iche crundsatzentscheidung f iel  berei ts im
Oktober 2OO2. Damals beschloss die Führuno der AI4B
General l .  die Dialoq zu einem eigenständiqen Versichefer
innerhalb des Konzernverbundes zu machen_ Meine erste
Aufgabe wör es, das Unternehmen neu zu posit ionieren.
Wir def inieren uns a s Spezia versicherer fü.  biometr ische
Risiken, wobei die Hauptp.oduktp att formen die Rjsiko e
bensversicherung und die Befufsunfähigkeitsversiche
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den müssen. Dle Regelunq über verbundene Leben ist elnfa-
cher und vor ö lem erheblich kostengünstiger ais mehrere
Elnzelverträqe.

Kommer lrir zu lhrem zweiten Standbein, In der
Be.ufsunfählgkeit war die Dialog blsher weniger
sta.k vertreten als im Bereich Rlsikoleber. Vor
kurzem slnd Sie mit einem neuen BU-Tarif auf
den Markt gekommen. Was zelchnet diesen aus
urd wel.he geschäftliche Ziele verbinden Sie mit
der Neueinführunq?



Sie haben Recht:  In der Vergangenhelt  laq der Schwer-
punkt unserer Akt iv i täten auf der Absicherung des Todes-
fal l r is ikos. Nun haben wir unsere bisherige selbständige
Berufsunf ähiqkeitsversichef ung (SBU) vol lkommen über-
drbeitet  und in zwei qrundlegend opt imieften Varianten
dut den 14afkt gebracht.  unser neuer Taf i f , ,SBU profes-
sionö1" bietet hinsicht l ich der Vielzah kundenfreund icher
Bedingungen und Optlonen dös Beste. \4as derzeit  auf
dern Markt zu haben ist .
Speziel l  füf  Eefufseinsteiger bieten wir  mit  , ,SBU start"
ein technisch einjähr ig kdlkul iertes Produkt,  bel  dem der
Belt .ag für jedes Versicherungsjahr exökt auf das jewei l i -

9e Risiko berechnet wird- Jüngere Leute prof i t ieren bel
dlesef Variante von ihrem geringeren Risiko in Form gün
st igerer Bejtraqssätze.
Llnseae neue BU Vefsicherung erhiel t  von den Rating
Agenturen Spitzenbewertungen Lnd wurde vom Markt
sehr gut aufgenon'rmen. Für 2OO5 erwarten wif  von dem
neuen Produkt einen signi f ikanten Beitraq zu unserem
Gesamtqeschäft .
Zeitqlelch mit  der Einführunq unserer neuen selbständi
gen Berufsunfähiqkeitsversicherung haben wir unser Pfo
vlsionssystern überaf bei tet .  n der Risikoversicherung bie
ten wir  nach wie vor eine rat ier l iche Courtdge, in der BU
Versicherunq eine mafktüb iche Abschlussprovision oder
a iernat iv eine auiende Courtage an.

B€i den innovativen Elementen in ihrem BU-Pro-
duktteature drängt sich fast von selbst die Frage
nach weiteren Neuerungen bei der Dialog auf.
Hler möchte ich drei  Beispiele erwähnen, die wir  sei t
Herbst 2003 duf den Markt gebracht haben. Das erste ist
der Nichtaaucher.Törl f  in unserer Risikolebensversiche
rung, dea wegen seines ausqesprochen günst igen Pfeis
Lelstungs-Ve.hältnisses für den lvakler eine interessante
Variante darcte t  und entsprechend erfoigreich ist .
Das zweite ist  RISK-l ight@, ein verkürzter und einfach zu
handhabender Anträg für die Absicherung von Verbrau-
cherkredifen oder Leasingvefträgen. 14it  RISK-l ight@
kommen wir voa al lem den Bedürfnissen von Geldinst i tu-
ten entgegen,
Unsere neueste nnovat on ist  der sog, Fr istenverzlcht.  A s
einziges Versicherungsuntef nehmen am deutschen lv larkt
verzichten wir  geqen einen geringen Zuschlaq auf die An-
wendung von Rücktr i t t  bel  evt l .  Verletzung de. vorver-
tragl ichen Anzeigepf icht und der Selbsttötungsklausel
nach den A gemeinen Bedingungen füf die Risikoversi-
cherung bzw. dle kapitalbi ldende Lebensversicherunq- Mit
dieser Regelun9 verschaffen wir  (redi t inst i tuten ein sLlb-
, t " r r i e l l " s l v a h - a 1 S i  l p r n e I  l L  i f t e l  i l a l T t e - J r g a r .

Attraktive Produkte sind wichtigr aber nicht
äl lein entscheidend lür den geschäft l ichen
Erfolg. Wie erreichen Sie den Makler?

Sle sprechen dömit einen weiteren integralen Bestandtei
unserer Neuposit ionierung an. Der erste Schri t t  war der
Aufbau einer bedarfs- und mafktgerechten Vertr iebs und
Market ingorqanisat ion. Wif  haben unsere L4ärkte in die
Vertr iebsregionen Deutschland Nord, West,  14i t te,  Süd
und 0sterreich äufgetei l t  und kompetente Fachleute zu
Direkt ions-Bevol lmächt igten ernannt,  die füf  ihre Reglon
Geschäftsverantwortung t fagen. Sie sind die Ansprech
partner des I ,4aklers. Für al ie vertragsbezogenen Fragen
stehen dem Vefmit t  er motiv ierte lv l i tarbeiter in der Zen
trale zur Vedügung.
lnsgesamt arbejten wir  mit  über 8.200 Vertr lebspartnern
zusammen, zu denen I ,4aklef,  L4ehrfachagenten, Banken,
Sparkassen und unabhängige Vertr iebsgesel lschaften
zählen. Besonders auf grolSe, vo umentfächt ige Partnef
oder Poo s gehen wjr akt iv zu und schl ießen mit  ihnen
vertragl iche Regelungen f  Üf die Zusammenarbeit .

Wie sehen lhre OualitätsmaDstäbe aus, dle Sie
än die Zusammenarbeit mit dem Makler legen?
Eine marktgerechte Orqänisat ion schaff t  den Rahmen für
eine erfo greiche Marktbeärbeitung. Aber die Zusammen-
arbeit  muss mit  Leben edül l t  werden, d.h. durch bestmög-
lchen Service, Zuvenässiqkeit  und Oual i tät  qekennzeich-
net sein, Unser selbstgestel l ter Anspruch öutet , .Kompe-
tenz, Schnel l igkeit  und Flexibi l i tät"  -  Qual i tätsmerkmale,
die gerade einen Spezia isten auszelchnenl Dufch langjäh-
r ige Erfahrung verfügen wir über eine hohe Kompetenz in
def Risikobeurtel lung. Schnel l igkeit  in def Edül lunq der
Kundenwünsche und in der Abwickung lst  für uns ein
wicht iges Dif ferenzierungsmerkmal- Das gl l t  qenauso für
die Flexibi l i tät ,  die wir  gerade be; außefqewöhnl ichen Be-
darfssl tuat ionen unseaer Vertr iebspartnef beweisen. Wir
verfügen über technische Lösungen, um über unterschled-
l ichste Produkte einen passenden Rjslkomantel  zu legen.

Abschliepend dle Frage: wie häben sich Neupo-
sitionierunq, Innovationen und Kundenoaientie-
rung auf lhr Geschäft äusgewirkt?
Unser Geschäft  entwickelt  s ich geradezu stürmisch. Wir
sehen darin eine Bestät igun9, dass wlr  auf dem r icht igen
Wege sind. Bester Indlkator für die AufwärtsentwicklLrnq
st das Neugeschäft .  lm Jahr 2OO4 konnten wir eine Zu-
nahme in der StÜckzahl von 82,4ol0, in der Versicherungs-
summe von 96,0% und im aufenden Jahresbeitrag von
96,44/0 erzielen.
Diese Zöhlen bedeuten füf uns zuqleich einen Ansporn, un
sere Bemühungen verstärkt fortzusetzen, um mit  lnnovat l
ven Prod!kten, bedarisgerechten Lösungen und erfo gs
orient lef ter Zusammenarbeit  unsere L4arktposit ion weiter
zu verctäfken. Unser Ziel  ist  es, Deutsch ands führender
I ,4aklerversicherer zu wefden und unsere gebuchten Beiträ
ge ln den kommenden zehn Jahren zu vefdrei fachen,
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