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denke ich,sind Ausdruck unserer erfolg-
reichen Marktpositionierung nicht nur
in Deutschland, sondern auch in Oster
reich und Siidtirol. Der positiven Ent-
wicklung haben wir Gibrigens jiingst mit
dem Ausbau unserer Vertriebsorganisa-
tion Rechnung getragen und die neue
Region Deutschland-Stidwest mit dem
Bundeslandern Hessen,Rheinland-Pfalz
und Saarland geschaffen,um so noch in-
tensiver mit unseren Vertriebspartnern
zusammenarbeiten zu kénnen.

KURS: Den unabhéngigen Vermitt-
lern?

Burchardi: Ja, denn die Dialog ist ein
echter Maklerversicherer — das sind un-
sere Partner wie unsere Kunden. Und
entsprechend haben wir unser Produkt-
angebot und unseren Service auch un-
eingeschrankt auf die Bediirfnisse der
Makler ausgerichtet. Denn eines ist klar:
Im hart umkampften Vorsorgesegment
wird letztlich neben einem ausgewiesen
guten Produktangebot der Partnerser-
vice zu einem entscheidenden Parame-
ter fiir den nachhaltigen Geschaftserfolg.
Hier kommt es mehr und mehr darauf an,
auf einem immer schnelllebigeren Nach-
fragemarkt mit anerkannter Produkt-und
Servicekompetenz, hoher Flexibilitat
und Schnelligkeit zu tiberzeugen. Das
alles zeichnet die Dialog aus, ist sozusa-
gen unser Markenzeichen,an dem wir in
den vergangenen Jahren hart gearbeitet

haben. Ein Kernpunkt in dieser Konzep-
tion ist zweifellos die enge Einbindung
der Makler in den Entwicklungsprozess
unserer Produkte. So haben wir immer
unser Ohr am Markt und sind in der
Lage,auf Nachfrageentwicklungen rasch
und zielgerichtet zu reagieren oder diese
sogar zu antizipieren. Diese enge Verbun-
denheit mit unserem Vertriebspartner
»vor Ort“ spielte tibrigens auch eine ent-
scheidende Rolle bei der Konzeption
unserer jiingsten Produktfamilie PENSI-
ON-max und PENSION-max+.

KURS: Womit die Dialog sich ja auch
ein neues Terrain erschlossen hat.

Burchardi: Ganz richtig. Nach der er
folgreichen Markterschlieffung und
-etablierung der Risiko- und BU-Pro-
dukte, die von den Rating-Agenturen
durchweg mit Hochstnoten bewertet
werden, haben wir unsere Angebotspa-
lette zur Absicherung biometrischer
Risiken um diese Fondsgebundenen
Rentenversicherungen mit Garantie er-
weitert. Damit tragen wir der problema-
tischen demographischen Entwicklung
Rechnung, namlich dem Umstand, dass
die Menschen in den Industriegesell-
schaften immer alter werden bei einem
gleichzeitig zu verzeichnenden Riick-
gang der Erwerbsquote. Das bedeutet
im Klartext, dass die gesetzlichen Um-
lagesysteme zunehmend tberfordert
sein werden und die Notwendigkeit

Policendarlehen

Die Deutsche Posthank AG hat eine Koope-
ration mit der GAP Management AG beim
Vertrieb von Policendarlehen vereinbart. In-
haber einer Kapitallebensversicherung kon-
nen nun in diesem Rahmen die Moglichkeit
nutzen, ein Policendarlehen ab einem effek-
tiven Jahreszins von 3,73 Prozent zu erhal-
ten. Als Sicherheit treten sie den aktuellen
Riickkaufswert einer bereits vorhandenen
Lebensversicherung an die DSL Bank ab. Die
Lebensversicherung muss weder gekiindigt
noch verkauft werden — der Kunde bleibt
weiter Versicherungsnehmer. Fiir die Post-
bank bedeutet die Zusammenarbeit mit GAP
einen weiteren Schritt beim konsequenten
Ausbau ihres Privatkreditgeschéaftes unter
ihrer Zweitvertriebsmarke DSL Bank.

Die Laufzeit des Privatkredites wéhlt der
Kreditnehmer zwischen zwei und zehn Jah-

DSL-Bank mit neuem Angebot

ren. Wéhrend dieser Zeit
bezahlt der Kunde aus-
schlieBlich den Zinsanteil. |,
Erst am Ende der Laufzeit | #R&
tilgt er das Policendarlehen S
mit Barmitteln oder durch

den Verkauf seiner Lebensversicherung.
Seit der Fusion in 2000 konzentriert sich
die DSL Bank als eigenstandiger Geschéfts-
bereich der Postbank auf das Vermittler-
segment. Von ihr werden Produkte aus den
Geschaftsfeldern Konsumentenfinanzierung
und Baufinanzierung angeboten. Der Vertrieb
erfolgt (iber Versicherungsgesellschaften,
Finanzdienstleistungsunternehmen, Finanz-
makler und weitere Kooperationspartner.

Weitere Infos zum neuen Policendarlehen
unter www.meinpolicendarlehen.de
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zur individuellen finanziellen Vorsorge
dramatisch zunimmt, wollen die alteren
Menschen ihren gewohnten Lebens-
standard halten. Dabei spielt der Auf-
bau einer eigenen Rente die entschei-
dende Rolle.Und hier setzt unser neues
Produktkonzept an. Wie bei unserem
BU-Schutz geben wir dem Makler mit
PENSION-max eine Produktfamilie
unter dem Motto ,einfach -STARK® an
die Hand. Einfach, in der Handhabung
und stark in den Konditionen, weil wir
unsere attraktiven Ablaufleistungen und
den hohen Rentenfaktor durch den Ein-
satz von Top-Fonds garantieren kénnen.
Hinzu treten bewdahrte Bausteine wie
eine Beitragsgarantie, die Moglichkeit
der BU-Einbindung und fiir die Makler
attraktive Provisionen.

KURS: Warum sollte aus Ihrer Sicht
der Makler denn aus der Fiille von
Fondsgebundenen Rentenversiche-
rungen am deutschen Markt gerade
die PENSION-max fiir seine Kunden
auswahlen?

Burchardi: Weil wir unseren Kunden
auf der Basis erstklassiger Fonds den
Aufbau einer sicheren Altersvorsorge
garantieren konnen. Ganz nach Bedarf
und Risikoprofil kann derVersicherungs-
nehmer dabei zwischen 19 verschie-
denen Fonds so renommierter Anbieter
wie DWS, Templeton oder Threadneedle
oder Dachfonds unserer Schwesterge-
sellschaft AMB Generali Asset Managers
wahlen und auch wéahrend der Laufzeit
variabel switchen. Bei entsprechender
Marktentwicklung kann sich der Kunde
nach Versicherungsablauf iiber einen
schonen Zugewinn aus der Fondsanla-
ge freuen. Das ist eine sehr wahrschein-
liche Variante,denn die Erfahrung zeigt,
dass trotz zeitweiliger Volatilitat der Ak-
tienmarkte mittel- und langfristig Fonds-
investments zu den renditestarksten
Anlagen gehoren. Wahrend die Anlage
in denTop-Fonds zu einer hohen Ablauf-
leistung fiihrt, sorgen wir weiter dafiir,
dass aus der Ablaufleistung eine opti-
male Altersversorgung generiert wird.
Durch einen Rentengarantiefaktor, der
an der Spitze des Marktes liegt, bieten
wir die Garantie fir eine h6chstmog-
liche private Altersrente. Zudem haben
wir PENSION-max sehr flexibel ausge-
stattet. Der Kunde kann in den letzten
zehn Jahren der Aufschubdauer seinen
Rentenbeginn und den Zeitpunkt der
Kapitalauszahlung frei wahlen. Wéh-
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rend der zehnjahrigen Abrufphase kon-
nen die unterschiedlichen Leistungs-
varianten Rente, volle Kapitalleistung

oder Teilauszahlungen gewahlt werden.

PENSION-max+ bietet dariiber hinaus
die Moglichkeit, eine private BU-Versi-
cherung einzubinden — angesichts der
restriktiven gesetzlichen Regelungen
bei Erwerbs- oder Berufsunfahigkeit
eine fast schon unabdingbare Absiche-
rung dieses immer grofser werdenden
Lebensrisikos. Dass wir mit unserem
jungsten Kind ins Schwarze getroffen
haben, zeigt Gibrigens die erste Bewer-
tung durch Franke und Bornberg, die
dem Produkt schon vor der Marktein-
fithrung mit FFF das Pradikat ,hervorra-
gend“ verliehen hat.

KURS: Und mit dem nun erweiterten
und abgerundeten Produktportfolio
sieht sich die Dialog zukunftsfest im
Markt aufgestellt?

Burchardi: Zunachst einmal fihlen wir
uns bei unseren rund 14.000 unabhén-
gigen Vertriebspartnern in Deutschland
und Osterreich tief verwurzelt und als
Qualitatsanbieter anerkannt. Das ist
die beste Garantie fiir eine erfolgreiche
Marktbearbeitung und Grundlage fiir
weitere positive Entwicklungen. Denn
der Vorsorgemarkt ist ja keine statische
Veranstaltung —wer sich nicht weiterent-
wickelt und neue Chancen sucht, der
fallt in diesem wettbewerbsintensiven
Umfeld leicht zurlick. Deshalb werden
wir auch den Weg der stetigen Innova-

tion konsequent weitergehen. Unsere
Strategie lasst sich auf eine einfache
Formel bringen: Wir machen nicht alles,
aber das, was wir machen, machen wir
von Herzen und deshalb richtig. Und
wenn ich die grofien gesellschaftlichen
Herausforderungen der Zukunft — viel-
leicht auch schon der Gegenwart — ana-
lysiere, dann sehe ich durchaus noch
Felder,auf denen die Dialog erfolgreich
aktiv werden konnte. So sind beispiels-
weise bei der gesetzlichen Pflegeversi-
cherung die Grenzen der Leistungsfa-
higkeit bereits absehbar oder gar schon
erreicht. Auch das ist ein biometrisches
Risiko,das in den Kompetenzkatalog der
Dialog fallen kénnte.

George Clegg



