Thema des Monats

Dialog — ein starker Partner fir die CHARTA-Makler

Maklerorientierung, Kompetenz und

Flexibilitat als Markenzeichen

Ridiger R. Burchardi, Vorstand fiir Vertrieb und Marketing, im Gespréich mit

Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler

Ridiger R. Burchardi

Prof. Zeidler: Hallo, Herr Burchardi, Sie
glénzen z.Z. fir die Didlog auf allen
Fachzeitschriften. Ist das ein Symbol fir
Phoenix aus der Asche?

R. Burchardi: Herr Prof. Zeidler, Sie liecben
die plastische Ausdrucksweise, aber tref-
fen den Nagel auf den Kopf. Seit Ende
der neunziger Johre ging bei der Didlog
das Neugeschdft stetig zuriick. Als ich
Mitte 2003 in den Vorstand berufen wur-
de, waren wir auf einem Tiefpunkt ange-
langt. Seitdem aber ist aus der Dialog ein
wirklich préchtiger, voll flugféhiger Pho-
enix geworden. Seit 2003 redlisieren wir
Monat fir Monat hohe zweistellige Zu-
wachsraten. Der Neugeschéftsbeitrag ist
seit 2003 um rund 160 Prozent gestiegen.
Und auch in diesem Jahr hat sich unser
Geschéft hervorragend angelassen. So ist
es nicht verwunderlich, dass die Medien
auf uns aufmerksam geworden sind, zu-
mal wir sehr offen und intensiv ber alle
uns betreffenden Themen kommunizieren.
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Z.: Beeindruckend! Wenn ich recht infor-
miert bin, ist doch der Lebensversiche-
rungsmarkt, bezogen auf die lauvfenden
Beitrdge, 2005 um rund 50 Prozent einge-
brochen. Woher dieser Erfolg der Dialog,
und dann noch gegen den Trend?

B.: Er ist in erster Linie unseren Vertrieb-
spartnern zu verdanken. Wie Sie wissen,
Herr Prof. Zeidler, sind wir ein reinrassiger
Maklerversicherer. Die Vermittler schétzen
unsere bedarfsgerechten Produkte und
unseren erstklassigen Service. Der Service
héngt ja unmittelbar an einer ganz auf
den Kunden zugeschnittenen Organisa-
tion. Wir haben Ende 2003 begonnen,
eine schlagkréftige Vertriebs- und Mar-
ketingorganisation aufzubauen. Heute
sind unsere Vertriebsgebiete Deutschland,
Osterreich und Stdtirol in sechs Regionen
mit erfahrenen Vertriebsdirektoren an der
Spitze unterteilt. Unseren Betrieb haben
wir neu strukturiert, so dass den Maklern
ihre Ansprechpartner direkt zugeordnet
sind - ein persénlicher und erlebbarer
Service also! Und von der Angebotsphase
bis zur Auftragsabwicklung beweisen wir
unsere wichtigsten Tugenden: Kompetenz,
Schnelligkeit und Flexibilitét.

Betreuung

Hoher Maklernutzen duch hervorragende
Produkte, erstklassigen Service, persénliche
Betreuung und attraktive Provisionen

Prof. Dr. Hans-Wilhelm Zeidler

Z.: Sie sind als Dialog integraler Teil der
AMB Generali Gruppe. Pflegen Sie Ei-
genstandigkeit oder sitzen Sie der Mutter
in der Rocktasche?

B.: Da wir so schnell wachsen, wirde
der Mutter der Rock bald zu unbequem.
Nein, die AMB Generdli verfolgt den
strategischen Ansatz ,Einheit in Vielfalt”,
und diese Vielfalt bedeutet fir alle Toch-
ter eigenstdndiges Auftreten und Han-
deln am Markt. In Aachen freut man sich
Uber unseren wachsenden Beitrag zum
Konzerngeschéft, der ohne Hineinreden
zustande kommt.

Z.: thr Haus war in der Vergangenheit
der Branche dls Risikolebensversicherer
bekannt. Jetzt postulieren Sie sich als Spe-
zialist fir biometrische Risiken. Bisher Tod,
jetzt auch Invaliditét und vor allen Dingen
Absicherung gegen Langlebigkeit. Kén-
nen Sie das?



B.: Sonst hé&tten wir es nicht angepackt,
Herr Prof. Zeidler! Sie sprechen den zwei-
ten Aspekt unserer Erfolgsstory an. Die
Dialog war in der Vergangenheit aus-
schlieBlich Risikoversicherer. Mit unserer
Neupositionierung ab Mitte 2003 haben
wir uns — ganz wichtig fir unsere Vertrieb-
spartner — als Marke Dialog neu definiert.
Wir sind der Spezidlist fir die Absiche-
rung biometrischer Risiken, ,der”, weil die-
se Markendefinition in ihrer konsequenten
Ausprdgung ein Alleinstellungsmerkmal in
unseren Mdarkten darstellt.

Z.: Sie haben einen grafischen Kuchen
mitgebracht, lhren Produktkuchen. Zeigen
Sie ihn doch mal bitte.

Todesfay,

Dialog - Abdeckung aller biometrischen Risiken

B.: Hier ist er, lassen Sie ihn auf sich wir-
ken. Als biometrischer Versicherer ist es
natirlich unsere Profession, biometrische
Risiken abzudecken, Sie haben sie be-
reits genannt: Todesfall, Berufsunféhig-
keit, Langlebigkeit. Entsprechend setzt
sich unser breites und sehr diversifiziertes
Produktportfolio aus Risikolebensversiche-
rungen, Berufsunfdhigkeitsversicherungen
und Fondsgebundenen Rentenversiche-
rungen zusammen.

Unsere Risikoversicherungen RISK-vario®
sind durch eine hohe Variabilitét gekenn-
zeichnet. Zirka zwanzig verschiedene
Tarifvarianten stehen zur Verfiigung, um
Versicherungssumme, Beitrag und Sum-
menverlauf exakt an die Bedirfnisse des
Endkunden anzupassen. Bei bestimmten
Eintrittsaltern und Versicherungssummen
bieten wir mit RISK-light® eine besonders
einfache und schlanke Abwicklung. Ein-
zigartig im Markt ist unsere verbundene

Risikoversicherung, mit der bis zu neun
Personen in einem Vertrag versichert
werden kénnen - ideal fir Geschaftsver-
bindungen wie Arztpraxen oder Anwals-
kanzleien. Auch unsere Keyman-Versiche-
rung gehdrt in diesen Zusammenhang.

Unsere pramiierte Berufsunféhigkeitsver-
sicherung ,SBU-professional” zeichnet sich
durch ein hervorragendes Bedingungs-
werk aus, in das for anspruchsvolle Kun-
den optional Zusatzleistungen integriert
werden kdnnen. Lassen Sie mich zwei be-
reits in den Grundbedingungen enthaltene
Alleinstellungsmerkmale hervorheben: Im
Rahmen des Lebensphasenmodells kann
der Versicherungsnehmer bei finanziellen
Engpdssen die versicherte Rente auf die
Mindestrente reduzieren und spéter ohne
ernevte  Gesundheitsprifung  wieder
auf das Ausgangsniveau anheben. Eine
- nicht rickzahlbare - Uberbriickungshil-
fe in Hohe der BU-Rente wird gewdhrt,
wenn der private Krankenversicherer die
Krankentagegeldzahlung wegen Berufs-
unfdhigkeit einstellt, die Leistungsprifung
beim BU-Versicherer aber noch nicht ab-
geschlossen ist.

Speziell fir Berufseinsteiger haben wir mit
,SBU-start” ein technisch-einjéhriges Pro-
dukt entwickelt, bei dem der Beitrag jedes
Jahr risikoadéquat neu berechnet wird.
Dies ermdglicht jingeren Leuten aufgrund
ihres niedrigeren Risikos, berufsunféhig zu
werden, einen bezahlbaren BU-Schutz.

Unser jongstes Kind ist PENSION-max,
eine Fondsgebundene Rentenversiche-
rung (FRV), die sich ideal zur Altersvorsor-
ge eignet.

Z:.Vor wenigen Wochen haben sich Dialog
und CHARTA zusammen ins Bett gelegt.
Was ist das Besondere an dem empfohle-
nen Produkt, was zu einer Top-Bewertung
bei Ratern wie Franke und Bornberg oder
Morgen & Morgen gefihrt hat?

B.: Wenn Sie mich so fragen, muss ich ein
wenig ausholen. Sie wissen, Herr Prof.
Zeidler, wie es um die Alterssicherung und
das Drei-Schichten-Modell in Deutschland
bestellt ist. Angesichts der unginstigen
demografischen Entwicklung reicht die
gesetzliche Altersrente schon lange nicht
mehr aus, einen Lebensabend ohne fi-
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nanzielle Sorgen zu gewdhrleisten. Die
betriebliche Altersversorgung kann diese
Licke nicht fillen. Private Vorsorge wird
daher immer mehr zu einem Muss. Aus
diesem Sachverhalt heraus haben wir in
Zusammenarbeit mit unseren Vertrieb-
spartnern — bei uns ist das der Ubliche
Ansatz! - unsere neue Fondspolice PEN-
SION-max zur Absicherung des Langle-
bigkeitsrisikos entwickelt.

Nun zu lhrer Frage nach den Besonder-
heiten: Hierzu zéhlen die hohe Ablauflei-
stung, die die Basis fir eine héchstmdg-
liche Rente darstellt, und die eingebaute
Sicherheit in Form eines Rentengaran-
tiefaktors, der im Marktvergleich an der
Spitze liegt. Wir legen den Schwerpunkt
auf Rente, weil sie letztlich das Sparziel
darstellt, und auf Garantie, weil diese
dem Sicherheitsbediirfnis des Verbrau-
chers entspricht. Und schlief3lich bieten wir
unseren Vertriebspartnern eine attraktive
Abschlussprovision mit  Staffelregelung
sowie eine laufende Bestandspflegepro-
vision.

Z.: Was tut die Didlog, um solch einen
hohen Garantiefaktor zu gewdhrleisten,
was andere wohl nicht kénnen? Wie sind
Sie dabei abgesichert? Steht die Mutter
hier Geldsack bei Fuf32

B.: Schon wieder die Mutter! Wie stiinde
es um unsere unternehmerischen Quali-
taten, wenn wir bei jeder sich auftuenden
Schwierigkeit uns an Mamas Rockzipfel
héngen wiirden bzw. in ihr Portemonnaie
greifen dirften! Nein, wir sind ausgewie-
sene Spezialisten in der Behandlung von
Risiken. Wir haben das Produkt sauber
durchkalkuliert, wobei sich unsere sehr
schlanke Kostenstruktur fir den Verbrau-
cher positiv auswirkt. Bereits bei Vertrags-
abschluss sichern wir dem Kunden einen
Mindestrentengarantiefaktor zu; zu Ren-
tenbeginn wird dann der aktuelle Ga-
rantiefaktor zugrunde gelegt, wobei die
Rentenhdhe natirlich von der erzielten
Fonds-Performance abhéngt. Und hier-
fir ist wiederum entscheidend, dass wir
for PENSION-max ausschlieBlich Fonds
bester Adressen mit erstklassiger Bonitét
ausgewdhlt haben.

Z.: Welche Fonds sind bei diesem Produkt

hinterlegt?¢ Kommen alle aus lhrem Konzerng
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B.: Unsere Schwestergesellschaft AMB
Generali Asset Managers steuert vier
top-geratete Dachfonds zu der Auswahl
bei. Ansonsten ist die Police mit 15 erfolg-
reichen marktgdngigen Einzelfonds hin-
terlegt. Dazu zéhlen Produkte von Spit-
zen-Marken und -Spezialitéten wie DWS,
Threadneedle, Templeton, Frankfurt Trust,
Credit Suisse oder Nordea. Auf der Basis
dieser Auswahl kann der Makler seinem
Kunden genau das Portfolio zusammen-
stellen, das seinen Anlagewinschen und
seiner Risikoklasse entspricht. Der Kunde
partizipiert so Uberdurchschnittlich an den
Ertragschancen der Wertpapiermérkte.
Die einfache Fondsauswahl und leich-
te Handhabbarkeit in Verbindung mit
der starken Leistung begriinden unseren

Claim ,PENSION-max - einfach-STARK".

Z.: Und welche Flexibilitét bietet das
Produki?

B.: PENSION-max ist hochflexibel, wie es
der Makler von einem modernen Produkt
erwarten kann. So kann die Anlagestra-
tegie jederzeit gewechselt werden, Switch
und Shift sind dabei kostenfrei méglich.
Der Kunde kann in den lefzten zehn Jah-
ren der Aufschubdauer seinen Rentenbe-
ginn und den Zeitpunkt der Kapitalaus-
zahlung frei wdahlen. Bis zu finf Jahre vor
Beginn der Rentenzahlungen kann er die
Aufschubdaver jederzeit beenden oder
sie bis zu finf Jahre nach dem eigentlichen
Beginn der Rentenzahlungen verldngern.
Wahrend der Abrufphase kénnen die
verschiedenen Leistungsvarianten Rente,
Teilauszahlungen oder volle Kapitallei-
stung gewdhlt werden. Teilauszahlungen
sind ohne Nachteil fir den Kunden, d.h.
ohne Stornoabzug, méglich. Pro Jahr
kann einmal verfiigt werden, so dass ma-
ximal zehn Teilouszahlungen méglich sind.
Der Restbetrag kann ebenfalls ausgezahlt
oder verrentet werden. Eine Vertragskin-
digung durch den Kunden ist nach Ablauf
des ersten Versicherungsichres jederzeit
méglich. In diesem Fall wird der entstan-
dene Rickkaufswert erstattet. Bei Kapi-
talbedarf oder finanziellen Engpdssen
kann ein Policendarlehen als Vorauszah-
lung der Versicherungsleistung aus den
Fondsanteilen aufgenommen werden. Die
Riickzahlung erfolgt zinslos in Fondsantei-

len zum jeweils aktuellen Kurswert bis zum
Ablauf der Police.
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Sicherheitsorientierte Kunden kénnen die
Option Beitragsgarantie wéhlen. Unab-
héngig von der tatscchlichen Wertent-
wicklung der Fonds steht dem Kunden
bei dieser Option garantiert mindestens
die Summe der von ihm eingezahlten
Beitrige am Ende der Aufschubdauer
zur Verfigung. Dariber hinaus erhdlt er
selbstversténdlich den Gber die Beitrags-
summe hinausgehenden Wert seines bis
dahin angesammelten Fondsvermégens.
Bei Antragsstellung kann auch ein ko-
stenfreies Ablaufmanagement vereinbart
werden. Dies ist fur Versicherte interes-
sant, die fir das héhere Lebensalter eine
konservative Anlagestrategie zur Siche-
rung ihres angesparten Fondsvermégens
bevorzugen. Finf Jahre vor Ablauf be-
ginnt dazu eine sukzessive Umschichtung
des Aktienfondsanteils in Rentenfonds und

Geldmarkifonds.
Z.: Wie ich gehort habe, bieten Sie auch die

Méglichkeit, an lhre Fondspolice eine Berufs-
unfahigkeitsversicherung anzukoppeln.

Beitrag

heres Fondsguthaben entstehen. So baut
der Kunde als Nutzniefler der Chancen
an den Kapitalmérkten seine Altersrente
auf und genieft zugleich einen vollstén-
digen Schutz vor Berufsunféhigkeit.

Die Rating-Agenturen haben bei der Ver-
gabe ihrer Spitzenbewertung fir unser
neues Produkt all die von mir genannten
Faktoren entsprechend gewUrdigt.

Z.: Kénnen wir im Jahre 2006 oder 2007
weitere Neuerungen von lhrem Haus er-
warten?

B.: Der Vorsorgemarkt ist ja nicht sta-
tisch, sondern stdndigen Verénderungs-
prozessen unterworfen. Hier spielen
mannigfache Einflussfaktoren eine Rolle
- die demografische Entwicklung, Ko-
sten, gesetzgeberische Entscheidungen,
gednderte Wertvorstellungen in der Ge-
sellschaft, Ideen und Innovationen. Das
Umfeld ist wettbewerbsintensiv; wer nicht
mithélt und seine Chancen nicht ergreift,

kann leicht den
Anschluss  verlie-
ren. Die Didlog

hat in den ver-
gangenen Jahren
bewiesen, welche
Innovationskraft in

= (esamtbeitrag

Beilrag techn. einj. BUZ
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Beitrag normale BUZ ihr steckt. For die

Zukunft gilt: Die

Sparanteil FRV Didlog wird sich

Laufzeit

PENSION-max*: Entwicklung von FRV-Sparanteil und

BUZ-Beitrag iber die Laufzeit

B.: In der Tat. Der Aufbau einer privaten
Rentenversorgung bei gleichzeitiger Absi-
cherung des Berufsunfahigkeitsrisikos stellt
eine ideale Kombination dar. Unser Tarif
PENSION-max+ schlieBt eine Berufsun-
fahigkeitszusatzversicherung  (BUZ)  mit
ein. Es handelt sich um eine technisch-ein-
idhrig kalkulierte Versicherung, bei der die
Beitriige fir jingere Personen aufgrund
ihres niedrigeren Risikos entsprechend ge-
ring sind. Der Kunde, der eine PENSION-
max+ abschlieft, zahlt eine Gesamtpré-
mie, deren wesentlich gréBerer Teil in den
ersten Johren in die Fondsanlage fliefit.
Abhéngig von der Fonds-Performance
kann durch den Zinseszins-Effekt ein ho-

nur solchen He-
rausforderungen
zuwenden, die sie
beherrscht und for
die sie herausra-
gende L&sungen
bieten kann. Ein Beispiel hierfir kénnte
die Pflegeversicherung sein, die in ihrer
ietzigen Form léngst an ihre Grenzen ge-
stof3en ist. Auch sie ist ein biometrisches
Risiko und wirde damit gut in unseren
Kompetenzrahmen passen.

Z.: Herr Burchardi, Sie sind so ein rich-
tig lockerer Vertriebschef, gern méchte
ich Sie den CHARTA-Maklern vorstellen.
Wir werden die Gelegenheit dazu fin-
den. Ich danke Ihnen und wiinsche lhnen
toi, toi, toi.



