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Im préchtigen Wie-
ner SAS-Hotel gab
die  Dialog-Versi-
cherung, anléRlich
ihres 15 ,,Geburts-
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DiaLoc: 15 JAHRE IN OSTERREICH

DIALOG Der

Blometriespezialist

=

tages* in Osterreich
eine  Pressekonfe-
renz.  Anwesend
war nicht nur Ri-
diger R. Burchardi,

Dialog-Vorstand fir
Vertrieb und Mar-
keting sondern auch
Helmut Karner,
Vertriebsdirektor

A =|Ingel

fiir Osterreich und
Stdtirol, Hartwig
Haas Leiter Ver-
trieb/Marketing

Und last but not

least Dr. Hans-Jir-
gen Danzmann,
verantwortlich  fiir
die Presse- und Of-
fentlichkeitsarbeit

der Dialog Lebens-
versicherungs-AG

Burchardi  erzahlte
der Journalisten-
schaar von den An-
fangen des Versiche-
rers. So erfuhr man,
daB die Dialog 1971
als  Augsburger-Le-
ben von zwei Ame-
rikaner  gegriindet
worden war. Deren
Konzept ging aber
nicht auf und die
beiden Amis ver-
kauften an den Deut-
schen Lloyd. Im Zuge
der ,,Globalisierung*
wechselte der Versi-
cherer mehrmals den
Besitzer, bis er end-
lich im weltweiten
Konzern der Generali
landete. Dort sah man
klar und entschied,
die Dialog sollte am
deutschen Markt der
Spezialversicherer
der Gruppe fur Ver-
sicherungsmakler
werden. Frohlich sag-
te Burchardi: ,,ohne
alles Zutun kam dann

Das
kompetente
IT-Journal

fur Wirtschaft,
Sicherheit & Risiko

die Dialog 1991 also
vor 15 Jahren nach
Osterreich.“ Und das
kam so: ein grofes
Maklerunternehmen
hatte von den wahr-
haft vorteilhaften
Risikolebensversi-
cherungen der Dialog
gehort, sprach den
Versicherer an und
lud ihn ein, seine Pro-
dukte auch in Oster-
reich im Wege der
Niederlassungsfrei-
heit z u vertreiben.
Burchardi: ,,und das
war so erfolgreich,
dal wir innerhalb
von wenigen Jahren
24.000 Vertrage pro
Jahr zeichneten.”

Bedeutender
Marktteilnehmer
Heute ist die Dialog
nach eigener Ein-
schétzung - zu einem
der  bedeutendsten
Marktteilnehmer im
Risikosegment  ge-
worden. Mit Schwer-
punkt auf biometri-
sche Risken. >2



Fortsetzung von Seite 1

Dialog - der Biometriespezialist

Denn inzwischen wa-
ren ja auch die ,ein-
heimischen*  Versi-
cherer aufgewacht und
waren im Bereich der
puren Risiko-Lebens-
versicherer zu starken
Mitbewerbern gewor-
den. Aber, in Versi-
cherungs-Biometrie,
da ist die Dialog noch
immer alleine auf
weiter Flur. Man posi-
tionierte sich namlich
zeitgereicht neu am
Markt als der Spezia-
list fur biometrische
Versicherungeninaus-
schlieBlicher Orientie-
rung auf den Makler.
Das Unternehmens-
konzept besteht in der
Entwicklung und dem
Vertrieb von Produk-
te zur Absicherung der
Risiken Todesfall, Be-
rufsunfahigkeit und
Langlebigkeit. ~ Ver-
trieben, ausschliellich
in  Zusammenarbeit
mit  professionellen
Vertriebspartnern.
Das Produktportfolio

umfalit flexible Risi-
kolebensversicherun-
gen, Berufsunfahig-
keitsversicherungen
und  Fondsgebunde-
nen Rentenversiche-
rungen. Die Neupo-
sitionierung  erwies
sich als so duRerst er-
folgreich, daR sich das
Prdmienaufkommen
im polizzierten Neu-
geschaft in den letzten
beiden Jahren nahezu
verdreifacht werden.

Besonders erfreuliche
Geschaftsentwicklung
in Osterreich

In Osterreich und Siid-
tirol liegt das Wachs-
tum deutlich Gber je-
nem in Deutschland.
So hat sich im Jahr
2005 im polizzier-
ten Neugeschéft die
Stiickzahl um +122,4
%, die laufende PRé-
mie um +106,1 % und
die  Versicherungs-
summe um +1194 %
gesteigert. Der posi-

tive Geschaftsverlauf
setzt sich auch im lau-
fenden Jahr fort. Der
Anteil Osterreichs am
Gesamtgeschéft  der
Dialog, gemessen an
den laufenden Pré-
mien, liegt heute bei
25,0 %. Gemessen an
der Bevodlkerungsre-
lation erwirtschaftet
die Dialog in Oster-
reich zweieinhalb
mal soviel Umsatz
wie in Deutschland.
Burchardi dazu: ,,un-
sere Osterreichischen
Vertriebspartner und
dariiber hinaus die
oOsterreichischen Kun-
den sind offensichtlich
von Nutzen, Qualitat
und Preis-/Leistungs-
verhaltnis unserer
Produkte Uberzeugt.”

Ein Biindel von
Erfolgsgrinden

Man sieht vielféltige
Grinde flr den Ge-
schaftserfolg. Zum ei-
nen in der konsequen-
ten Bedarfsorientierung
der Produkte und zum
anderen im hohen Stan-
dard der Marktbearbei-

tung und dem perfekten
Service. Osterreich und
Stidtirol bilden bei der
Dialog eine eigenstéan-
dige  Vertriebsregion,
die von Helmut Karner
geleitet wird. Das Be-
ziehungsnetz  umfasst
derzeit rund 4.000 Ver-
triebspartner M akler,
Kreditinstitute und un-
abhangige  Vertriebe.
Permanente Zielsetzung
ist es nattirlich, die Zahl
der kooperierenden
Vermittler zu erhdhen
und den Umsatz zu stei-
gern. Dazu ist die Dia-
log auf allen wichtigen
Maklermessen prasent,
fuhrt Schulungen und
Informationsveranstal-
tungen von Vorarlberg
bis  Niederosterreich
durch und betreibt eine
intensive Kommunika-
tionsarbeit mit Fach-
und Wirtschaftsmedi-
en.

Zur Generali in Wien
bestehen freundschaft-
liche Beziehungen, zum
einen wegen der spe-
zifischen  Ausrichtung
der Dialog, zum ande-
ren weil die Generali
selbst Dialog-Produkte



Fortsetzung von Seite 2

Dialog - der Biometriespezialist

als Ventilldsungen an-
bietet.

Positive Zukunfts-
aussichten

Die Zukunftsaussichten
der Dialog in Osterreich
beurteilt Burchardi sehr
positiv: ,,Unsere konse-
quente Ausrichtung als
Maklerversicherer und
biometrischer Spezial-
versicherer und unsere
intensive  Markthear-
beitung liefern beste
Voraussetzungen  flir
ein weiter wachsendes
Geschéft. Bereits heute
sind wir in Osterreich
die Nummer 1 unter
den Anbietern von
Risikolebensversiche-
rungen. Dem gerade in
Osterreich wachsenden
Stellenwert der Berufs-
unfahigkeit begegnen

wir mit einer Absiche-
rung, die im Markt
ihresgleichen  sucht.
Und schlieRlich ver-
fligen wir mit unseren
Fondsgebundenen Ren-
tenversicherungen (iber
ein qualifiziertes An-
gebot, um das immer
dringlicher  werdende
Erfordernis der priva-
ten Altersvorsorge zu
erfillen.”

Klar, wer seit fiinfzehn
Jahren auf der Erfolgs-
welle surft, darf mit
Recht Stolz sein. Be-
sonders wenn dazu im
Hintergrund auch noch
fundiertes Know-How
besteht.

Mehr in der nachsten
Printausgabe von
risControl





