Vversicherung

Dialog:

Lebensversicherungs-AG

Die Dialog Lebensversicherungs-AG ist DER
Spezialversicherer fir biometrische Risiken.
Mit Risikolebensversicherungen und Berufs-
unfahigkeitsversicherungen  fokussiert — sie
sich auf die finanzielle Abdeckung der Risiken
Todesfall und Berufsunfahigkeit. Von den nam-
haften Analyse-Hausern erhalten die Produkte
regelmafig Spitzenbewertungen, flr seine
Kundenorientierung bekommt das Unterneh-

men immer wieder Auszeichnungen.

Die Dialog konzentriert sich ausschlieBlich auf
den Makler. Rund 15.000 Vertriebspartner ver-
kaufen die Produkte in den Markten Deutsch-
land und Osterreich und bauen auf den
exzellenten Service. Die von internationalen
Rating-Agenturen als finanzstark eingestufte
Gesellschaft hat mit Kompetenz, Flexibilitat
und Schnelligkeit ihre Marktposition im Ge-
schaftsjahr 2007 weiter ausbauen konnen.

Dialog Lebensversicherungs-AG
Halderstralle 29

86150 Augsburg

Telefon: +49 821 319-0

Telefax: +49 821 319-1545
E-Mail: info@dialog-leben.de
Web:  www.dialog-leben.de

:1 Herr Burchardi, die Dialog redu-
ziertdie Beitrage fiirihre Risikolebens-
versicherungen um bis zu 10 Prozent.
Wie kénnen Sie das darstellen?
Riidiger R. Burchardi: Die Antwort ist
einfach: durch unseren Markterfolg!
Wirsind der Spezialversicherer fiir
biometrische Risiken, Risikolebensver-
sicherungen stellen in unserem Portfo-
lio das Kernprodukt dar. Hier sind wir
unbestrittener Marktfithrer mit einem
laufend steigenden Marktanteil. Lag
der Wert vor fiinf Jahren noch bei 2,2
Prozent, so sind es heute 6,9 Prozent.
Und betrachten wir den Maklermarkt,
in dem wir uns ja ausschliefflich bewe-
gen, so sind es beeindruckende 18,0
Prozent. Damit spielen wir in einer an-
deren Liga als unsere Wettbewerber.
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Mehr Leistung fiirs Geld

Risikoleben-Tarife der Dialog jetzt bis zu

10 Prozent guinstiger

:l AlsWirtschaftsunternehmen mis-
sen Sie aber auf ausreichende Margen
schauen...

RRB: ..das tun wir auch. Wir sind
aber ein sehr schlank aufgestelltes
Unternehmen  ohne aufgeblihten
Personalbestand und ohne unnoétige
Représentation. Mit einer Verwal-
tungskostenquote von 2,64 Prozent
liegen wir erheblich giinstiger als die
Branche. Markterfolg und Sparsamkeit
nach innen — da konnten wir bei unse-
ren Margen den Rotstift ansetzen. Das
Ergebnis haben Sie bereits genannt:
Abhidngig von den einzelnen Tarifen,
konnten wir die Beitrage um bis zu 10
Prozent senken.

:l Der Nutzen?

RRB: Der Nutzen ist vielfdltig. Der
wichtigste: Unsere Vertriebspartner
profitieren von der Beitragsredukti-
on. Fiir sie werden die Produkte damit
noch attraktiver, sie konnen den Vor-
teil 1:1 an ihre Kunden weitergeben.
Und auch in der Frage der Haftungssi-
cherheit sind sie damit auf der absolut
sicheren Seite. Nattrlich ziehen auch
wir einen Nutzen aus der Verbesse-
rung unseres Angebots. So gibt es die
Preis-Rankings, die iiberall und lau-
fend veroffentlicht werden. Waren wir
schon bisher im Spitzenfeld zu finden,
so werden wir in den neuen Tabellen
um einige Positionen weiter nach
oben klettern. Aber dazu muss ich eine
wichtige Feststellung machen: Die Dia-
log bewegt sich nicht im Niedrigpreis-
sortiment, unsere Produkte zeichnen
sich durch eine Top-Qualitat aus, und
die hat ihren Preis. Wir werden also
nie zu den billigsten Anbietern geho-
ren —schon allein aus dem Grund, dass
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wir ein Serviceversicherer sind, und
das mit einem hohen Anspruch!

:1 Welche Alleinstellungsmerkmale
zeichnen Ihre Risikoprodukte aus?

RRB: Hier kann ich eine ganze Reihe
von Punkten aufzdhlen. Am wichtigs-
ten ist meines Erachtens die im Markt
einzigartige Variationsbreite und die
damit fir den Makler gegebene Gestal-
tungsvielfalt. In unserer Produktreihe
RISK-vario® stehen rund zwanzig Ta-
rifvarianten zur Verfiigung, um — fiir
Raucher und fiir Nichtraucher — den
passenden Risikoschutz fiir jeden in-
dividuellen Bedarf zu schaffen. Der
Summenverlauf kann konstant oder
linear fallend gestaltet werden. Als Al-
leinstellungsmerkmal bieten wir auch
den annuitdtisch fallenden Verlauf
an, bei dem die Risikoversicherung
exakt an den Annuitétsverlauf z.B. ei-
ner Baufinanzierung angepasst wird.
Schliefllich kann der Verlauf auch vol-
lig wahlfrei gestaltet werden, d.h. er ist
dann vom Versicherungsnehmer jahr-
lich neu bestimmbar. Dem Vermittler
stehen somit alle Moglichkeiten zur
Verfligung, um Versicherungssumme,
Summenverlauf und Beitrag genau
an die Bedurfnisse seiner Kunden an-
zupassen. Hdaufig haben Kunden im
Verlauf ihres Lebens einen steigenden
Bedarf an Versicherungsschutz. Dies
ist bei uns kein Problem: Es besteht die
Moglichkeit einer Beitragsdynamik
zwischen 2 Prozent und 10 Prozent.
Oder der Kunde nutzt unsere Nach-
versicherungsgarantie ohne erneute
Gesundheitsprifung bei besonderen
Anlidssen wie Heirat, Geburt eines Kin-
des, Erwerb von Wohneigentum, Kar-
rieresprung oder Einstieg in die Selb-
standigkeit. Einzigartig im
Markt ist unser Angebot,
bis zu neun Personen in
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einem Vertrag zu versi-
chern. Dies ist einfacher
und spart gegeniiber den
Einzelvertragen bis zu 22
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Risikoleben:

Summenverldufe a la carte
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Prozent an Kosten. Diese Verbundene
Risikolebensversicherung eignet sich
ideal zur Partnerabsicherung im pri-
vaten Bereich oder als Keyman-Versi-
cherung zur finanziellen Absicherung
von Geschiftsverbindungen, wenn
einer der Partner stirbt und die Hinter-
bliebenen ausbezahlt werden miissen.
Last not least mochten wir den Kun-
den unserer Vertriebspartner unnotige
Arztbesuche ersparen. Wir haben des-
halb vor einiger Zeit unsere Untersu-
chungsgrenzen deutlich angehoben.
Bis zu einem Eintrittsalter von 49 Jah-
ren ist bei einer Versicherungssumme
bis zu 300.000 Euro keine drztliche Un-
tersuchung erforderlich. Ab dem so.
Lebensjahr bis zum Hoéchsteintrittsal-
ter verlangen wir bis zu einer Versiche-
rungssumme von 150.000 Euro keine
Untersuchung. Erst bei hoheren Versi-
cherungssummen ist dann wie iblich
ein drztliches Zeugnis notwendig.

:J Wie hoch sind denn die Versiche-
rungssummen der bei der Dialog ab-
geschlossenen Vertrage?

RRB: Die durchschnittliche Versiche-
rungssumme im Neugeschift steigt
seit Jahren kontinuierlich an. Aktuell
betragt der Wert 124.483 Euro. Damit
liegen wir weit iiber dem Durchschnitt
der Branche. Ich sehe hierin eine Besta-
tigung unserer Kompetenz und einen
Beleg des Vertrauens unserer Markt-
partner.

:1 Herr Burchardi, Sie bezeichneten
die Dialog zu Beginn unseres Ge-
sprachs als Serviceversicherer mit ho-
hem Anspruch. Was zeichnet Sie im
Service vor anderen aus?

RRB: Der Service hat heute einen ent-
scheidenden Stellenwert. Wir haben
dies erkannt und einen umfassenden
Service aufgebaut, der ganz auf die Be-
diirfnisse unserer Partner ausgerichtet
ist. Dabei sind uns eine personliche
Betreuung und eine perfekte Abwick-
lung besonders wichtig. Unser Service
beginnt mit der telefonischen Erreich-
barkeit. Sie ist taglich zwischen 8 und
18 Uhr gewadhrleistet — nicht tber
ein anonymes Call-Center, sondern
durch personliche, den Vertriebspart-
nern direkt zur Verfiigung stehende
kompetente Ansprechpartner. Unse-
re Inhouse-Vertriebspartnerbetreuer
und der Vertriebsservice stehen fiir
alle Fragen zur Verfligung. Die Be-
triebsteams sind den Partnern in der
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Region direkt zugeordnet. Unser In-
ternet-Auftritt mit allen fiir unsere
Partner wichtigen Informationen und
dem Online-Tarifrechner ist fiir jeder-
mann ohne Passwort frei zuganglich.
Nach Inkrafttreten der VVG-Reform
begleiten wir unsere Vertriebspartner
bei allen Formen der Antragstellung.
Ganz gleich, ob sich unser Partner
fiir das Antragsmodell, das Invitatio-
Modell oder das Stellvertreter-Modell
entscheidet — alle drei sind Bestandteil
unserer Geschaftsprozesse. Wir wollen
unsere Vertriebspartner von Biirokra-
tie entlasten, deswegen steht die un-
komplizierte Abwicklung fiir uns im
Vordergrund. Durch die Einfithrung
der sog. Schnellschiene wurde die An-
tragsbearbeitung wesentlich verkirzt.
Alle Antrage, die keine weitergehende
Risikopriifung oder Riickfragen beim
Vertriebspartner bzw. Versicherungs-
nehmer erfordern, werden bereits in
der ersten Stufe der Sachbearbeitung
abschlieffend bearbeitet und noch am
Tage des Antragseingangs policiert.
Mittlerweile gilt dies — mit steigender
Tendenz — fiir rund 50 Prozent aller
Antrdge. Die durchschnittliche Poli-
cierungsdauer hat sich mit Einfih-
rung der Schnellschiene um tber 30
Prozent verringert.

:J Zum Schluss die Frage: Wie wer-
den Sie von unabhangiger Seite gese-
hen?

RRB: Alle externen Bewertungen von
kompetenter Seite sind fiir uns sehr
erfreulich ausgefallen. Unsere Finanz-
stairke wurde von den renommierten
Rating-Agenturen Fitch und Moody’s
mit ,A+“ (,Stark”) resp. ,Aa3“ (,Ausge-
zeichnete finanzielle Sicherheit®) sehr
positiv eingestuft. Unsere Produkte
werden von den namhaften Analyse-
hdusern immer wieder mit Bestnoten
bedacht. Anfang 2008 erhielten wir als
hervorstechende Auszeichnung den
»Goldenen Bullen“ des Axel Springer
Finanzen Verlags fiir das ,innovativs-
te Versicherungsprodukt des Jahres*
verliehen. Was unseren Service an-
belangt, errangen wir aktuell zum
dritten Mal in Folge im Wettbewerb
,Deutschlands kundenorientierteste
Dienstleister” einen Platz unter den 50
besten Unternehmen Deutschlands.
Besonders gefreut hat es mich, dass
wir in diesem Jahr den Sonderpreis
Lebensversicherung gewannen. Die
Dialog ist damit ,Deutschlands kun-
denorientiertester Lebensversicherer*.
So nimmt es nicht wunder, dass wir
bei Maklerumfragen wie z.B. vom Ex-
perten-Netzwerk oder den regelmafig
durchgefithrten AssCompact-Trends
immer wieder Platz 1 als beliebtester
Risikoversicherer belegen.

:J Herr Burchardi, wir dankqn lhnen #

flr das Gesprach.

Riidiger R. Burchardi
Vorstand fir Vertrieb und Marketing
Dialog Lebensversicherungs-AG

P

Rudiger R. Burchardi, Jahrgang 1948, ist Vor-
stand fur Vertrieb und Marketing bei der Di-
alog Lebensversicherungs-AG in Augsburg.

Burchardi begann seine Karriere bei der
Deutschen Krankenversicherung, war Vor-
stand bei der Landeskrankenhilfe in Lu-
neburg und kam 1997 zur AMB Generali
Gruppe, wo er im Konzernunternehmen
Volksfirsorge die Direktion fur das Rhein-
land leitete. Im Juni 2003 wurde er von der
Konzernleitung der AMB Generali auf seine
heutige Position bei der Dialog berufen.
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