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® Herr Direktor Burchardi,
die Dialog Lebensversiche-
rungs-ist am G&sterreichi-
schen Markt wohi bekannt.
Was kann der ésterreichi-
schen Markt Meues erwar-
ten? Und erzédhlen Sie doch
unseren Lesern ein wenig
tber Ihre Person,

Burchardi: 2u meiner Person
ist nicht viel zu sagen, sehr
wohl aber zu den Neuigkeiten
der Dialog. Dennoch beant-
worte ich derne auch den
zweiten Teil lhrer Frage. Ich
habe die meiste Zeit meines
Lebens in der Versicherungs-
branche gearbeitet, mehr als
30 Jahre bin ich nun schwer-

punktmagig in Vertrieb und |

Marketing tatig. Seit gut zehn
Jahren bin ich bel der AMB
Generali Gruppe in Deutsch-
land, davon seit zweieinhalb
Jahren als Vorstand bel der
Dialog Lebensversicherung
in Augsburg, und hier verant-
wortlich far Vertrieb und Mar-
keting.

Ich blicke also auf eine lange
Zeit des Lernens und Sam-
melns  von  Erfahrungen
zurtck. Das bestimmt meine
Tatigkeit, und das bestimmt
naturlich auch mein Handeln.

Mun zu lhrer Frage, was wir
in Osterreich machen. Per-
sonlich bin ich immer sehr
gern In Osterreich, wer st
das nicht. Aber ich bin ja nicht
zum Vergnlgen hier, sondern
ich mochte Sie und die 6ster-
reichische Presse (iber unsere
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neue Markenpositionierung
informieren. Seit Oktober
2005 verfugen wir Uber einen
neuen Markenauftritt, und
deshalb freut es mich, heute

| bel Ihnen die Gelegenheit zu
haben, Uber dieses wichtige
Thema zu sprechen.

mit dem ganz groBen Thema
der Altersversorgung. Unser
Schwerpunkt ist die Absiche-
rung und nicht unbedingt die
Anlage. Das ist historisch bej
der Dialog gewachsen. Wir
kommen ja aus der Risiko-
versicherung heraus. Aber
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das?

beschaftigen.

Wir haben uns bewuft markenmagig
so aufgestellt, daf wir die Spezialisten
fiir biometrische Risiken sind.

Da fragt sich mancher, ja was ist denn

Und ich erkldre gerne, dag wir uns
mit Lebensabschnittsversicherungen
im Bereich von Langlebigkeitsrisiken
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® FEridutern Sie uns bitte
Ihren neuen Markenauftritt,

Burchardi: Wir haben uns
markenmatig ganz eindeu-
tig so aufgestellt, da® wir die
Spezialisten fur biometrische
Risiken sind. Da fragt sich
mancher, was darunter zu
verstehen ist. Ich erklare das
gern: Wir beschaftigen uns
mit  Lebensabschnittsversi-
cherungen Im Bereich von
Todesfall- und Berufsunfahia-
keitsrisiken und im Bereich
von Langlebigkeitsrisiken, also

| geblieben.

__interview

Osterreichische Markt ganz
anders als der deutsche. Das
ist die erste grundsatzliche
Aussage zu |hrer Frage. Bevor
ich zur Dialog kam, kannte
ich den 6sterreichischen
Markt kaum und es gab auch
keine geschaftlichen Berth-
rungspunkte, Bei der Dialog
habe ich sofort eine groge
Osterreichtournee  gestartet
und mich seither intensiv mit
dem osterreichischen Markt
und seinen Besonderheiten
auseinandergesetzt. Und
da konnte man schnell fest-
stellen: Wir haben zwar viele
Gemeinsamkeiten, aber es
aibt auch gentgend Unter-
schiede, auf die man sich

| speziell einzustellen hat. Der

dabei sind wir nicht stehen |

Wir sind heute
wesentlich mehr als ein reiner
Risikoversicherer, wir sind ein
biometrischer Versicherer
mit einem breiten Spektrum.
Das Thema beherrschen wir,
denn wir haben uns die daftr

Osterreichische Markt unter-
scheidet sich, jetzt auf unsere
Produkte bezogen, erheblich
vom deutschen Markt. Alles,
was mit Finanzierung zusam-
menhangt, dgestaltet sich
ganz anders. Lassen sie mich
ein Beispiel bringen. Wenn
man in Deutschland ein Haus
kauft, dann finanziert man
das konventionell maoglichst

| Uber eine sehr lange Laufzeit

erforderliche Kompetenz Uber |

lange Jahrzehnte hinweg erar-
beitet.

® Welche Erfahrungen
haben Sie mit dem éster-
reichischen Markt?

Burchardi: MNatlrlich ist der

2u einem fest vereinbarten
Zinssatz. In Osterreich ist das
etwas anders. Da finanziert
man in zunehmenden Mage
Uber Fremdwahrungskredite

| — was, so glaube ich, am

deutschen Markt nicht zu rea-
lisieren ware. Da mu® man

| natdrlich als Versicherer seine

Produkte entsprechend aus-
richten. Wir als Dialog sind,
dgerade was Begleitung von
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Finanzierung angeht, uber
unsere Risikolebensversiche-
rungen sehr stark engadiert.

Wenn sie mir einen kurzen Hin-
weis auf das Problem Fristen-
verzicht gestatten: Hierunter
verstent man den Verzicht
auf Rocktritt bei Verletzung
der vorvertradlichen Anzeige-
pflicht oder bel Selbsttotung
innerhalb von drei Jahren. Das
ist ein osterreich-spezifisches
Thema — und far mich ein
Phanomen. Keine osterreichi-
sche Bank wurde heute eine
Finanzierung akzeptieren, bei
der eine Todesfallversiche-
rung ohne Fristenverzicht
hinterlegt ist. Die deutschen
Banken hingeden interessiert

das nicht, nach ihrer Ansicht |

haben sie ja ihre Sicherheiten
uber die Immobilie, oder was
auch immer finanziert wird.
Das sind jene Unterschiede
in den Markten, auf die man
sich entsprechend einstellen
mu®. Will man erfolgreich
in einem Markt tatig sein,
muB man sich entsprechend
anpassen..

® FEs ist bekannt, dafl die
Dialog sehr vorteilhafte Pra-
mien anbietet. Provokativ
gefragt: Schleudern Sie?

Burchardi: Maturlich nicht.
Wir sind ein Wirtschaftsun-
ternehmen, eine Aktienae-
sellschaft, und unser Auf-
trag lautet klar und deutlich,
Gewinne zu machen. Zu lhrer
hinsichtlich

Frage unserer

Pramien: Wir haben extrem
niedere Rostenstrukturen,
sind schlank oraganisiert und
beschaftigen in  Augsburg
knapp 100 Menschen. Wir
setzen sehr stark auf Spe-
zialisierung. Das schlagt sich
natUrlich auch in der Rosten-

unserer Produkte
Deshalb kénnen wir
unseren  Vertriebspartnern,
speziell den Maklern, ein
immer wieder deutlich am
unterem Preissegment lieaen-
des Produktspektrum anbie-
ten. Was allerdings nichts mit
der Leistung zu tun hat, denn
die lieat am oberen Limit!

struktur
nieder.

® fNiedrige Prdamien, beste
Leistungen - da miissen lhre
Partner ja zufrieden sein.

Burchardi: Wir haben vor

einigen Monaten eine Mak-
lerumfrage am Osterreichi-
schen Markt gemacht. Mit

gezielten Fragen: Wie werden
wir gesehen, wie werden wir
leistungsmatig von den Mak-
lern bewertet und, vor allen
Dingen, was mussen wir tun,

um uns noch zu verbessern.
Das Ergebnis: Der osterreichi-
sche Makler sieht uns heute
als Spezialisten im Bereich
biometrische Risken — aller-
dings immer noch mit sehr
starken Auspragungen im
Risikoversicherungsbereich.

Wir werden als eine Gesell-
schaft wahrgenommen, die
sehr gutes Preis-Lei-
stungsverhaltnis hat und
die auf die Makler individuell
bezogene Produktstrukturen

ein

ren Partnern —

bieten kann. Wir haben keine
Zwange mit Allein- oder Stam-
morganisationen, sondern wir
kénnen fdr Pools ebenso wie
fur den einzelnen Makler indi-
viduelle Losungen anbieten.
Und das kénnen wir schnell,
flexibel und preiswert.

Unser Anspruch lautet: Wir
als Dialog passen zu unse-
ob Bank,
| Makler oder Mehrfachagent.

I Wir machen keinerlel Unter-

schiede - weder bei groken

I noch bel mittleren noch bei
| kleineren Partnern. Uns sind
'; alle gleichermaten lieb, die
I mit uns zusammenarbeiten

wollen. Und denen bieten wir
unseren umfassenden Ser-
vice,

| ® Wie fiihit man sich heute

in einem Europa der Fusio-

I nen, der Haifische und Heu-

schrecken? Zittert man da

| auch als Versicherer?

Burchardi: Also, ich fuhle
mich  ausgesprochen gut,
und ich bin mir sicher, meine
Rollegen wuarden das bestati-
gen, wenn sie hier waren. Die
Dialog hat durch ihre Klare
Fokussierung auf die freie
Vermittlerschaft mittel- und
langfristia so hervorragende
Méglichkeiten, daf wir uns
ganz ungezwunden in dem
von lhnen zitierten Haifisch-
becken bewedgen konnen. Ich
mochte das begrunden: Wir
haben ein ganz klares Frofil,
wir haben ein ganz Kklares
Produktportfolio, das die Ver-
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mittlerschaft anspricht, und
mit den uns zur Verfugung
stehenden Moglichkeiten sind
wir am Markt gut aufgestellt.
Es geht uns eigentlich richtig
aut.

® Gute Preise, sprich Pra-
mien, gute Produkte — und
Jjetzt haben Sie das Ganze
im Herbst noch einmal ver-
bessert. Womit?

Burchardi: Das Profil der
Dialog wird noch starker auf
biometrische Risken ausge-
richtet. Ende Oktober fiel der
StartschuB far den Verkauf

unserer  Fondsgebundenen
Rentenversicherung. Dabei
haben wir bewuBt etwas

anders gemacht als der Main-
stream. Wir sind mit einem
Qarantieprodukt auf den Markt
daedandgen, kalkuliert auf Basis
unserer gunstigen Rosten-
struktur, mit hohen Ablauflei-
stungen und mit hohen garan-
tierten Renten. Das heift, es
ist ein Altersversorgungspro-
dukt, uber das sich der soge-
nannte ,normale Burger"
nach Abschlu® nicht weiter zu
sorgen braucht. Wann immer
er abschliebt, er zahlt seine
vereinbarte  Pramie, weif
aber schon im Vorfeld recht
dgenau, uber welche Betrage
er Im Alter verfagen kann.

® Haben Sie daran gedacht,
daB wir alle dlter werden?
Sie sagen nicht dem 90jahri-
gen GroBpapa: Du bist aus-
gesteuert?

i

Burchardi: Wir sind ganz
bewusst mit diesem Produkt
in den Standardbereich hin-
eingegangen, und das soll
auch so bleiben. Well wir indi-
vidueller an die Dinge heran-
gehen, beeinflussen wir nattir-
lich in pesitivem Sinne auch
den Preis, sprich die Pramie.
Die Idee dahinter lautet: dem
Runden eine auskommliche
Altersversorgung mit gerin-
gem Aufwand zur Verfugung
2u stellen. Man kann seine
Altersversorgung tber Aktien
regeln, Uber Fonds oder
uber andere sehr spekula-
tive Fondsversicherungspro-
dukte. Wir haben eine ganz
klare Option vor Augen: Micht
die Anlage steht im \order-
arund — sie ist nattrlich nicht
unwichtig — sondern klar und
deutlich die Sicherheit. Und
diese Sicherheit wollen wir
unseren Vertriebspartnern als
Alternative zu den Anlagepro-
dukten bieten.

® Sje haben den Markt
getestet, ob ein solches
auch Produkt gesucht wird?

Burchardi: Ja, naturlich.

® Und welche Erkenntnisse
haben sie dabei gewonnen?

Burchardi: Wir haben eine
hohe Akzeptanz vorgefunden.
In Deutschland genauso wie
in Osterreich.

® Herr Direktor Burchardi,
wir danken fiir das Gesprach.
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Polizist im Einsatz verletzt

Turbulente Amtshandlung In Wien, 3. Bezirk, Schiachthaus-
dasse: Bezirksinspektor Josef R. und Revierinspektor Karl A.
halten Lukman A. zwecks Personenkontrolle an. Der Verdach-
tige versucht, etwas hinterzuschlucken, was Bezirksinspektor
R. verhindern will. Dabei wird er in den linken 2eigefinger
gebissen.

Lukman A. wehrt sich mit Handen und Fiken gegen seine
Verhaftung, schlagt um sich, alle drel sturzen Uber einen
Fahrradstander. Pfefferspray wird eingesetzt und Verstarkung
angefordert.

Far Bezirksinspektor R. hat der Einsatz schmerzhafte Folgen,
er erleidet unter anderem elnen Meniskuseinriss samt Hinter-
hornhorizontalruptur: zwel Monate Berufsunfahiakeit, verbun-

den mit erheblichen Schmerzen.

Im folgenden Strafverfahren wird Lukman A. gleich dreifach
verurteilt: nach dem Suchtmittelgesetz, wegen Widerstan-
des gegen die Staatsgewalt und schwerer Kérperverletzung.
Bezirksinspektor R. hat sich dem Strafverfahren als Privat-
beteilligter angeschlossen: EUR 5.000,- Schmerzengeld und
EUR 1.900,- Verdienstentgang sowie EUR 930,- aus dem Titel
Heilungskosten. Seinen Rechtsanwalt hat die D.A.S. beauf-
tragt und Rostenubernahme bestatiat.

Das Schmerzengeld wird Bezirksinspektor R. anlasslich der
Verurteilung des Lukman A. zugesprochen, mit den restli-
chen Anspruichen wird er ,auf den Zivilrechtsweg verwiesen".

Sein Anwalt im Abschlussbericht an die D.AS.: ... telle Ihnen
mit, dass die Einbringlichkeit der Schmerzengeldforderung
meines Mandanten mit Sicherheit nicht méglich Ist... der
Beschuldigte ist mittellos..., ist ohne Einkommen und ohne
Unterkunft.”

5.000,- EURO sind eine Menge Geld fir einen Polizisten;
bleibt der urteilsmatige 2uspruch ein ,Titel ohne Mittel"?

Bezirksinspektor R. hat, wie man sagt, Gluck im Unaltck.
Sein D.A.5. Schadenersatz-Rechtsschutz enthalt eine Zusatz-
leistung: Die ,Ausfallsversicherung fur gerichtlich bestimmte
Anspriiche aus Korperschaden®, D.A.S. Rechtsschutz bezahlt
das Schmerzengeld.

Revierinspektor A. aeht leer aus, er ist nicht beim Speziali-
sten D.A.S. versichert.
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