Assekuranz

Dialog: Umifassender Vorsorgeschutz
zu bezahlbaren Pramien

Auszeichnung flir das Biemetrische OptimierungsMaodell der Dialog

Interview mit Riidiger R. Burchardi, Vorstand flr Vertrieb und Marketing der Dialog Lebensversicherungs-AG

Die Dialog Lebensversicherung ist mit dem ,,Golde-
nen Bullen® des Miinchner Finanzen-Verlags fir
das ,innovativste Finanzprodukt aus dem Bereich
Versicherungen“ ausgezeichnet worden. Die Dialog

hat das Biometrische OptimierungsModell vor
dem Hintergrund wachsender Versorgungsliicken
und begrenzter Finanzkraft im privaten Bereich
entwickelt.

t. Herr Burchardi, um welches Produkt han-
delt es sich und was pridestinierte die Dialog fiir des-
sen Entwicklung?

Riidiger R. Burchardi: Lassen Sie mich mit dem zweiten
Teil lhrer Frage anfangen. Die Dialog ist in ihren Mark-
ten Deutschland und Osterreich der Spezialist fiir bio-
metrische Risiken, Hierunter verstehen wir die Risiken
Todesfall, Berufsunfihigkeit und Langlebigkeit. Seit
langem bieten wir erfolgreich Produkte an, mit denen
sich der Kunde optimal gegen diese existenziellen
Gefahrdungen absichern kann. Die wirklich bahnbre-
chende Innovation stellt nun die Kombination aus kla-
rer Bedarfsorientierung, integralem Ansatz und un-
schlagbar glinstiger Kalkulation dar.

Das Biometrische OptimierungsModell haben wir vor
dem Hintergrund wachsender Versorgungsliicken und
begrenzter Finanzkraft im privaten Bereich entwickelt.
Wir als ausschliefslicher Maklerversicherer geben da-
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mit unseren Vertriebspartnern ein Modell an die Hand,
mit dem alle biometrischen Risiken abgedeckt werden.
Neben ihrem integralen Charakter zeichnet sich die
[nnovation durch ein konkurrenzlos glinstiges Preis-/
Leistungs-Verhiltnis avs. Wir bieten damit einen beste-
chenden Losungsweg fiir ein grofies sozialpolitisches
Problem, weil nunmehr ein umfassender Vorsorgeschutz
zu bezahlbaren Pramien dargestellt werden kann. Die-
ser Vorsorgeschutz umfasst die Existenzvorsorge, die
Familienvorsorge und die Altersvorsorge. Es werden
also die Risiken Berufsunfihigkeit, Todesfall und Lang-
lebigkeit integral abgedeckt.

Wie schaffen Sie es nun, einen risikoaddquaten
Versicherungsschutz bei begrenzter Liquiditit des
Kunden darzustellen?

RRE Mit unserem Biometrischen OptimierungsModell
liefern wir die Losung, auch bei begrenztem Budget ei-
nen Vollschutz darzustellen. Ermoglicht wird dies in
der Berufsuntihigkeitsversicherung und in der Risiko-
lebensversicherung durch die technisch-einjihrige Kal-
kulation der Tarife. Der Versicherte zahlt in jedem Jahr
die Priamie, die genau seinem Altersrisiko entspricht.
So werden nur die tatsachlichen Risiken kalkuliert, auf
eine lineare Kalkulation wird verzichtet. Die Beitrige
sind zu Beginn besonders niedrig und steigen mit den
Jahren dhnlich einer Dynamik mit dem entsprechen-
den Risiko moderat an. Der volle Versicherungsschutz
besteht von Anfang an.



Und wie stellen Sie die Altersvorsorge dar?

REB Durch die niedrigen Beitrage zur Berufsunfahig-
keits- und zur Risikolebensversicherung bleibt eine
groflere Liquiditirt iibrig, die frith in den Aufbau einer
privaten Altersvorsorge investiert wird. Dieser Teil des
Biometrischen OptimierungsModells wird durch eine
fondsgebundene Rentenversicherung dargestellt. Sie
zeichnet sich durch ein Top-Fondsangebot als Grund-
lage fiir cine Spitzenrendite sowie durch einen cinge-
bauten Rentengarantiefaktor als Basis fur eine sichere
Rente aus. Bei den Fonds handelt es sich um Einzel-
titel von Anbietern erstklassiger Bonitidt sowie top-
gemanagte Dachfonds unserer Schwestergesellschaft
Generali Investments und anderer Gesellschaften. Die
Qualitit der Fonds liefert die Gewihr fiir einc starke
Performance, so dass die Sparphase mit ciner hohen
Ablaufleistung abschlieflt, die die Grundlage fir eine
spatere hohe Rente darstellt.

A Bietet der Wettbewerb etwas it Threm Biometri-
schen OptimicrungsModell Vergleichbares an?

RRE Im Marktvergleich ist die neue Produktkonzepti-
on der Dialog einzigartig sowohl in Bezug auf die Voll-
standigkeit des Vorsorgeschutzes als auch in Bezug auf
das glinstige Preis-/Letstungs-Verhaltnis. Angesichts
vollig unzureichender gesetzlicher Regelungen bestcht
ein elementarer Bedarf an privater Absicherung. Die
altersabhidngige Kalkulation der Tarife beim Berufs-
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unfihigkeits- und Hinterbliebenenschuez stellt den bes-
ten Weg dar, um besonders junge Familien vollumfang-
lich abzusichern. Im gesamten Versicherungsverlauf sind
die Beitrige der Lebenssituation angepasst. Die fonds-
gebundene Rentenversicherung erméglicht es dem Kun-
den, an den Ertragschancen der Wertpapiermirkte zu
partizipieren und zuglcich durch den eingcbauten Ren-
tengarantiefaktor Sicherheit fur die Pension zu geniefSen.

A Thre Klientel sind die Makler und Finanzdienst-
leister. Welche Vorteile haben diese beim Verkauf Ihres
newen Produkis?

RRE Dass wir sehr genau wissen, was der Makler als
unser Kunde braucht und wiinscht, beweisen immer
wieder einschligige Umfragen. In Threr neuesten Studie
TRENDS 1V/2007, die auf einer Online-Befragung von
1.000 unabhingigen Vermittlern basiert, haben wir in
der Sparte Risikolebensversicherungen erneut Platz 1
errungen. Nach der jetzt veroffentlichten psycho-
nomics-Studie , Marktanteile der Versicherer im Ver-
triebskanal Makler haben wir in der Risikoversiche-
rung im Neugeschaft einen Marktanteil von 18%, drei-
mal mehr als der nichstplatzierte Wettbewerber. Diese
Zahlen sprechen fir sich.

Unser Biometrisches Opti-
mierungsModell stellt fiir
den Versicherungsmakler
den Konigsweg in seinev
Beratung dar. Denn der
Makler mochte  nicht
einzelne Produkte ver-
kaufen, sondern Gesamt-
losungen anbieten. Dank
der hervorragenden Produkt-
eigenschaften, die Kundenbediirf-

nisse befriedigen, und der glinstigen Beitrage gewinnt er
die Hafrungssicherheit, die er nach dem neuen Versiche-
rungsvermittlergesetz unabdingbar braucht.

AL Herr Burchardi, vielen Dank fiir das Gesprach.

Riidiger R. Burchardi,

Jahrgang 1948, ist Vorstand
fiir Vertrieb und Marketing
bei der Dialog Lebensver-
sicherungs-AG in Augsburg,
Burchardi begann seine Kar-
riere bei der Deutschen Kran-
kenversicherung, war Vorstand
der Landeskrankenhilfe in Li-
neburg und kam 1997 zur AMB
Generali Gruppe, wo er im
Konzernunternehmen Volksfiirsorge die Direktion fiir das
Rheinland leitete. Im Juni 2003 wurde er von der AMB
Generali auf seine jetzige Position bei der Dialog berufen.
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