Dialog mit sehr gutem Standing

Spezialisten sehen sich im Vorteil

Die Absicherung biometrischer Risiken bleibt von der Krise der Finanzmérkte unbeeindruckt. Experten se-
hen darin weiterhin einen Wachstumsmarkt.

Anlisslich seines traditio-
nellen Herbstbesuchs in Wien
konnte der Birsen-Kurier
wieder mit dem Dialog-Lebens-
versicherungs- AG-Vorstands-
direktor Riidiger M. Burchar-
di (Foto) iiber die neuesten
Entwicklungen im Geschifis-
bereich des Spezialisten fiir
biometrische Risiken spre-
chen. Angesprochen auf die
wirtschaftliche Situation sei-
nes Unternehmens im Zusam-
menhang mit der Finanzkrise
meint Burchardi: ,,Uns geht es
gut. Wir haben uns schon 2007
aufgrund einer Anderung der
Veranlagungsstrategie von
unserem Aktienbestand ge-
trennt. Unser Geschiftsmodell
ist solchen Krisen gegeniiber
nicht anfillig, da wir keine ka-
pitalbildenden Produkte ha-
ben und unser Geschiftsbe-
reich biometrische Risiken da-
von wenig bis fast gar nicht
betroffen ist. In Osterreich
normalisiert sich das Finan-
zierungsgeschift nach der
Fremdwiihrungskreditdiskus-
sion zunehmend und damit der
Bedarf nach Risikoabsiche-
rung bei Finanzierungen. In
Deutschland hat uns die Kri-
se gar nicht betroffen.”

Stetige Verbesserungen

Burchardi weist in diesem
Zusammenhang darauf hin,
dass die Dialog in den vergan-
genen acht Jahren kontinuier-
lich iiberproportional zum

Markt gewachsen ist: ,,\Wir le-
gen seit 1971 unseren Focus
auf biometrische Risiken,
besonders auf Todesfall, Be-
rufs- und Erwerbsunfihigkeit.
Diese Konzentration schafft
uns die Maglichkeit, einer-
seits optimale Kundenlésun-
gen zu schaffen und anderer-
seits aufgrund unseres Know-
hows stetige Verbesserungen
in unserer Produktpalette zu
entwickeln.” Das spiegelt sich
auch darin wider, dass die Dia-
log viele Auszeichnungen er-
hiilt. Burchardi: ,.In einer repri-
sentativen Umfrage unter 1.000
deutschen Maklern sind wir
zum besten Risikoversicherer
gewiihlt worden. Auch bei
~Ass-Compact™ haben wir
zum fiinften Mal in Folge den
ersten Platz erreicht. Beson-
ders freut uns, dass wir in ei-
ner Umfrage des ,Handels-
blatts™ zum vierten Mal hinter-
einander zu den kundenorien-

tiertesten Dienstleistern in
Deutschland zihlen.™

Schneller Service

Die Dialog ist eine reine
Maklerversicherung, das
heibt, dass Thre Produkte aus-
schlieBlich von gut ausgebil-
deten Maklern vertrieben wer-
den. Burchardi: ,,Wir verfiigen
iiber die entsprechenden I1T-
Losungen, um unseren Part-
nern einen konkurrenzlos
schnellen Service zu bieten.
Bei einer eingereichten Be-

rufsunfihigkeitsversicherung
erhiilt unser Partner innerhalb
eines Tages in Form unseres
.BU-Calls* Auskunft iiber Sta-
tus und weitere Vorgangswei-
se. Bei der Risikoversiche-
rung. wenn alle Gesundheits-
fragen o. k. sind, wird tag-
gleich polizziert.” Weitere Vor-
teile, die aus der Position des
Spezialisten resultieren, sieht
er in den Bedingungswerken
der Dialog: ..Vor dem Hinter-
grund der EU-Richtlinie bieten
wir den Haushalten das Beste
an. Wir betrachten neben Ver-
sicherungssumme und Lauf-
zeit sehr genau die perstnli-
chen Faktoren. Unser Lebens-
phasenmodell erlaubt etwa
eine Primienreduktion auf ei-
nen Mindestbeitrag ohne eine
neue anschliefende Gesund-
heitspriifung. In der Risk-Vario
gehen wir mit niedrigen, weil
technisch einjihrig kalkulier-
ten Priimien auf die Situation
junger Menschen ein.”

Moderne Kommunikation

Dialog, mit Sitz im bayri-
schen Augsburg, macht etwa
30 % ihres Geschiifts in Oster-
reich. Den Vertrieb leitet Direk-
tor Helmut Karner, MAS. Zu-
sitzlich zur klassischen Mak-
lerbetreuung kann Burchardi
mit einem welteren Novum
aufwarten: ,.Wir haben seit et-
wa einem Jahr Inhouse-Mak-
lerbetreuer installiert. Sie ste-
hen unseren Partnern einer-
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seits fiir die Kldrung bei haus-
internen Aufgabenstellungen
zur Verfiigung. Sie fithren aber
auch andererseits Schulungen
durch und bedienen sich da-
bei der modernen IT-Technik.
Wunderbar laufen unsere On-
line-Roadshows via Internet
und Telefon, die von einem In-
house-Maklerbetreuer gefiihrt
werden und wo es die Mig-
lichkeit zum anschlieBenden
Dialog per Telefon gibt.” Aber
auch das persiinliche Ge-
spriich darf nicht zu kurz kom-
men. So lud man unliingst die
Makler zu einem Golfturnier
samt Rahmenprogramm nach
Augsburg ein, um den Gedan-
kenaustausch unter den Part-
nern zu ermiglichen. re
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