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Erfols dank klarer Fokussierung aufden Makler

Dialog-Leb ensversicherung
Zu den größten Maklerversicherern am üsteffei'
chischeIl und d€utschen Marktzähll die Dialog Le-
bensversicherungs-Ac, Das zur Genemli-Gruppe
gehörerde Unternehmen gill als der Speziallst ftir
dle Absicheruns biomef ri-scher Risiken.

Hauptproduktplstlf ofl nen
sind die Risikolebensversi .
cherung und di€ Berufsuü1ä-
bigkei lsversicherung. Die
Prodokte werden au6schließ-
li.h tlber freie Yertiebspannef

Makle., Mehrfach4genlen,
v€nriebsoryanisatloncn, Bsn'
ken und Spa*assen - lermh

ln der Risikoversicherung
hat die Dialog schon seit lan-
geh einen gut.r Namen. 8c-
sonder. Alleinstellungsmerk-
male sind dic g.oße Tffifviel-
fart ünd das außergewdhnlioh
günstiEc Preis-/LeistüIgsver-
haltnis. So kann dcr Maller
aus dor Angebotspalette ei-
nen miißgeschnciderlen indi
viducllen Schurz filr seinen
Kunden b€i attraktiven Bei-
tragssätzcn entwickeln. Ein-
zigdni8 ih M6rkt ist die ver
bundene Lebensversiche.
runt, bsi dlr in alldn Tsrifvä-
fiarten bis zü neun Personen
in einem Vcrtrag versjche
wcrdcn können- Dies e.nög-
lich! cine ideale ^bsicherDng
vön Ceschäfasverbindungen
wie in Ar2tPrsxen odc! An-
waltskanzleien. wenn eiDer de.
Teilhsber stirb! und die Hin-
rerbliebcrcn rüsbczahh wer-
dcn müsscn. D;c RcEclung
über  verbdndene Leben is l
einfacher und vor allem er-
h.bl ich kostcngürshgcr als
nehrerg Einzelverträge,

Dic pl ivatc Absicherun8
gegen BerufiuDfähigkcit wird

auch in östeffeich iDrner wich-
tigcr, ds di. staotlich€ Renk
besonders bei jüngeren Lcu-
ten vi tuig unzurci .hcnd ist
und einschneidende Ande-
runSer ln der Sozialgesetzge
burg wie in Deutschland
konrnen wcrd!n Dicscn
Markr der Zuk[nft  ha! die
Dialog mit cjncm npuen Prö-
dukt b€$etzl da! in seina viel.
tuh sn Bedirgt'ngan, Zusätz-
leis$ngen und Optionen gin-
ziganig i$1. von den namhäl-
ted Roring Agelruren wie
Frünkc ünd Bornbcrg und
Morger & Morgen erhielt dcr
Tsr i f  Spitzenbewer!ungen.
Dem Maklcr biciet die Diälo8
in der Risikoversicherung eine
ratierliche Couftage. in der Be-
rufsuDfähi gkeitsversicherung
eine Abschlußprovision an.

Bestmötllche
Service-Orientierung
In ihrer stmlegischcn Aus-

rich$ng isl dic Di$log klar
auf d6n Mstler fokussicn. Dic
Utrremehmcnsdclise ..Kom-

petenz, Schnclliglcit, Flexibi-
litlf' bringt dem Verriebspärt.
ncl eindeütige Voneile Im Un-
ternehmen ist  c in hohcs
Know how in der Risikobeur.
teilurg bei klarer Spezialisie.
mng auf biometrjsche Riiiken
g€wacnsell. Scbrelligkeit wjrkt
sich Äuf dic Antrdgsbcdbei.
tung und Pollcieflng aus. Fle
xibi l i r r  

 

gewährlcisrct  dem
Maklef, auf jeden Einzellall
zugeschnit tene LösunEen
.ntwicköln utrd auch um an-
dere Prodüktc einen Risiko
roDtel l.ger zu könned. In ih-
rer Service-Bercitlchaft hüt
dic Dillog cinc Vorrcilerrolle
im Mlrkt libernonrmen.

An8esichrs herYoragcndcr
Pfodukte, bestmöglichen Ser-
vices und klarer strategischer
Fokussicruns ksn dcr Erfolg
nicht ausbleiben. Das Ce
schäft der Diälot cntwickclt
sich geradezu slilrmisch. 2004
konnlen Zuwachsralen in der
stückzehl von 82y' %. in der
Versi .herungsiumme von
96,0 % ünd im laufenden Jeh-
ftsbeitreg von 96,4 9, cr?ielt
werden. Auch 2005 sind dic
zeichen auf weiteres llber
durch6chnirrliches wachslunr
gestellr.
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