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Dialog:

Lebensversicherungs-AG

Die Dialog Lebensversicherungs-AG ist der
Spezialist fur die Absicherung biometrischer
Risiken. Die mit dem Portfolio angebotenen
Vorsorgelésungen dienen dem Schutz ge-
gen die existenziellen Risiken Berufsunfahig-
keit, Todesfall und Langlebigkeit. Als Makler-
versicherer gehort die Dialog zu den gréBten
Risikolebensversicherern am deutschen und
Osterreichischen Markt.

Rudiger R. Burchardi,
Vertriebsvorstand,
Dialog Lebensversicherungs-AG

Dialog Lebensversicherungs-AG
Halderstrale 29

86150 Augsburg

Telefon: +49 821 319-0

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

Bezahlbarer und umfassender

Vorsorgeschutz -

Vor dem Hintergrund wachsender
Versorgungsliicken und begrenzter
Finanzkraft im privaten Bereich hat
die Dialog Lebensversicherungs-AG
jetzt ein Biometrisches Optimie-
rungsModell (,BOM") neu entwickelt.

Als ausschliefflicher Maklerversiche-
rer gibt die Dialog ihren Vertriebspart-
nern damit ein Modell zur Absiche-
rung aller biometrischen Risiken an
dieHand. Die Innovationzeichnetsich
neben ihrem umfassenden Charakter
durch ein konkurrenzlos giinstiges
Preis/Leistungsverhdltnis aus. Die
Dialog ist der Spezialist fiir biometri-
sche Risiken. Jahrzehntelange Erfah-
rungen in der Risikobewertung haben
ein Know-how entstehen lassen, das
dem Makler bei seiner Beratung zugu-
te kommt. Dies trifft bei dem neuen
OptimierungsModell in konzentrier-
ter Form zu. Fiir die Endkunden wurde
ein sozialpolitisches Problem geldst,
weil fiir ihn ein umfassender Vorsorge-
schutz zu bezahlbaren Pramien dar-
gestellt werden kann. Die private
Vorsorge umschliefit die Existenzvor-
sorge, die Familienvorsorge und die
Altersvorsorge. Es werden also die
Risiken Berufsunfdhigkeit, Todesfall
und Langlebigkeit voll abgedeckt.

Vollstandiger Versicherungs-
schutz zu konkurrenzlos
glinstigen Pramien

Die Leistungsfahigkeit des neuen Bio-
metrischen OptimierungsModells der
Dialog ldsst sich am Beispiel eines
30 jahrigen Mannes mit Familie und
einem Jahreseinkommen von 35.000
Euro (Nichtraucher, Berufsgruppe 1,
Endalter 65 Jahre) anschaulich darstel-
len. Als Bedarf wird fiir den Berufsun-
fahigkeitsschutz eine monatliche Rente
von 2.000 Euro, fiir den Todesfallschutz
des Hauptverdieners die Summe von
300.000 Euro und fiir die private Ren-
tenversicherung eine monatliche Rente
von 500 Euro entsprechend 125.000
Euro Gesamtsumme angenommen. Als
zur Verfigung stehender Betrag fiir
den gesamten Versicherungsschutz
wird in dem Beispiel von 150 Euro pro
Monat ausgegangen.

Zu marktiblichen Prdmien ldsst sich
der Absicherungsbedarf fiir 150 Euro
nur mit einschneidenden Abstrichen
(z.B. Halbierung der BU-Rente) erfiil-
len. Die Dialog liefert mit ihrem Bio-
metrischen OptimierungsModell die
Losung, auch bei begrenztem Budget
einen Vollschutz darzustellen. Ermog-
licht wird dies durch die technisch-
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einjahrige Kalkulation der Tarife. Der
Versicherte zahlt in jedem Jahr die
Prdmie, die genau seinem Altersrisiko
entspricht. So werden nur die reinen

Risiken kalkuliert, auf eine Riicklagen-

bildung wird verzichtet. Die Beitrdge

sind zu Beginn auflerordentlich nied-

rig und steigen in den ersten Jahren

ahnlich einer Dynamik mit dem ent-

sprechenden Risiko moderat an. Der

volle Vorsorgeschutz besteht von An-

fang an. Im Beispielsfall betragen die
monatlichen Beitrdge 33 Euro fiir den
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BU-Schutz, 17 Euro fir den Todesfall-
schutz und 100 Euro fur die Rentenver-
sicherung,in der Summe also 150 Euro.
Andere Wege zur Beitragsersparnis, wie
z.B. der Einbau einer Dynamik in die
Berufsunfahigkeitsversicherung, stellen
keine Losung dar, weil der notwendige
Vollschutz erst nach Jahrzehnten er-
reicht wird.

In Form eines sog. Beitragsreglers hat
die Dialog noch weitere Losungen fiir
junge Kunden entwickelt. So kann der

besonders niedrige Anfangsbeitrag flir
einen Zeitraum von bis zu 10 Jahren
festgeschrieben werden. Anschlieflend
besteht die Wahl zwischen einem Tarif

mit risikoabhdngigem, variablen Bei-

trag oder einem Tarif mit biszum Ende
der Laufzeit konstantem Beitrag.

Haftungssicherheit fiir den
Makler gewahrleistet

Dialog-Vertriebsvorstand Ridiger R.
Burchardi sieht auf der Endkunden-

seite insbesondere junge Familien als

HauptnutzniefRer des neuen Optimie-

rungsModells. ,Junge Leute verfiigen

in der Regel tber kein hohes Einkom-

men, sind aber in besonderem Mafie

auf einen umfassenden Versicherungs-

schutz angewiesen. Fiir einen duflerst
moderaten Anfangsbeitrag bekommen

sie mit unserem Angebot einen Vor-

sorgeschutz, der ihnen fiir ihr ganzes
Leben Sicherheit gibt. Und der Makler
erhdlt die Haftungssicherheit, die nach

demneuenVersicherungsvermittlungs-

gesetz unabdingbar ist.”

Lassen Sie sich das

anschaulich erklaren.
Herr Haas zeigt lhnen, wie es geht!
Einfach anklicken unter

Report
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