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@ Speazialist. Die Dialog Lebens-
versicherungs-AG ist der Spezi-
alversicherer fir biometrische
Risiken in der AMB Generali-
Gruppe. Mit Risikolebens- und
Berufsunfahigkeitsversiche-
rungen fokussiert sie sich auf
die Abdeckung der Risiken To-
desfall und Berufsunfahigkeit.

@ Aufstellung. Die Dialog kon-

zentriert sich ausschlieBlich auf

den Makler. Rund 15 000 Ver-
triebspartner verkaufen die

Produkte in Deutschland und

Osterreich.

Ratings. Das Unternehmen

wurde als finanzstark einge-

stuft.

Markt. Dialog Leben hat ihre

Marktposition im Geschaftsjahr

2007 weiter ausgebaut.

Ausgezeichneter Spitzenreiter

Schlanke Strukturen, dickes Plus: Kunden der Dialog Leben profitieren von
hoher Qualitit bei niedrigen Preisen

rife aktuell um bis zu
zehn Prozent gesenkt.
Denn der Spezialver-
sicherer konzentriert
sich ganz aufs We-
sentliche: ,Wir ste-
cken das Geld lieber
in gute Produkte als
in einen aufgebldh-
ten Verwaltungsap-
parat”, sagt Rudiger
R. Burchardi, Vor-
stand fir Vertrieb und
Marketing der Dia-
log Leben. Der Spe-
zialversicherer fir biometrische Risken ist mit einer Ver-
waltungskostenquote von 2,64 Prozent deutlich guinstiger
als der Markt.

U nfall, Krankheit, Burn-Out: Jeder vierte Deutsche wird
vor dem Rentenalter berufsunfahig. Aber nur zehn Pro-
zent von ihnen sind versichert. Der Staat hilft im Ernstfall
kaum — die gesetzliche Rentenversicherung zahlt ihre Mi-
nirente allen ab 1961 Geborenen nur noch bei Erwerbs-
unfahigkeit. Betroffene bekommen nur dann Geld, wenn
sie so gut wie gar nicht mehr arbeiten kénnen. Wer noch
keine fiinf Jahre lang sozialversichert ist, geht ganz leer
aus. Damit Unfall oder schwere Krankheit des Hauptver-
dieners nicht die gesamte Familie in den wirtschaftlichen
Ruin treibt, raten Makler und Verbraucherschiitzer zum Ab-
schluss einer Berufsunfahigkeits-Police (BU). Doch welchen
Anbieter wahlen? Eine klare Antwort gibt FOCUS-Money.
Beim aktuellen BU-Rating unter Mitwirkung des renom-
mierten Analysehauses Franke und Bornberg setze das Ma-
gazin die Dialog Lebensversicherung, einen der filhrenden
Maklerversicherer in Deutschland und Osterreich, auf Platz
1. Mit der Bewertung ihrer Finanzstdrke, der Produktqua-
litdt und der Hohe der Beitrage wurde die Dialog bester
BU-Versicherer.

Individuelle Anpassung. Kunden der Dialog Leben

koénnen in der Produktreihe RISK-va-

rio® zwischen zwanzig unterschied-

lichen Tarifvarianten wahlen - alle

konnen pro Vertrag fur bis zu neun
Personen abgeschlossen werden.
« Wichtig ist, dass in schwierigen Si-
tuationen keine Liicken im finanziel-
len Schutz entstehen. Deshalb pas-
sen wir die Bedingungen flexibel an
die Bediirfnisse unserer Kunden an”,
sagt Burchardi.

wirlll wirl
deutschlands
kundenorientierteste
dienstleister

Spitzenbedingungen. wichtigs-
tes Alleinstellungsmerkmal ist ein ,Le-
bensphasenmodell”, innerhalb dessen
der Versicherungsnehmer im Ernstfall
— zum Beispiel bei Arbeitslosigkeit oder
wahrend der Elternzeit — die versicher-
te Rente auf die Mindestrente reduzieren
und innerhalb von 24 oder 36 Monaten
ohne erneute Gesundheitspriifung wieder
auf das Ausgangsniveau erhéhen kann.
Stellt der Krankenversicherer die Krank-
entagegeldzahlung ein, wird fir maxi-
mal sechs Monate eine Uberbriickungshilfe in Héhe der
BU-Rente gewdhrt.

Sonderpigss 2008 Leberdyersichierung

Eine Gemeinschaftsaktion
von FOCUS-MONEY-
Versicherungsprofi und

www.bestedienstleister.de
Heute:

GroBe Erfolge. Attraktive Pro-
dukte, faire Preise, guter Service: Mit dieser Formel konnte das
Unternehmen im stagnierenden Lebensversicherungsmarkt
auch 2007 weiter wachsen - bei den gebuchten Einnahmen
wie bei den Marktanteilen. Beim Wettbewerb , Deutschlands
kundenorientierteste Dienstleister 2008" gewann die Dlalog
Leben den Sonderpreis ,,Lebensversicherung”.

Preise gesenkt. Kernproduktplattform der Dialog
ist die Todesfallabsicherung. Obwohl bereits einer der
glnstigsten Anbieter, hat das Unternehmen die Risikota-

Wettbewerb: Deutschlands kundenorientierteste Dienstleister

Hohe Kompetenz, freundlicher Service, faires Preis-Leis-
tungs-Verhaltnis: Kundenorientierung ist das wichtigste Kri-
terium fur den dauerhaften Erfolg im Markt. Denn zufrie-
dene Kunden bleiben dem Unternehmen treu, empfehlen
es weiter und verursachen weniger Kosten.

Jahrlicher Wettbewerb. Beim Wettbewerb ,, Deutschlands
kundenorientierteste Dienstleister” werden die erfolgreichs-
ten Unternehmen ausgezeichnet. Initiatoren sind unter an-
derem die Universitdt St. Gallen und die Hamburger Unter-
nehmensberatung Steria Mummert Consulting.

Strenge Kriterien. Bewertet werden die Unternehmen in
sieben Disziplinen: Kundenorientierung des Managements,
Konfiguration, Kommunikation, Kommerzialisierung, Kom-

petenz, Kooperation, Kontrolle. Neben tiefen Einblicken in
die Strukturen des Unternehmens wird auch eine Kunden-
zufriedenheitsbefragung durchgefihrt.

In diesem Jahr wurden die 10000 gr6Bten Dienstleistungs-
unternehmen in Deutschland eingeladen. Die 50 besten Un-
ternehmen werden ausgezeichnet — und durfen fortan das
Gutesiegel fur ihre Kommunikation einsetzen. Ein echter
Wettbewerbsvorteil!

Nachfolger gesucht. Auch 2009 kénnen Unternehmen wie-
der am Wettbewerb teilnehmen. Die Gewinner werden bei
einer feierlichen Preisverleihung gekurt. Informationen tiber
die Teilnahmebedingungen und Anmeldeformulare gibt es
im Internet unter: www.bestedienstleister.de
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