Dialog

-

Die Dialog, der Spezialversicherer fiir biometrische Risiken, ist in
seinem angestammten Kerngeschéft, der Risikolebensversicherung,
unangefochten die Nummer 1.

Bei allen Befragungen von Maklern, wie zum Beispiel von psy-
chonomics, vom experten-netzwerk oder regelmaRig von
AssCompact (Trends) durchgefiihrt, belegt die Dialog
immer wieder die Spitzenposition als Deutschlands
beliebtester Risikoversicherer. Die Griinde: bedarfs-
\ gerechte Produkte, sehr giinstiges Preis-Leis-
tungs-Verhaltnis, vor allem aber ein perfekter
Service.

Seit iiber drei Jahrzehnten konzentriert
sich die Dialog auf die Absicherung des
Todesfall-Risikos und hat dabei eine im Markt
einzigartige Kompetenz in der Risikobeurtei-
lung entwickelt. Im Jahr 2003 erfolgte eine Neu-
positionierung, die eine Ausweitung und spatere
Arrondierung des Produktspektrums mit sich
brachte. Seitdem definiert sich das Unternehmen als
Spezialversicherer fiir biometrische Risiken und bietet
schwerpunktmdRig hochwertige Vorsorgeldsungen fiir die
Risiken Todesfall und Berufsunfahigkeit an. In ihrer Kunden-

orientierung ist die Dialog ein lupenreiner Maklerversicherer.

Kompetenz und Erfahrung auf dem Gebiet der Risikoversicherung
kommen den Vertriebspartnern der Dialog direkt zugute. Sie
manifestieren sich in der hohen Variabilitdt und damit der indi-
viduellen Anpassharkeit der Tarife und in dem dulierst attrakti-
ven Preis-Leistungs-Verhdltnis. In der Produktreihe RISK-vario®
stehen rund zwanzig Tarifvarianten zur Verfiigung, um - fiir
Raucher und fiir Nichtraucher - den passenden Risikoschutz fiir
jedenpersonlichen Bedarfzu schaffen. Der Summenverlaufkann
konstant, linear fallend, annuitdtisch fallend oder vol-
lig frei gewdhlt werden. Dem Vermittler stehen
alle Méglichkeiten zur Verfiigung, um Ver-
sicherungssumme, Summenverlauf und
Beitrag genau an die Bediirfnisse sei-

ner Kunden anzupassen.
Einzigartigim Marktist das Ange-
bot der Dialog, bis zu neun Personen
in einem Vertrag zu versichern. Dies ist
Die Dialog - Stark in Produkten und Service einfacher und deutlich giinstiger als meh-
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rere Einzelvertrdge. Diese verbundene Risikolebensversicherung
eignet sichideal zur Partner-Absicherung im privaten Bereich oder
als Keyman-Versicherung zur finanziellen Absicherung von
Geschaftsverbindungen, wenn einer der Partner stirbt und die Hin-
terbliebenen ausbezahlt werden miissen.

Die Berufsunfahigkeitsversicherung der Dialog gibt es in zwei
Tarifen. SBU-professional ist das Komfort-Produkt fiir den
anspruchsvollen Kunden. Mit seinem im Markt einzigartigen
Bedingungswerk, seinen Leistungen und zahlreichen Zusatzop-
tionen ldsst sich jeder Bedarfbefriedigen. Mit SBU-start hat die
Dialog einen technisch-einjdhrigen Tarif, dessen Beitrdge alters-
abhédngig jahrlich neu kalkuliert werden, auf den Markt gebracht.
Aufgrund seiner giinstigen Pramien ermdglicht er es speziell
jungen Familien, Studenten und Berufsanfangern, sich gegen
dieses existenzbedrohende Risiko abzusichern. Wegen seiner
Vorteile gerade fiir junge Leute haben die Verbraucherschutz-
verbdnde SBU-start als intelligentes Produkt empfohlen.

Mit dem Goldenen Bullen des Axel Springer Finanzen Verlags als
innovativstes Versicherungsprodukt des Jahres ausgezeichnet
wurde die jlingste Innovation der Dialog, das Biometrische Opti-
mierungsModell. Es verkniipft den Todesfallschutz, den Berufs-
unfdhigkeitsschutz und den Langlebigkeitsschutz, so dass alle
biometrischen Risiken mit einem Produkt abgedeckt werden.
Die Attraktivitdt der Neuentwicklung besteht darin, dass dieser
Komplettschutz zu Pramien dargestellt wird, die es so im Markt
noch nicht gibt. Ermdglicht wird dies in der Risiko- und in der
Berufsunfahigkeitsversicherung durch die technisch-einjahri-
ge Kalkulation der Tarife, so dass geniigend Liquiditdt {ibrig
bleibt, die frith in den Aufbau einer privaten Altersvorsorge inve-
stiert wird. Hauptzielgruppen fiir dieses neue Modell sind junge
Familien und Berufseinsteiger, die auf einen bezahlbaren Vor-
sorgeschutz besonders angewiesen sind. Fiir den Vermittler ist,
wie bei allen Dialog-Produkten gegeben, die Haftungssicherheit
ausschlaggebend.

Innovative und bedarfsgerechte Produkte sind nur eine Seite der
Medaille. Fiir den Vertriebspartner ebenso wichtig sind eine per-
sonliche Betreuung und ein perfekter Service. Aufbeideslegt die
Dialog groRten Wert; nicht umsonst wurde sie mehrmals in Folge
als einer von Deutschlands 50 kundenorientiertesten Dienstlei-
ster ausgezeichnet. Der Service beginnt mit der telefonischen
Erreichbarkeit, die taglich zwischen acht und 18 Uhr gewdhr-
leistet ist - nicht iiber ein anonymes Call-Center, sondern durch
personliche, den Vertriebspartnern direkt zur Verfiigung ste-
hende Ansprechpartner. Die Servicierung der Partner erfolgt bei
der Dialog bedarfsgerecht auf den fiinf Ebenen Vertriebsdirek-

tor, Vertriebspartnerbetreuer in der Vertriebsdirektion, Inhou-
se-Vertriebspartnerbetreuer, Vertriebsservice und Betriebsteams.
Die Beziehungen zu den Vertriebspartnern sind durch Vertrau-
en geprdgt, die Zusammenarbeit ist durch Kompetenz, Flexibi-
litdt und Schnelligkeit gekennzeichnet.

Nach Inkrafttreten der VVG-Reform begleitet die Dialog ihre Ver-
triebspartner bei allen Formen der Antragstellung. Gleich, ob der
Partner sich fiir das Antragsmodell, das Invitatiomodell oder das
Stellvertretermodell entscheidet - alle drei sind Bestandteil der
Dialog-Geschéaftsprozesse. Im Vordergrund steht die unkompli-
zierte Abwicklung, ohne die Vertriebspartner durch biirokrati-
sche Hemmnisse zu belasten.

Durch die Einrichtung der sogenannten Schnellschiene wurde
die Antragsbearbeitung wesentlich verkiirzt. Alle Antrdge, die
keine weitergehende Risikopriifung oder Riickfragen beim Ver-
triebspartner oder Versicherungsnehmer erfordern, werden
bereits in der ersten Stufe der Sachbearbeitung abschlieRend
bearbeitet und noch am Tage des Antragseingangs policiert.
Mittlerweile gilt dies fiir rund 50 Prozent aller Antrdge - Tendenz
steigend. Die durchschnittliche Policierungsdauer hat sich mit
Einfithrung der Schnellschiene um iiber 30 Prozent verringert.

Betreuung

Dank ihrer hervorragenden Produkte und ihres exzellenten Ser-
vices zdhlt die Dialog seit Jahren zu den erfolgreichsten Mak-
lerversicherern am deutschen und dsterreichischen Markt. Dies
zeigt sich am deutlichsten im laufenden Gewinn von Marktan-
teilen. Lag der Wert noch vor fiinf Jahren bei 2,2 Prozent, so ist
er mittlerweile auf 7,6 Prozent angestiegen. Die Dialog ist eben
Maklers Liebling!
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