Gewinner 2011: versicherung

lalog - Produkte un(FService,

arkt sie braucht

selbare strategische Ausrichtung. Die Dialogist der

Spezialversicherer fur biometrische Risiken. Mit
innovativen und preis-/leistungsstarken Produkten wer-
dendie Risiken Todesfall und Invaliditatabgesichert. Die
von den fiihrenden Rating-Agenturen mit Bestnoten aus-
gezeichneten Risikolebensversicherungen, Berufsunfa-
higkeitsversicherungen und Erwerbsunfahigkeitsversi-
cherungen dienen der unverzichtbaren Daseinsvorsorge.

I m Vordergrund steht eine eindeutige und unverwech-

Dabei stellt es einen entscheidenden Vorteil fir Vermitt-
lerund Endkunden dar, dass keine Standardprodukte ver-
kauft, sondern Losungen fir jeden individuellen Bedarf
angeboten werden. So lassen sich in der Risikoversiche-
rung — fir Raucher und Nichtraucher, gegen laufenden
Beitrag oder Einmalbeitrag, konstant oder risikoadéquat
kalkuliert — alle denkbaren Summenverléufe darstellen:
konstanter Verlauf, linear fallender Verlauf, annuitétisch
fallender Verlauf (z.B. exakt an den Verlauf einer Baufi-
nanzierung angepasst) oder véllig wahlfreier Verlauf mit
jahrlich neu bestimmbarer Versicherungssumme. Dazu
kommen Tarifvarianten fur die Anpassung an einen zu
erwartenden Kapitalbedarf (,,Zeitrente*) oder die jahrli-
che Anpassung an ein bestimmtes Sparziel (,,Sparplan®).
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In der Berufsunféhigkeitsversicherung kommt es dar-
auf an, die Prdmien bezahlbar zu machen. Die Dialog
hat mit SBU-solution® ein Produkt entwickelt, das auf-
grund seiner altersabhéngigen Kalkulation hohe Renten
zu niedrigen Beitrdgen und damit gerade jungen Leu-
ten den Zugang zu diesem existenzsichernden Schutz
ermoglicht.

Zur strategischen Ausrichtung des Unternehmens
gehort ebenso die ausschlielliche Fokussierung auf den
Makler. Die 15.000 Vertriebspartner der Dialog in ihren
Markten Deutschland und Osterreich rekrutieren sich
dabei aus Pools, Einzelmaklern, unabhéngigen Vertrie-
ben, Mehrfachagenten, Banken und Sparkassen. Die
Ausrichtung als reiner Maklerversicherer verschafftden
Partnern klare Vorteile: Die Dialog kennt und spricht
die Sprache des Maklers; Produkte, Betreuung und Ser-
vice sind genau auf seine Bedurfnisse zugeschnitten.
Die Beschwerdequote ist mit 0,40 (Beschwerden pro
100.000 Policen) die zweitniedrigste im Markt — Beweis
dafir, dass das Zusammenspiel funktioniert und der
Endkunde mit den Leistungen zufrieden ist. Als Folge
dieser Win-win-Situation liegt der Marktanteil der Dia-
log im Maklermarkt heute bei 22,9 Prozent.



Personliche Betreuung, innovativer Service

Ebenso wichtig wie bedarfsgerechte Produkte ist ein
exzellenter Service. Die Dialog bietet eine tagtégliche
Erreichbarkeit zwischen 8 und 18 Uhr durch kompeten-
te Mitarbeiter, einen Rundum-Service durch Inhouse-
Maklerbetreuer, Vertriebsservice und regional zugeord-
nete Betriebsteams. Inder Flache betreuen die Vertriebs-
direktoren mitihren Maklerbetreuern die deutschen und
oOsterreichischen Vertriebspartner. Die Abwicklung ist
einfach und problemlos. Dank der sog. Schnellschiene
werden alle Antrage, bei denen die Unterlagen vollstén-
dig und keine Ruckfragen erforderlich sind, innerhalb
eines einzigen Tages policiert.

In den elektronischen Services hat die Dialog im Markt
eine Vorreiterrolle iibernommen. Seit 2010 verfigt sie
Uber einen mobilen Internet-Auftritt, so dass der Ver-
triebspartner sich auch von unterwegs informieren und
in Minutenschnelle Angebote oder produktspezifische
Informationen einholen kann. Uber Bedarfsrechner-
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Apps lasst sich mit wenigen Eingabe der individuelle
Bedarf in der Todesfall- und Berufsunfahigkeitsabsi-
cherung ermitteln und tGber den verlinkten Online-Tarif-
rechner sofort ein passendes Angebot berechnen.

Der Service der Dialog wurde von unabhangiger Stel-
le mehrfach ausgezeichnet. Im branchenibergreifen-
den Wettbewerb ,,Deutschlands kundenorientierteste
Dienstleister* kann sie sich seit vielen Jahren unter den
50 besten Unternehmen platzieren.



