WWK VERSICHERUNGEN

Erfolg durch
kompetenten
Service

Gelebte Kundenorientierung ist der
Schlussel zu einer zukunftsfahigen
Unternehmenskultur

on Beginn an
stand die Idee der
Korrelation im
Mittelpunkt aller
Aktivitaten der
WWK. Als eine Art Maxime ist
dieser Gedanke der Gegen-
seitigkeit ein wesentlicher
Faktor unternehmerischer
Erfolge. Mehr noch: Er sollte
das aktuelle wie das zukunfti-
ge Handeln eines modernen
Versicherers und verantwor-
tungsvollen Dienstleisters
bestimmen. Dazu gehdrt auch
die Pflege von Werten wie
Unabhangigkeit, Stabilitat
Sicherheit und nicht zuletzt
Kundenorientierung.

Zur Sicherung ihrer Auto-
nomie setzen zukunftsgerich-
tete Unternehmensgruppen
heute auf eine klare Ertrags-
orientierung und einen stabi-
len, Gberdurchschnittlichen
Wachstumskurs. Eine un-
abhangige Position erlaubt es
auch, aus dem Selbstver-
standnis eines groBRen deut-
schen Serviceversicherers
heraus kontinuierliche Ver-
besserungen in allen Service-
leistungen zu erreichen. Nur
so kann stets im Sinne einer
kompetenten, umfassenden
und schnellen Erftllung der

Bedurfnisse des Kunden
agiert werden. Als ein zu-
satzliches Servicemerkmal
wird zunehmend auch die
durch qualifizierte Unter-
nehmens- und Produkt-Ra-
tings wachsende Transparenz
von Unternehmen nach auBBen
verstanden.

So liefert auch eine Mit-
gliedschaftim Club der Besten
der Kundschaft wie den Part-
nerunternehmen den Beweis
flr eine konstant hohe Qualitat
der geleisteten Arbeit. Sie
basiert zum einen auf einer
hochwertigen und innovativen
Produktpalette, die konse-
quent auf Vielzahl der Kunden-
winsche abgestimmt ist. Eine
zweite Erfolgssaule ist die
allgemeine Servicefahigkeit,
deren Kernstiick aus groft-
mdglicher Kundennahe und
Effizienz unter Einsatz zeitge-
maBer Technik besteht. Eine
hohe Kundenzufriedenheit,
wie sie von ServiceValue nach-
gewiesen wird, bestatigt ein-
deutig, wie richtig und wichtig
die erfolgreiche Umsetzung
dieser Serviceziele ist.

Als dritten Erfolgsfaktor
identifiziert die WWK ihre
leidenschaftlich engagierten
Mitarbeiter, die vor allem im

Club der Besten
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Tradition und Modernitat

Die WWK mit Sitz in
Minchen wurde 1884
gegrindet. Heute ist sie ein
wachstumsstarker, un-
abhangiger und moderner
Finanzdienstleister, der seit
Jahrzehnten zu den Markt-
fuhrern im Bereich der

WWK

fondsgebundenen Lebens-
versicherung gehort.
1,3 Millionen Kunden und
10.000 Vertriebspartner
vertrauen der WWK, die
ihnen mit hochster Verlass-
lichkeit ein breites Spek-
trum von Leistungen und
Produkten anbietet und
dieses fortlaufend erweitert
und optimiert.
Unabhangige, renom-
mierte Ratingagenturen
stellen der WWK regel-
maBig Bestnoten aus.

direkten Kontakt unsere Kun-
den immer wieder aufs Neue
besten Service erleben lassen.
Hier zahlen sich gegenseitiges
Vertrauen, Offenheit und
Toleranz als Basis einer Zu-
sammenarbeit nach innen wie
nach auBBen besonders aus.
Die Mitgliedschaft im Club
der Besten ist ein schéner
Erfolg, an dem alle mit unse-
rem Unternehmen verbunde-
nen Menschen mitgewirkt
haben. Auf die Tatsache, dass
die WWK im Jahr 2015 als
einziges Versicherungsunter-
nehmen dem Club der Besten
angehort, sind wir zudem
besonders stolz. Gern widmen
wir diesen Erfolg jedem ein-
zelnen unser 1,3 Millionen
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Privat- und 10.000 Vertriebs-
kunden. Sie bestétigen uns
tagtéglich, das im Gedanken
der Gegenseitigkeit und der
Gemeinschaft mehr steckt als
ein hohes Ideal. In aktives
Handeln umgesetzt wird er zu
einem erfolgreichen Ge-
schaftsmodell, basierend auf
Gewissenhaftigkeit, Vertrauen
und Respekt. In diesem Sinne
freuen wir uns darauf, unsere
Leistungen auch in Zukunft
weiter zu steigern.

Eine starke Gemeinschaft
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zU unseren Kunden”

;7 3 Fv“
Gl
[ | B
ol Y =%
dvb

Yy

Julius Spérl, Bereichsleiter
Kundenkommunikation

Herr Sporl, aktuell ist die
WWK der einzige Versiche-
rer im Club der Besten.
Herzlichen Gliickwunsch!

Julius Sporl: Danke. Wir
freuen uns sehr Gber diese
groBe Auszeichnung und
mdchten uns an dieser Stelle
ganz herzlich bei unseren
Kunden fur dieses positive
Votum bedanken. Es bedeu-
tet uns sehr viel, dass unsere
Kunden unsim ,Club der
Besten® sehen.

Guter Service wird gerade
in der heutigen Zeit immer
wichtiger, um eine nach-
haltige Vertrauensbasis
zwischen Unternehmen und
Kunden zu schaffen. Wie
begegnet die WWK ange-
sichts der Vielfalt unter-
schiedlicher Kundenbediirf-
nisse diesen Herausforde-
rungen?

Julius Spérl: Wir sind ein
Serviceversicherer. Service
sehen wir nicht als singularen
Vorgang, sondern richten
diesen an den gesamten Le-
bensphasen unserer Kunden
aus. Alle unsere Versiche-
rungsnehmer und Vertriebs-
kunden wiinschen sich einen
verbindlichen ,Kimmerer*.
Unsere sehr gut ausgebildeten
Mitarbeiter gehen einerseits

proaktiv auf die Kunden zu
und bearbeiten andererseits
unterschiedliche Anfragen
kompetent und schnell.

Um auch der Vielfalt der
Kundenbedirfnisse gerecht
zu werden, bieten wir keinen
beliebigen "Routine-Ser-
vice". Mihsame und somit
kundenunfreundliche Featu-
res wie Sprachauswahl-
menUs in der Telefonbera-
tung, um nur ein Beispiel zu
nennen, haben wir nicht und
wird es bei uns auch in Zu-
kunft nicht geben. Wir wollen
eine glaubhafte Nahe zu
unseren Kunden aufbauen -
und diese kénnen nur Men-
schen erzeugen.

Die WWK blickt auf eine
130-jahrige Geschichte
zuriick. An welchen Krite-
rien muss sich lhr Unterneh-
men im 21. Jahrhundert
messen lassen?

Julius Sporl: Die Welt
entwickelt sich gerade rasant.
Das wollen wir verstehen und
mitgestalten. Die Zeichen des
Fortschritts spuren unsere 1,3
Millionen Privat- und 10.000
Vertriebskunden taglich bei
unserem mehrfach aus-
gezeichneten WWK-Echtzeit-
service. Dieser bietet auf-
grund seiner Schnelligkeit
und Lésungsorientierung ein
auBerst positives Service-
erlebnis. Unser hoher Ser-
viceanspruch stellt dariber
hinaus ein deutliches Diffe-
renzierungsmerkmal in der
deutschen Assekuranz dar.
Ich sehe somit die WWK
Versicherungen bestens
gerustet fur die Herausforde-
rungen und Kundenerwartun-
gen unserer Zeit.



