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WWK

Rund 1,3 Millionen Privat-
und 10.000 Vertriebskunden
der WWK konnen sich freu-
en. Denn kein anderer deut-
scher Lebensversicherer be-
geistert so sehr wie das
Miinchner Assekuranz-Un-
ternehmen. So das Ergebnis
einer erstmals durchgefiihr-
ten Analyse von fiinf einzel-
nen Umfragen zum Thema
Kundenzufriedenheit, erho-
ben und veréffentlicht von
der Beratungs- und Analyse-
gesellschaft ServiceValue in
Zusammenarbeit mit WELT.
Die Befragten geben dabei Aus-
kunft darliber, ob ein Unterneh-
men sie in der jiingsten Vergan-
genheit hat begeistern kdnnen -
und zwar DIGITAL (durch seine
Homepage und ihren Funktiona-
litdten, in den sozialen Netzen
und mit mobilen Apps), tiber die
PREISE seiner Produkte und
Angebote, durch die Qualitat sei-
ner PRODUKTE selbst, mit sei-
ner Strahlkraft als MARKE und
last but not least durch seinen
KUNDENSERVICE.

Stets finden die Studien zu die-
sen flinf Disziplinen unabhdngig
voneinander und ohne Mitwis-
sen oder Beteiligung der unter-
suchten Unternehmen statt. Es
entstehen so fiinf verbindliche
Rankings der deutschen Cham-
pions in Sachen Kundenbegeis-
terung.

Der aktuelle Erfolg der WWK als
bester deutscher Lebensversi-
cherer hat verschiedene Griin-
de: eine hochwertige und inno-
vative Produktpalette, die konti-
nuierlich und konsequent auf die
Winsche und Bedrfnisse der
Kundschaft abgestimmt wird; ei-
ne Servicefahigkeit, deren Kern-
stiick aus grofitmaglicher Kun-
denndhe und Effizienz unter Ein-
satz zeitgemafier Technik be-
steht; und nicht zuletzt das
nachgewiesene leidenschaftli-
che Engagement der Mitarbei-

ter. Darliber hinaus schafft die
WWHK nicht nur mitihrem Sport-
Sponsoring eine pragnante Mar-
kenbildung, sie findet trotz der
Komplexitdat und Unsicherheit
des Marktes die kontinuierliche
Balance zwischen Stabilitdt und
Agilitdt. All diese Faktoren fligen
sich zu einem Alleinstellungs-
merkmal, das die WWK mit dem
entsprechenden, exklusiven G-
tesiegel als Deutschen Champi-
on der Lebensversicherer aus-
weist.

Zudem hat die WWK als einziges
der 13 ob ihrer {berdurch-
schnittlichen Umfrageergebnis-
se fiir den Deutschen Champion
qualifizierten Versicherungsun-
ternehmen ihre Service-Qualitat
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Basis: 5 Studien mit 13 qualifizierten Lebensversicherern und
26.208 Kundenurteilen & optionales Management-Audit
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DEUTSCHER CHAMPION 2019 -
SIEG IM KAMPF UM
KUNDENBEGEISTERUNG

Seit Dezember 2018 kiirt WELT in Kooperation mit
der Analysegesellschaft ServiceValue unter in
Deutschland ansdssigen Unternehmen den ,Deut-
schen Champion®. Zugrunde liegen der Auszeich-
nung unabhdngige Umfragen zur Kundenbegeiste-
rung in den finf Disziplinen Service, Preis, Marke,
Produkt und Digitalisierung. Jedes Unternehmen,
das in mindestens drei der Disziplinen tiberdurch-
schnittlich viele seiner Kunden begeistert hat, kann
,Deutscher Champion“ werden. Dabei gehen Pro-
dukt, Preis und Service doppelt in die Gesamtwer-
tung ein. Marke, Digitalisierung und zusdtzliches
freiwilliges Management-Audit werden einfach ge-
wertet. Pro Branche gibt es nur einen Sieger.
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aus Kundensicht einer internen
wissenschaftlichen Untersu-
chung unterzogen: Die Service-
Potenzial-Analyse durch die Ex-
perten von ServiceValue. Sie
fuhrten vor Ort personliche In-
terviews und breit angelegte
Befragungen durch und analy-
sierten Dokumente, um service-
relevante Mafsnahmen wie Kun-
dendialog, Preispolitik, Personal-
fuhrung oder Qualitdtssiche-
rung zu bewerten. Das Uber-
durchschnittlich gute Ergebnis
dieser Analyse belegt, dass die
Auszeichnung Deutscher Cham-
pion fir die WWK kein Zufall,
sondern das Produkt nachhalti-
gen, verantwortungsvollen un-
ternehmerischen Handels ist.
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.IN GLAUBHAFTER NAHE
ZU UNSEREN KUNDEN"

Die  WWK ist ,Deutscher
Champion“ der Lebensversi-
cherer. Von den 80 Unterneh-
men in Deutschland konnten
sich nur 13 fiir die Endaus-
scheidungen qualifizieren.
Herr Sporl, was hat die
WWK, was die anderen
nicht haben?

Hier werden alle Prozesse
aus Kundensicht gedacht
und umgesetzt. Wir glauben,
dass ein Lebensversicherer
den Versicherungsnehmer
nur dann begeistern kann,
wenn das Gesamtpaket flr
ihn passgenau ist. Die WELT-
Untersuchung ,Deutscher
Champion“ hat deshalb die
Kategorien Service, Produkt,
Preis, Marke und Digitalisie-
rung detailliert untersucht.
Wo setzt die WWK ihre
Schwerpunkte?

Wir konzentrieren uns auf
Themenfelder, die fir den
Kunden unmittelbar spiirbar
sind. Der vielfach ausgezeich-
nete  WWAK-HighClass-Ser-
vice etwa ist eine strategi-
sche Starke der WWK. Eben-
so wichtig sind flir unsere
Kunden die Versicherungs-
produkte. Wir haben sie so
konzipiert, dass flir jeden die
passende Mischung aus Ver-
mogensbildung  und  De-
ckungsschutz dabei ist. Um
fur die vielen unterschiedli-
chen Lebenssituationen im-
mer der richtige Partner zu
sein, haben wir unsere Pro-
dukte flexibel entwickelt.

Das Preis-Leistungsverhaltnis
wird sehr geschatzt, wie auch
die WELT-Studie belegt.

WWK / LUKAS SPOERL

Julius Sporl, Bereichsleiter
Kundenkommunikation

Die Marke WWK steht fiir
Vertrauen, Soliditit und
Erfolg. Inwieweit war das
fiir den Sieg beim ,,Deut-
schen Champion‘ mitent-
scheidend?

Bei der Marke WWK arbei-
ten wir auf zwei Ebenen. Wir
wollen die Bekanntheit als
solche steigern. Dazu sind
wir beispielsweise eine Part-
nerschaft mit dem Bundesli-
gisten FC Augsburg einge-
gangen, mit deren Wirkung
wir sehr zufrieden sind. Wir
konnten die Bekanntheit sig-
nifikant steigern. Zum ande-
ren wollen wir die Assozia-
tionen Vertrauen, Soliditdt
und Erfolg weiter glaubhaft
vermitteln und verstarken.
Das geht meiner Meinung
nach nur mit erstklassigem
Kundenservice und heraus-
ragenden Geschaftsergeb-
nissen.

Wir sind nachweislich der
Lebensversicherer mit der
starksten Substanzkraft. Da-
her kdénnen wir jetzt und
auch in Zukunft solide wirt-
schaften und weiterhin in
Top-Service und gute Pro-
dukte investieren.



