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Freundlicher Service, finanzielle Stérke, hohe Renditechancen: Standard Life
macht Altersvorsorge fir jedermann verstdndlich und machbar.

(@ Erfolgsgeschichte. Standard
Life wurde 1825 in Edinburgh,
Schottland, gegrtindet. Heute

iester, Riirup, Lebens- und Rentenversicherung: Das

Thema Altersvorsorge ist fiir die meisten Verbraucher
schwer zu durchschauen. Knapp die Halfte aller Deutschen
wissen nicht, welche Produkte fiir ihre Vorsorgebediirfnisse
die richtigen sind und fihlen sich schlecht beraten. Nega-
tive Folge: Knapp ein Viertel aller Bundesburger legt fur
den Ruhestand kein Geld zur Seite — ein Argernis fiir Kun-
den und Versicherer.

Individuelle Losungen. Die Sprache des Kunden
sprechen — fiir Standard Life ist das eine Selbstverstandlich-
keit. ,Unsere Kunden vertrauen uns, weil wir verstandliche
und transparente Produkte anbieten — und Kleingedruck-
tes groBschreiben”, sagt Betram Valentin, Geschaftsfiih-
rer von Standard Life. Flexible Losungen statt Massen-
ware von der Stange: Dank der innovativen Produkte und
der intensiven Beratung finden Kunden bei Standard Life
stets das richtige Vorsorge-Paket. Immer im Blick: die Ren-
dite. Bei tberschussberechtigten Produkten haben Kun-
den mit einem Aktienanteil von rund 55 Prozent hoéhere
Renditechancen, ohne auf sinnvolle Ga-
rantien verzichten zu miussen. Mit Stan-
dard Life als Partner konnen Kunden in-

hat der Versicherer weltweit
Uber 7 Millionen Kunden - al-
lein in Deutschland und Oster-
reich sind es rund 450 000.

@ Individuelle Lésungen. Ein-
fach, transparent, fair: Stan-
dard Life setzt auf eine hohe
Verstandlichkeit seiner Pro-
dukte. Ob im Schriftverkehr
oder im personlichen Bera-
tungsgesprach: Standard Life
spricht die Sprache des Kunden.
Teil dieser kundenfreuend-
lichen Informationspolitik ist
auch ein regelmaBiger Bescheid
Uber den Stand der Police und
die Kosten.

Preistrager. Lo-
gische Folge: Uber
sieben Millionen
Menschen in Europa,
Asien und Nordame-
rika schenken Stan-
dard Life ihr Vertrau-
en. Insgesamt managt
Standard Life {tiber
200 Milliarden Euro
an Vermogenswerten.
Allein in Deutschland
und Osterreich haben
sich tiber 450 000 Kun-
den fiir Standard Life
entschieden - der bri-
tische Versicherer ge-
hort damit zur Top 10 des deutschen Maklermarktes. Die hohe
Kundenorientierung wird auch von unabhéngiger Seite be-
statigt. Beim branchentibergreifenden Wettbewerb ,Deutsch-
lands kundenorientierteste Dienstleis-
ter 2007" ist Standard Life mit dem
»Sonderpreis Lebensversicherer” aus-

deutschlands
kundenorientierteste
dienstleister 2007

telligente Vorsorge-Losungen wahlen und
ihre Renditeziele noch weiter stecken. Das
eigene Investmenthaus Standard Life In-
vestments gehort zu den fithrenden insi-
tutionellen Anlegern in Europa und wur-
de bereits mehrfach ausgezeichnet.

gezeichnet worden.

In langer Tradition. Das
Know-how bei Standard Life hat eine
lange Geschichte. Das Unternehmen
wurde 1825 in Edinburgh, Schottland,
gegrundet. Damit kann es heute auf
fast 200 Jahre Erfahrung im Versi-
cherungsmanagement  zurlckbli-
cken. Seit damals hat sich vieles in

Eine Gemeinschaftsaktion
von FOCUS-MONEY-
Versicherungsprofi und

www.bestedienstleister.de
Heute:

Direkt am Kunden. Nicht nur das
Produktangebot stimmt. Auch beim The-
ma Beratung kénnen Kunden der Stan-

dard Life vertrauen: Die Versicherungen gibt es nur iiber
unabhdangige Qualitatsvermittler. Kompetente Berater, gute
Erreichbarkeit sowie eine schnelle Problemloésung machen

Standard Life zu einer Oase in der Service-Wiiste.

der Branche verdandert. Das Unternehmensziel aber ist gleich
geblieben: dem Kunden beste Produkte und besten Service
bieten. ,Unsere Kunden sollen sich auf das Wesentliche kon-
zentrieren konnen — auf ihr Leben”, sagt Valentin. [ |

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 Universitat 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 durchgefuhrt.

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 2008 konnen Unternehmen wie-
der am Wettbewerb teilnehmen. Die Gewinner werden bei
einer feierlichen Preisverleihung gekdrt. Informationen tber
die Teilnahmebedingungen und Anmeldeformulare gibt es
im Internet unter: www.bestedienstleister.de
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