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Vår distributionsstrategi

CIGNA använder sig av en integrerad distributionsstrategi för 
att garantera att era kunder får rätt produkt vid rätt tidpunkt 
genom rätt kanal. Detta innebär lämplig distribution vid 
försäljningstillfället, utgående och inkommande telemarketing 
samt konstant utveckling och användning av internetverktyg - 
både som en mekanism för produktmedvetenhet och för att 
stimulera försäljningar.

CIGNA:s främsta distributionskanal för lånesskyddsförsäkringar 
är fortfarande vid lånets försäljningstillfälle. CIGNA:s strategi 
för att stödja partners så att de uppnår optimal försäljning av 
låneskyddsförsäkringar vid lånetillfället går ut på att förse dem 
med överlägsen praktisk support och utbildning.   

Vår telemarketingmodell
Vår försäljning av låneskyddsförsäkringar kompletteras ofta 
av telemarketing och vad vi kallar credit recall. Det innebär 
i huvudsak av att ringa upp de kunder som valde att inte 
teckna en låneskyddsförsäkring vid försäljningstillfället och ge 
dessa kunder ytterligare ett tillfälle att köpa produkten. Denna 
distansförsäljningsteknik ökar ofta penetrationsnivån avsevärt 
genom att man tar produkten till kunden för att underlätta 
köpbeslutet, vilket i sin tur genererar ytterligare inkomst. 

CIGNA Internationals avdelning för sjuk, liv och olycksfallsförsäkring har en tydlig strategi som är baserad 
på affärspartnerns samhörighetskänsla med slutkunden. CIGNA lägger därför stor vikt vid kundens relation 
till försäkringsdistributören. Ofta kan det emellertid även handla om kundens relation till långivaren i de fall 
där långivaren och distributören inte är samma organisation.
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Vår kapacitet inom 
direktmarknadsföring   
CIGNA är välkänt i USA, Asien och Europa för sin 
försäljningskapacitet. Vi har varit pionjärer inom tekniker för 
direktmarknadsföring i många länder med stor framgång 
och ses som ett exempel på hur man effektivt säljer och 
marknadsför sjuk, liv och olycksfallsförsäkringar.

CIGNA har lysande meriter inom direktmarknadsföring, 
med speciell tonvikt på telemarketing, och levererar 
enkla och lättillgängliga försäkringsprodukter i Europa.  
Dessa produkter har blivit mer sofistikerade allt eftersom 
marknaderna har utvecklats och de kan nu utgöra ytterligare 
en möjlighet för lättillgänglig försäljning i kunddatabasen 
för låneskyddsförsäkringar. De kan även utgöra ett attraktivt 
alternativt produkterbjudande för de kunder som valde 
att inte köpa låneskyddsförsäkringen. CIGNA har en bred 
produktportfölj att erbjuda vid dessa tillfällen – en fristående 
typ av försäkring för skydd mot räkningar är en av de mer 
uppenbara möjligheterna med en fast ersättning som utbetalas 
direkt till kunden för en fast premie som täcker samma risker 
som låneskyddsförsäkringen. 

Andra produkter som skulle kunna erbjudas till kunder via 
direktmarknadsföring varierar från marknad till marknad, 
men omfattar bland annat försäkring för dödsfall pga olycka, 
ersättning vid sjukhusvistelse, tandvård, kritisk sjukdom 
(inklusive olika planer för kvinnor och män), fristående 
livförsäkringar och olycksfallsplaner.

 
 

Kundvärdesoptimering  
CIGNA är marknadsledande vad gäller användandet 
av tekniker för kundvärdesoptimering (Customer Value 
Management, CVM). Dessa tekniker används för att 
maximera produkterbjudandets relevans för varje enskild 
kund. Genom att analysera kundprofiler och kundbeteenden 
med hjälp av omfattande statistiska modeller fokuserar vi vår 
marknadsföring på vem som är mer mottaglig för ett specifik 
produkterbjudande. Kundvärdesoptimering används för att 
stödja cross selling till redan befintliga kunder genom att skilja 
mellan kunder som bör och inte bör erbjudas försäkring.

I slutändan genererar denna strategi resultat samtidigt som 
den minimerar risken för att man överarbetar kunddatabasen. 
Den garanterar även ökad kundnöjdhet eftersom vi endast 
kontaktar kunder med erbjudanden som är meningsfulla och 
relevanta för dem.
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Vår verksamhet   

CIGNA:s europeiska verksamhet befinner sig i en kraftig 
tillväxtfas. Den verksamhetsmodell vi har antagit för störst 
möjlighet till tillväxt och effektiv serviceleverans går ut på 
att vi har etablerat ett verksamhetscenter vid vårt europeiska 
huvudkontor för sjuk, liv och olycksfallsförsäkring i Madrid. 
Från Madrid arbetar vi i nära samarbete med våra lokala 

representanter för att stödja verksamheten i regionen.  

Premiehantering och betalning
CIGNA har erfarenhet av och kan hantera både vanliga 
betalningsmetoder (autogiro och kreditkort) och betalning 
genom affärspartners. Inbetalning kan ske varje månad, 
kvartal, halvår eller år - eller som en engångspremie - i 
samtliga länder där vi är verksamma.

Vi använder olika modeller med olika affärspartners. Valet 
av modell beror på om affärspartnern själv vill hantera 
inbetalningarna och också på vem som har hand om 
kundservicen, speciellt uppsägningar. CIGNA har en flexibel 
inställning till denna administrativa funktion för att den ska 
passa programmets och affärspartnerns behov.

Skadereglering
Inom all affärsverksamhet som har med låneskyddsförsäkringar 
att göra är kundservice och kundnytta otroligt viktigt. Service 
är A och O när det gäller skadeanmälningar. Det är inte en 
funktion, det är en filosofi. En filosofi som talar om för oss hur 
vi ska hantera dessa.

Att skadereglera med en filosofi som bygger på kundservice 
uppfyller försäkringslöftet om att gottgöra den försäkrade när 

han eller hon är med om en förlust. Oftast innebär det att 
betala vad vi är skyldiga - snabbt och med ett leende. Ibland 
innebär det att vara tvungen att avvisa en skadeanmälan, men 
på ett hövligt sätt. Det innebär emellertid alltid att vi bryr oss 
om våra kunder.

Att följa en filosofi för skadeanmälningar som bygger på 
kundservice leder till två viktiga resultat. För det första ger det 
våra anställda personlig och yrkesmässig tillfredställelse. För 
det andra hjälper det till att behålla och skaffa nya kunder för 
CIGNA och våra partners. 

Vi anser att det sätt man hanterar skadeanmälningar på utgör 
en viktig del av ett försäkringsbolags eventuella framgång. Vi 
har utvecklat sex huvudmål som sammanfattar vår strategi för 
hantering av skadeanmälningar. CIGNA ska: 

Tillhandahålla snabb, effektiv och hövlig service••

Betala alla skäliga skadeanmälningar snabbt och enligt ••
policyns bestämmelser utan onödig dokumentation
Behandla alla kunder rättvist och opartiskt••

Lösa ärenden där rimligt tvivel föreligger till ••
försäkringstagarens fördel
Avvisa skadeanmälningar som inte är giltiga enligt policyns ••
villkor hövligt och utan onödigt dröjsmål
Motarbeta ogiltiga skadeanmälningar eller anmälningar ••
som görs i bedrägerisyfte, och alltid behandla alla kunder 
med största möjliga tilltro 

Vi är övertygade om att denna kundcentrerade inställning 
har hjälpt CIGNA att utveckla sin verksamhet med 
lånekyddsförsäkringar i Europa och behålla långvariga 
partners som, liksom CIGNA, vill vara säkra på att kunderna 
värdesätts och får god service.
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Komma igång
Att för första gången starta verksamhet med 
låneskyddsförsäkringar eller byta försäkringsbolag kan verka 
krångligt. Det behöver det emellertid inte vara. På CIGNA 
arbetar vi hårt för att stödja dig och ditt företag så att starten 
eller övergången går lätt och smidigt.  

CIGNA:s operativa team har stor erfarenhet av att stödja nya 
gränssnitt och ta fram data, och är väl insatta i alla de sätt på 
vilka låneskyddsförsäkringar hanteras.  

Som man kan förvänta sig av ett företag med vår erfarenhet 
av direktförsäljning arbetar vi hela tiden i samarbete med våra 
affärspartners för att ta fram data och framställa tillförlitlig 
kartläggning mellan affärspartnernas och CIGNA:s system. 
Vi har stor erfarenhet av att hantera denna process och 
acceptera olika format, utföra datavalidering och garantera 
datautbytens korrekthet och effektivitet. 

Vi är framförallt flexibla och kan anpassa oss för att tillgodose 
era och era kunders behov. Det är vår beprövade expertis.

Skydd av personuppgifter
CIGNA tar skydd av personuppgifter på allra största allvar. 
Utbildning inom dataskydd är en viktig del av utbildningen för 
all ny personal och vi har även återkommande utbildningar 
för befintlig personal.

Vi har ett multinationellt juridiskt arbetslag och tillgång till 
externa juridiska rådgivare samt experter inom compliance som 
ger vår personal råd i frågor om bestämmelser, regelefterlevnad 
och sekretess. Vi följer noggrant dataskyddslagarna i samtliga 
länder och anser det viktigt att vara tydliga och öppna med 
kunder när vi använder deras uppgifter.  

Ibland outsourcar CIGNA vissa aktiviteter. När vi gör det 
utvärderar vi noggrant leverantörens kapacitet och utför en 
grundlig företagsgranskning för att se till att säkerhetsåtgärder 
och dataskyddsansvar alltid uppfylls och efterlevs.  

Informationskydd är en del av CIGNA:s kultur:

Policy om informationsskydd för personliga uppgifter och ••
hälsouppgifter 

Säkra system (säker e-post, kryptering etc.)••
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Arbetsflöde

När ni arbetar med CIGNA arbetar ni med experter som känner till branschen och som har bred erfarenhet. Förutom att öka 
lönsamheten kan vi även hjälpa er med operativ flexibilitet och att organisera verksamheten på ett enkelt sätt så att ni får 
tillförlitliga rapporter och finansiell stabilitet. Vi kommer inte att ge er några otrevliga överraskningar som får en negativ inverkan 
på era resultat.

I tabellen nedan ser ni ett exempel på ett enkelt arbetsflöde vi använder oss av för att hantera försäljningen av låneskyddsförsäkringar, 
hur vi fakturerar och tar emot betalningar för premier samt betalar provision till vår affärspartner. Detta är inte den enda modellen 
vi använder och vi kan anpassa oss för att tillgodose era behov, men den visar tydligt ett processflöde från början till slut.   
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Varför CIGNA?

Vår filosofi för att främja tillväxt på den europeiska marknaden 
för låneskyddsförsäkringar är ganska enkel. Vi tror på att vara 
bäst i branschen genom att investera i vår personal, våra 
produkter, våra relationer med affärspartners och naturligtvis 
de premiebetalande kunderna.  Nyckeln till våra framgångar 
har hittills varit att fokusera på kunders behov och den 
övergripande principen att alltid behandla kunder rättvist på 
alla sätt.

Vi på CIGNA gör det mesta av våra globala erfarenheter 
genom att integrera dem med lokal marknadskunskap för att 
utveckla en blomstrande, innovativ och dynamisk miljö för 
finansiell tillväxt och ett allt bättre rykte.

Vi är aktiva i Norden och har för avsikt att utveckla vår 
verksamhet här. Vi anser att det finns stora möjligheter på 
marknaden att leverera konkurrenskraftiga priser, överlägsen 
service och flexibel produktkapacitet. Uppbackat av vår 
försäljningserfarenhet kommer detta att driva fram ständigt 
förbättrade försäljningsresultat. 

Vi anser att det är viktigt att sätta upp tydliga mål för varje 
aktivitet från början och arbeta tillsammans med affärspartners 
för att övervaka, rapportera och hela tiden sträva efter 
förbättring. I samarbetet med CIGNA har ni hela tiden en 
utsedd kontaktperson till hands som tar hand om de problem 
och frågor som kan dyka upp.  Vi anser att en kontaktpunkt 
leder till bättre, mer samordnad och effektiv kommunikation. 
Detta leder i sin tur till snabbare svar och därmed också 
snabbare framsteg i företagets verksamhet.

Vi är övertygade om att vi skulle utgöra en idealisk affärspartner 
för er med vår kundcentrerade affärsplan. Ni borde välja 
CIGNA som er partner för låneskyddsförsäkringar. Vi hoppas 
att ni tyckte att vår presentation var informativ och intressant 
och vi ser fram emot att utveckla våra idéer och vår verksamhet 
tillsammans med er inom en snar framtid.

Vi tror på att vara bäst i branschen genom att investera i vår 
personal, våra produkter, våra relationer med affärspartners och 
naturligtvis de premiebetalande kunderna.



CIGNA Life, Accident & Health
Stureplan 4C (4tr) 

114 35 Stockholm
www.cignaeurope.com 

Konfidentiell, opublicerad egendom som tillhör CIGNA. Får ej mångfaldigas eller distribueras. Användande och distribution begränsas till enbart auktoriserad personal. © Copyright 2009 CIGNA 

För mer information vänligen kontakta oss: 

Simon Hawthorne
Head of Payment Protection Insurance, Europe
Telefon:  +34 91 418 46 48
Mobil:    +34 661 454 360 
Email: simon.hawthorne@cigna.com




