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Hosten ar har!

Vi far otroligt bra respons pa de artiklar som férekommit i Maklarnytt genom aren. Det
gillar vi, stort tack for det! Detta nummer har flera intressanta inslag, men dven ett

riktigt bra erbjudande till er formedlare. Missa inte det!

Hdésten ar har och med den ett hogt tryck fram till
arsskiftet, som ju ocksa innebar den stérsta

forfallodagen inom foretagsforsakring.

Med tanke pa rddande situation i varlden sa

ar det extra viktigt att vara gemensamma kunder
far en bra radgivning kring forsakringsbehov och att
de alltid ar ratt foérsakrade.

Trevlig lasning!

Halsningar
Johan Kjellberg
Chef foretagsmarknad

Ps. Har ni nagra funderingar eller synpunkter pa hur vi kan gora verksamheten battre for
er formedlare sa tveka inte att kontakta mig/oss.



Prova Schysst

- var bilabonnemangstjanst

Du som maklare far 1 000 kr rabatt forsta manaden

Vi vet att det ibland kan finnas behov av bil, eller kanske
en extrabil, inom foretaget och att behovet kan variera
under olika delar av aret. Hos Schysst abonnerar du pa
foretagsbil manad for manad till en fast avgift, som du
dessutom kan avsluta nar du vill. Du binder alltsa inte upp
dig pa langa krangliga leasingavtal!

Foéretagsbil pa abonnemang manad for
manad

Med Schysst kan du ha en foretagsbil under hogsdsong
och slippa fasta kostnader nar din verksamhet har lag-
sasong. Dessutom tdcker den fasta avgiften forsakring,
fordonsskatt, kostnad for service, underhall och dack-
byte/férvaring. Schysst tar med andra ord hand om allt
det trakiga och later dig fokusera pa jobbet, inte bilen!
Och just nu far du som maklare 1 000 kr rabatt forsta
manaden!

Nar du bokar behdver du kontakta Schysst antingen via
chatten pa hemsidan eller till hej@schysst.se for att
dina féretagsuppgifter ska laggas in. | samband med
det anger du dven koden MAKLARE s4 att priset fér den
forsta abonnemangsmanaden kan justeras. Erbjudandet

galler fram till och med 31 oktober 2022 och gar inte att
kombinera med andra rabattkoder, daremot gar det att
kombinera erbjudandet med Schyssts bindningstids-
erbjudanden.

Later det intressant? Bes6k www.Schysst.se

"Schysst har fungerat
bra for oss som ett alternativ till
att langtidshyra féretagsbilar
via traditionella hyrbilsforetag.

Vi @r n6jda med tjansten och
den service vi har fatt."

- Befintlig foretagskund




Gjensidige

Se senere

Jag tror verkligeniinte

Se pa B Youlube

du behoéver vara sa orolig.

Mycket goda resultat fran
varumarkeskampanjen

| varas gick Gjensidiges férsta stora varumarkeskampanj ut brett till svenskarna. Kampanjen
kunde ses under hela maj manad. Grunden fér kampanjen utgjordes av dkta relationer och arlig
ndrhet samt forstaelsen for att alla har olika funderingar. Resultatet blev positivt!

Gjensidige ska vaxa i Sverige. For att fa fler kunder att
valja oss ar det avgorande att fler kanner till oss och asso-
cierar Gjensidige med positiva varden. Darfor lanserades
under maj 2022 den forsta bredare varumarkesbyggande
kampanjen nagonsin fér svensk del.

- Det ar otroligt roligt att vi gor den har satsningen nu och
den ar viktig for Gjensidiges framtida tillvaxtresa. Vi vet
sedan tidigare att vi inom den svenska verksamheten har
en digital skuld dar vi behdver komma ikapp for att sedan
ga om konkurrenterna. Men vi har ocksa en liknande

skuld nar det galler varumarkeskannedom. Vi har tidigare
inte satsat tillrackligt mycket pengar pa att bygga vart
varumarke starkt i Sverige. Idag ar det faktiskt fortfarande
tre fjardedelar av Sveriges befolkning som inte kdnner

till oss. Det betyder att det finns otroligt manga poten-
tiella kunder dar ute som vi inte natt ut till annu. For att

minska varumdrkesskulden behdver vi fortsdtta att synas
med fler stérre kampanjer, sager Johanna Gustafsson pa
Marknad.

Johanna Gustafsson


https://www.youtube.com/watch?v=j-hojHumrkU&t=6s

Overgripande mal och resultat

1. N3 ut. For att nd ut och 6ka varumarkeskdannedomen
har fokus legat pa att optimera pa rackvidd, det vill séga
att sa manga som mojligt ska ha sett och tagit del av bud-
skapet. Kampanjen syntes online video, bio,

sociala medier, display och digitala utomhusskyltar.

2. Na fram. | kampanjuppfoljningen svarar 23 procent av
befolkningen ja pa fragan om man kommer ihdg att man
sett kampanjen. Det ar en bra siffra for ett relativt okant
varumarke i kategorin.

3. Nain. Mottagaren ska forstd budskapet och fa ett
positivt helhetsintryck av kampanjen. | kampanjuppfdlj-
ningen syns att kampanjen ar omtyckt och uppskattad. |
skillnaden mellan alder och k&n syns tydligt att det ar yngre
(25 - 40 ar) och kvinnor som gillar kampanjen allra mest.

- Det ar positivt att just yngre och kvinnor uppskattar
kampanjen eftersom vi idag ar mest kanda och omtyckta av
aldre man. Vi ser att Gjensidiges lank till Norge &r den mest
utmarkande varumdrkestillgangen i den har kampanjen.

| den har férsta kampanjen har vi, trots att vi optimerat
media pa rackvidd och inte pa besdk, fatt flera fina kort-
siktiga effekter dar vi bland annat ser att kampanjen drivit
upp forsaljning, kdpintentionen och konverteringsgraden
pa var hemsida sager Johanna Gustafsson.

Fler exempel pa positiva
effekter av kampanjen:

Soktermerna "gjensidige forsakring”,
"gjensidige bilforsakring”, "gjensidige
hemforsakring” 6kade med 23 procent
under kampanjen jamfért med samma

period férra aret.

Hogsta forsaljningen nagonsin fran
direktbesokare (bestkare som skriver in
Gjensidige direkt i url-faltet pa webben).

| den l6pande varumarkestrackern syns
ocksa riktigt gladjande resultat, dar
hjalpt kannedom ar mellan 30 och 36%
under hela kampanjperioden. Snittet for
hela 2021 &ar 24%.



Foretag har tva nya produktchefer
pa plats

Vi utvecklar erbjudandet mot maklare och slutkund

Nu bygger vi en storre avdelning for utveckling av vara produkter och vart kunderbjudande.
Som en del i det har vi tva nya produktchefer pa plats som kommer att lyfta erbjudandet

o oo

for vara foretagskunder. Sjalvklart for att vi i annu stérre utstrackning ska matcha efter-
fragan fran maklare och slutkund. Personerna ar inte nya inom Gjensidige, utan har byggt
upp en erfarenhet och en kunskap om vara kunder och vara produkter 6ver tid.

Jonas Andersson, ny produktchef fé6r Egendom/Ansvar/
Entreprenad

Valkommen till din nya roll Jonas! Vad hade du for roll tidigare och vad
innebar din nya roll?

- Min tidigare roll var Portfolio Manager. Min nya roll innebar ett helhetsansvar
for att produkterna inom foretagsforsakring ar relevanta for marknaden och
begripliga for hela organisationen, vilket bidrar till battre upplevelse for slut-
kund. Som produktchef kommer jag ha ett team med produktutvecklare och
prissattningsanalytiker, vilket skapar helt andra férutsattningar for att fortsatta
utveckla produktutbudet i linje med marknadens forvantningar.

Hur lange har du jobbat inom Gjensidige? e e e

- Jag kom in i Gjensidige genom uppkopet av Vardia och har ddrmed hangt med
sedan 2016, och ytterligare nagra ar innan dess. Det skapar en bra grund att
std pa for framtiden.

Mikaela Dribe, ny produktchef for Féretagsmotor

Véalkommen till din nya roll Mikaela! Kan du sdga nagot om vad du gjort
tidigare och vad du ska gora framat?

- Under det senaste aret har jag haft en tjanst som tillférordnad produktchef
for Privatmotor och jobbat med att utveckla erbjudandet for vara privatkunder
i samarbete med resten av organisationen. Innan dess har jag en bakgrund som
prissattnings- och portféljanalytiker och har da jobbat en hel del med pris-
sattning och l6nsamhetsuppfdljning for foretagsmotoraffaren. Framover
kommer mitt fokus att ligga pa vara foretagskunder for att utveckla produkt-
utbudet i en riktning som ger nuvarande och framtida kunder moderna produkter

till ett rimligt pris. Mikaela Dribe

Hur lange har du jobbat inom Gjensidige?

- Jag borjade som analytiker pa Gjensidige redan under slutet av studietiden
2014. Gjensidige ar ett foretag dar vi uppmuntras till att testa nytt och vidare-
utvecklas, och det kanns roligt att nu fa omsatta de erfarenheter jag samlat
genom aren till att driva utvecklingen framat inom foretagsmotorsegmentet.



Vad goér en UW Chef pa dagarna?

Traffa Jens Christian Kase

Jens &r utbildad civilekonom, 46 ar och bor tillsammans med
sin fru och tre barn i Larkollen, som ligger cirka 7 mil soder
om Oslo. Han beskriver sig sjalv som en familjefar som tycker
om l6pning och langdskidor. Garna i fjallen.

Jens har arbetat som UW-chef i Gjensidige Sverige de
senaste 4 aren. Han har dessutom ytterligare 16 ars
erfarenhet av skadeférsakringar fran bland annat skade-
reglering motor, privat kundservice, kundansvarig i narings-
livet och som senior underwriter Property hos Gjensidige
Norge.

Hur hamnade du i forsakringsbrans-
chen?

Det var faktiskt helt en slump att jag hamnade i forsakrings-
branschen. Efter avslutade studier 2001/02 var det relativt
svart att fa jobb. Hade turen att fa ett vikariat som skade-
reglerare motor hos If. Kande direkt att forsakringar ar roligt
och har stannat i branschen sedan dess.

Vad gor du pa dagarna?

Som UW Chef ansvarar jag fér en underbar grupp av
mycket kompetenta Underwriters och Risk Engineers inom
olika omraden. Det jag gillar bast med jobbet ar att hitta
bra l6sningar pd& olika utmaningar tillsammans med duktiga
kollegor, garna &ver hela organisationen. Vilket i sin tur
leder till utveckling, framsteg och goda resultat ! ¢

Det jag uppskattar mest med Gjensidige ar nog kulturen
och vdarderingarna som jag vet sammanfaller valdigt
mycket med mina egna. Stor arbetsglddje och kundfokus.
Jag dr stolt éver att det satsas pd medarbetarutveckling,

Jens Christian Kase, UW-chef i Gjensidige Sverige

mangfald och hallbarhet. Jag uppskattar ocksa verkligen
mina goda kollegor i Sverige, Norge och Danmark, som
verkligen vill bidra till koncernens bésta. Pa min avdelning &r
vi en grupp dedikerade och engagerade medarbetare som
standigt gor sitt yttersta fér kunden och vdara partners.
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Du kan alltid na oss pa
0771-608 608 eller
maklare@gjensidige.se
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Gjensidige



