Har du fatt de beste betingelsene?

De tar sjansen pa a kalle den markedets raeste

totalpakke innen bank og forsikring. Det er antage-

lig ingen ratjangs av DnB NOR-konsernet, som

inkluderer Vital Skade, Vital Forsikring, Cresco og

Postbanken. Er du allerede kunde i DnB NOR-kon-
sernet: sjekk at du har fatt alle fordelene. Det kan
veere lennsomt. Som medlem av Tannlegeforenin-
gen skal du ha DnB NOR-konsenets beste betingel-

ser.

arkedssjef Erik Hartmann er
koordinator pa konsernniva
for avtalen som tradte i kraft

1. januar i ar, og dermed for tilbudene
som medlemmene av Akademikerfore-
ningene kan dra fordel av. Markedssjef
Kjartan Wiik representerer Vital Skade.
Vimgter dem i konsernets nyoppussede
lokaler i Kongensgate i Oslo. Det er et
gammelt og serverdig bankbygg vi
snakker om, med marmorhall og lyse-
kroner. Men i det siste har det skjedd
store forandringer bak de massive gra-
nittveggene, og na sitter de gamle
bank- og forsikringsgutta i kontorland-
skap og jobber. Akkurat dét er litt
uvant, synes de. Men gode tilbud til
Tannlegeforeningens medlemmer
mener de bestemt at de har.

- Hva er det dere helst vil fremheve
med denne nye avtalen?

- Forst og fremst at den er god og at
vilkarene vi tilbyr akademikerkundene
er enda bedre enn for. Avtalen er resul-
tatet av en anbudskonkurranse, der alle
aktuelle akterer i markedet har veert
med, og dessuten grundige forhandlin-
ger med foreningene. Ikke minst Tann-
legeforeningen, ved advokat Knut Kjel-
stad, har veert aktiv i de forhandlin-
gene. Han sitter ogsa i overvakingsut-
valget, som stadig holder et gye med at
prisene og vilkarene i avtalen overhol-
des, og at disse er konkurransedyktige
med det som ellers tilbys i markedet.
Kjelstad er ogsd opphavsmann for

Kjartan Wiik og Erik Hartmann i DnB NOR-konsernet synes de har et godt totaltilbud, og

gnsker at flere tannleger undersoker deres betingelser pd bank- og forretningstjenester.

Tannlegeforsikringen - tannlegenes
eget forsikringskontor.

Foreningene er avhengige av lojale
medlemmer, og de har lagt mye arbeid
i & fa gode vilkar for sine medlemmer.
Vi pleier a si at det er positivt krevende
& jobbe med akademikerforeningene.
De lar seg ikke by hva som helst, og er
sveert opptatt av hva vi kan levere.
Samtidig har de gode og attraktive kun-
der 4 tilby oss. Det kan veere greit for
tannlegene a vite at Tannlegeforenin-
gen, som en del av Akademikerne, har
gjort jobben for dem. Da slipper de selv
& «shoppe» bank- og forsikringstjenes-
ter hvert eneste ari hap om & skaffe seg
gode tilbud.

Tenk langsiktig
- Tor dere love at dere alltid er det beste
valget i alle sammenhenger?

- Det kan vi ikke love. Men vi tor si
at vi har den beste totalpakken av

bank- og forsikringstjenester. Vi ter
ogsa pasta at ingen kan tilby sa gode
fordeler pa s& mange omrider over sa
lang tid som oss. Men det er helt sikkert
noen som far like gode, eller kanskje
bedre vilkar andre steder, pa enkelte
ting. Men da kan det ofte dreie seg om
kampanjetilbud eller andre kortvarige
ordninger. Skjent, noen har gode for-
bindelser i sin lokale bank, og kan
oppna langsiktige gode vilkar der ogsa.
Vikan godt veere de forste til & anbefale
at man sjekker hva som finnes av andre
tilbud, for man bestemmer seg. Men da
onsker vi at de sjekker ngye hva vi kan
tilby ogsa. Dessuten er vi opptatt av at
de som allerede er kunder hos oss sjek-
ker at de har fatt alle de godene de kan
fa.

- Er det noen som gar glipp av noe?

- Ja, det er nok dessverre det. Men
det kan rettes opp. Vi forsgker sa godt
vi kan, ved a vaske medlemslister og
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kunderegistre, og fange opp dem som er
berettiget til medlemsfordeler, men som
ikke har det i dag. I tillegg anbefaler vi
at enkeltmedlemmer som er i tvil, tar
kontakt med oss, slik at vi kan se pé det
sammen.

- Hva er det viktigste som medlem-
mer av Tannlegeforeningen skal tenke
P&, hvis de er i tvil, eller blir det nér de
leser dette?

- Det forste de ma tenke pa hvis de
er kunde hos oss, er om de er med i et
kundeprogram. Medlemmer av Tannle-
geforeningen far opptil 50 prosent
rabatt pd programmene, mens studen-
ter far det gratis i tre ar. Er man pro-
gramkunde kommer mange av forde-
lene automatisk, som for eksempel
gunstig rente pa boliglan. Men det kan
veere at noen ikke har oppnadd alle for-
delene pa forsikringssiden. Mange teg-
ner forsikring over Internett. Der far de
det samme tilbudet som alle andre, men
ikke ngdvendigvis det beste vi har
4 tilby medlemmer av Akademikerne.

Attraktive kunder

- Sa Akademikerne lever godt pa be-
kostning av andre kunder? Eller er det
sd fa skadesaker blant akademikerkun-
dene som gjor at de kan fd lavere pre-
mie enn andre?

- Medlemmene av akademikerfor-
eningene far bedre vilkir enn andre
kunder, men vi vil ikke si at det er pa
bekostning av noen. De som har frem-
forhandlet avtalen pé vegne av tannle-
gene og de andre akademikerne, har
fatt oss til & presse marginene veldig.
Det er heller ikke slik at det ikke er ska-
der og erstatninger i denne kundegrup-
pen. Hvis vi skal si noe generelt om
tannlegene, ma det veere at de eier mer
enn andre, og dermed er mer utsatt for
at noe kan skje med det de eier. P4 den
annen side passer de godt pa tingene
sine, de sikrer boliger og hus, og har
trygge biler. Men nar det forst skjer noe,
er det snakk om relativt hoye utbetalin-
ger for oss. Summa summarum er de
likevel en attraktiv kundegruppe. Det
skal vi ikke legge skjul p4a, sier Kjartan
Wiik.

Radgivningstilbudet forbedres
- Er det noe annet dere vil at tannlege-
ne skal veere oppmerksomme pa?

- Vi er begynt 4 legge mer vekt pa
dette med neeringsforsikring, og det er
absolutt aktuelt for tannlegene. Tann-
legeforeningen har en heyere andel
selvstendig neeringsdrivende enn noen
av de andre foreningene. Vi ser ofte at
de som driver egen virksomhet, glem-
mer seg selv nar det gjelder for eksem-
pel yrkesskadeforsikring. Vi anbefaler
derfor at de som ikke er helt sikre pa at
de har alt i orden der, tar en samtale
med en av Tannlegeforsikringens rad-
givere. Det er bare & ringe 04700, og
foreta tastevalg 2.

Alle som er med i kundeprogrammer
gjennom DnB NOR, skal ha tilgang til en
personlig radgiver. Vi driver et may-
sommelig arbeid med & gke kunnskaps-
nivaet hos radgiverne vare, og begyn-
ner 4 komme i mal med mye av det vi
vil. Blant annet & innprente at akade-
mikerkundene er en viktig kunde-
gruppe hos oss, som skal ha hgyeste
prioritet. Vi vet at det ikke er s lett som
noen vil ha det til, & bytte bankforbin-
delse, og at mye handler om person-
kjemi og lojalitet. Sann har det alltid
veert og sann er det fortsatt, viser det
seg. Vi trodde kanskje at det skulle for-
andre seg da mange ting ble gjort til-
gjengelig over Internett, men vi er blitt
overrasket over hvor mange, uavhengig
av utdanning og andre slike faktorer,
som fortsatt vil ha en personlig radgi-
ver & snakke med nar det gjelder for
eksempel 1an. Det er ikke sdnn at man
bare gér pa nettet og ordner det selv.
Selv om det er mulig,.

- Hvordan kommer man lettest
i kontakt med dere, da? Hvis det er
noen som lurer pd noe na?

- Vi har dette ene telefonnummeret,
som er lett & huske: 04700. Og dessuten
www.medlemsradgiveren.no. Der fin-
ner de alt vi har, og s er det bare
a ringe og sperre, avslutter Erik Hart-
mann og Kjartan Wiik, og legger til at
de siste testene viser at alle far svar
etter mellom 11 og 14 sekunder. Da
burde tannlegene kunne rekke & ta en
telefon ogsa, innimellom alle pasien-
tene.

Tekst og foto: Ellen Beate Dyvi
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