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LANSFORSAKRINGAR UPPSALA

Kraftigt okad forsaljnin

Det borde g att sélja fler fordonsforsakringar pa natet,

tyckte Lansforsakringar i Uppsala. Det gjorde det.

Med hjalp av designmetoder 6kade forséljningen med

32 procent.
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Transformator AB.

TRANSFORMATOR AB hade erfarenhet av kraf-
ten i industridesign tillimpad pa tjinster, de-
ras arbete med Scanias eftermarknad hade
varit mycket framgangsrikt. Det var 2005.

— Nu ville vi prova designmetoder pé ett
foretag som over huvud taget inte tillverkade
fysiska produkter, utan enbart tillhanda-
holl tjanster. Dirfor Lansforsakringar, sager
Daniel Ewerman, vd pa och grundare av
Transformator.

Tillsammans kom man 6verens om art
borja med Linsférsakringars forsiljning av
fordonsforsikringar pa natet. I samarbete
med SVID fick man fortroende att arbeta
ganska fritt, nastan som ett forskningspro-
jekt, och kunde anvinda designmetodernas
hela potential.

Djupintervjuade kunder
—Vidrog igang med att ta reda pa vad kun-
derna ville ha, berittar Daniel Ewerman, Vi
djupintervjuade 16 befintliga och presumtiva
kunder. Det kan tyckas som en liten grupp,
men vi fick ut vildigt mycket kunskap ur
intervjuerna.

Samtalen med kunderna visade for det

forsta att de alla stod i begrepp att kopa bil,
och att den processen bestir av fem steg: bil-
letande, bilen bestimd, bilen képs, bilen ny
och rolig, bilen dgs. Under de tre forsta stegen
ar kunden presumtiv kund, nir bilen val dr
kopt blir kunden i basta fall kund. Det var
grunden.

Behoven rangordnades

Direfter rangordnade man kundernas be-
hov. Hogt upp kom att kunderna ville kunna
jamfora forsikringskostnaden for olika
bilmodeller pa hemsidan, att de ville kunna
knappa in flera registreringsnummer, men
framfér alle att de ville kunna soka och fa
fram kostnader aven om de inte hade tll-
ging till registreringsnummer.

— Andra lirdomar var att kunden uppen-
bart ofta upplevde informationen pa nitet
som gammal, dven om den inte var det, och
att man ville kunna kalkylera och jimfora
utan att kiinna, eller misstinka, att man hux
flux blivit kund, sidger Daniel Ewerman.

- Vi férstod ocksi att kunderna behévde
veta att det pris de riknat fram var ett max-
pris —som i basta fall kunde bli lagre.

Tips: samutveckla

* Samutveckia alltid med slutkunden.

* Kalla tjanster for fjanster. | en tjanst

skapas inte kunduppleveisen | en fabrik,
utan | kundmotet.

= Tjanstedesignen maste ge slutkundsin-
sikt, nytank och idévisualisering.

Nu tog Transformator fram ett design-
forslag som anpassade Lansforsakringars
befintliga siljsajt efter det som kommit fram
i djupintervjuerna och det som designme-
toderna implicerade. Forst ut att anvinda
den nya nértjansten var Lansforsikringar i
Uppsala.

Mycket snart kunde man konstatera att
forsdljningen gart upp med 32 procent jam-
fort med morsvarande period aret innan.

I dag tillampar Lansforsakringar lirdo-
marna pa hela sin webb. Man fortsatrer sitt
samarbete med Transformator, som bland
annat hjalpt till att ta fram nya designidéer
for Lansforsikringars tjdnster. W

LANFORSAKRINGAR UPPSALA

PLATS: Uppsala.

GOR: Lansforsakringar ar ett finansiellt
varuhus med bank- och forsakringstjanster.
STARTAR: Anorna gér tilloaka till 1845 d&
Uppsala lans Brandstodsbolag grundades.
HUVUDAGARE: Lansforsakringar ar 24 lokala,
sjdlvsténdiga och kundégda bolag som
samverkar.

DESIGNKONSULT: Transformator AB.




