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Formularz prenumeraty

W przypadku pytan lub watpliwosci prosimy o kontakt:
prenumerata@MiesiecznikUbezpieczeniowy.pl

» DANE ZAMAWIAJACEGO

Imie i nazwisko:

Nazwa firmy:

Adres:

Kod, miasto:

NIP:

Telefon kontaktowy:

E-mail:
+ DANE ODBIORCY PRENUMERATY (JEZELI INNE NIZ DANE ZAMAWIAJACEGO)
Imie i nazwisko:
Nazwa firmy:
Adres:
Kod, miasto:
PRENUMERATA ROCZNA Cena brutto (z 8% VAT)
QO Indywidualna — 1 egzemplarz 2 600 zt
O Firmowa — 3 egzemplarze 3100 zt

Uwaga! W okresie wakacyjnym (lipiec-sierpien) ukazuje sig jeden numer.
Oferta wazna przez miesigc od daty wydania niniejszego numeru.

> JAK ZAMOWIC?

1. Wptaci¢ kwote brutto na konto:
UWIK Sp. z 0.0.
ING Bank Slaski SA
14 1050 1025 1000 0090 3104 9910

2. Przesta¢ mailem wypetniony formularz zamowienia
prenumerata@MiesiecznikUbezpieczeniowy.pl

Realizacja zamdwionej prenumeraty r.zpocznie sie po zidentyfikowaniu pfatnosci na koncie.
Wtedy tez zostanie wystawiona faktura VAT za prenumerate.
Bez formularza zamdowienia identyfikacja pfatnosci moze by¢ niemozliwa.

& PODPIS ZAMAWIAJACEGO

(miejsce, data) (podpis Zamawiajacego)

Miesiecznik Ubhezpieczeniowy dostepny w cafo$ci wytacznie dia prenumeratorow
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MATERIAL PARTNERA

Polisy zdrowotne
podbijajg rynek ubezpieczeniowy

Rynek polis zdrowotnych jest jedng z najszybciej rozwijajgcych sie gatezi w biznesie ubezpieczeniowym. Jak wynika z danych PIU,

prywatne ubezpieczenie zdrowotne ma juz co dziesigty Polak, a tylko w ubiegtym roku wydatki na ten cel wzrosty w naszym kraju

0 12% i wyniosty ponad 880 milionow ztotych. Ten trend widoczny jest takze w wynikach sprzedazowych TU Zdrowie.

Ubezpieczenia zdrowotne ciesza
si¢ coraz wigkszym zainteresowa-
niem Polakéw. Dane Polskiej Izby
Ubezpieczenn méwia o niemal 11%
wzroScie liczby ubezpieczonych,
ktérzy siggngli po prywatne ubez-
pieczenie zdrowotne w 2022 roku
w jego pierwszych trzech kwarta-
fach. Polisy zdrowotne traktowane
sa juz nie tylko jako uzupetnienie
portfela opieki zdrowotnej, ale
takze jako gwarancja realizacji ustug
medycznych.

— Wartos¢ rynku prywatnej opieki zdro-
wotnej w 2022 roku (pomniejszona
o0 wydatki na leki i nieleki), wyniosta blisko 31,5 mld z1. Szacuje si¢, Ze do
2027 roku rynek ten zwigkszy si¢ o niemal 40%. Dane te napawajq opty-
mizmem i jednoznacznie pokazujq, jaki potencjat kryje si¢ w tym sektorze.
Wedtug prognoz PMR ubezpieczenia zdrowotne bedq najszybcief rozwija-
Jacym sig segmentem rynku w latach 2022-2027. To istotna wiadomos¢ dla
wszystkich posrednikdw, ktdrzy myslg o rozszerzeniu zakresu swojej oferty.
W TU Zdrowie bardzo cenimy wspolprace z posrednikami. Zachecamy
wszystkich zainteresowanych do spotkaii i rozmdw z nami, aby mogli lepiej
poznac ten sektor i rozszerzy¢ portfolio o ubezpieczenia zdrowotne — mdwi
Bernard Kucharski, zast¢pca Dyrektora Sprzedazy TU Zdrowie.

Teresa Domainska
Dyrektor Biura Ubezpieczen
Zdrowotnych TU Zdrowie

WSPOLPRACA Z BROKERAMI | MULTIAGENTAMI

Doskonata wspétpraca z posrednikami miata bezpoSredni wptyw na
osiagnigte w 2022 roku wyniki sprzedazowe TU Zdrowie. Nowa
sprzedaz w kanale po$rednim byla prawie dwa razy wyzsza niz
w roku poprzednim.

— Do wspdlpracy z posrednikami podchodzimy bardzo indywidualnie.
Zapraszamy ich na warsztaty, szkolenia i burze mdzgow, w trakcie ktorych
omawiamy zagadnienia zwiqzane z obszarem ubezpieczeri zdrowotnych,
dzielimy si¢ wiedzq i doswiadczeniem. To wazne, Zeby posrednicy mieli
jak najwigkszq wiedz¢ nie tylko na temat warunkdw ubezpieczenia, ale
i korzysci z niego ptyngcych. Zalezy nam, aby wiedzieli, jakie rozwiq-
zania warto proponowac klientom biorgc pod wwage specyfike i budzet
poszezegdlnych firm. Informacje zwrotne, jakie przekazujq nam posred-
nicy, pomagajq nam doskonalic nasze produkty i rozwigzania — dodaje
Bernard Kucharski.

UBEZPIECZENIE ZDROWOTNE JAKO ISTOTNY BENEFIT PRACOWNICZY
W ostatnim czasie widoczny jest wzrost zainteresowania modelem
ubezpieczeniowym, podczas gdy model abonamentowy traci na
atrakcyjnosci.

— Pandemia Covid-19 spowodowala, Ze zardwno pracodawcy, jak
i pracownicy, bardziej niz w latach ubiegtych, zaczeli zwracad uwage

na skuteczny model opieki zdrowotnej.
Klienci TU Zdrowie, poza zawiro-
waniami wywotanymi lockdownem
na poczqtku pandemii, przez caly
czas mogli realizowac swoje potrzeby
medyczne, nie wpadajqc w dlug zdro-
wotny. Gwarantowany dostep do
lekarzy okazat si¢ nie tylko skuteczny,
ale bardzo pozqdany przez pracow-
nikdw — zwlaszcza w modelu, w ktdrym
opieka rozszerzona jest na calq rodzing
— moéwi Teresa Domariska, Dyrektor

Bernard Kucharski

zastgpca Dyrektora Biura Ubezpieczenn Zdrowotnych
Sprzedazy TU Zdrowie TU Zdrowie.
ROZWOJ OFERTY

W czerwcu 2022 roku uruchomione zostalo nowe Contact
Center. Dzigki wprowadzeniu nowej infolinii, TU Zdrowie ma
pelna kontrolg nad jakoScia polaczen i $wiadczonych ta droga
ustug. Swoboda ksztaltowania narze¢dzia daje mozliwosé pilota-
zowego wdrazania i testowania ustug, ktére wejda w sklad — przy-
gotowywanej w Grupie NEUCA — najnowocze$niejszej Infolinii
Medycznej w Polsce.

— Chcemy, aby docelowo wigkszos¢ spraw zwiqzanych z potrzebami
zdrowotnymi ubezpieczonych byta zatatwiana podczas pierwszego
kontaktu z infoliniq. Oznacza to, Ze dostep do pracownikdw medycznych
— lekarzy, pielggniarek i ratownikdw, bedzie mozliwy podczas pierw-
szej rozmowy z konsultantem. Juz teraz dziata sciezka obstugi klienta
VIP, gdzie wybranym klientom umoZliwiamy skorzystanie z pilota-
Zowych ustug. Zebrane doswiadczenia przy obstudze klientow VIP
bedq w przyszlosci wplywaly na podnoszenie jakosci obstugi wszyst-
kich klientow kontaktujqcych si¢ poprzez Infolini¢ Medyczng — mowi
Teresa Domarnska.

— Pracujemy takZe nad rozwojem oferty produktowej i cigglym rozsze-
rzaniem sieci placowek. Obecnie ubezpieczeni w TU Zdrowie korzy-
stajq z pigciu réZnych Programdw Zdrowotnych — ,,Mdj Onkolog”,
»Mdj Dietetyk”, ,Mdj Ortopeda”, , Leczenie po Wypadku Drogowym”
i ,Kontynuacja Leczenia Szpitalnego”. Obok nich opracowujemy i juz
wkrdtce zaoferujemy program ,,Mdj Kardiolog”. Bedziemy takze wzbo-
gacac naszq ofertg o badania profilaktyczne dla pracownikow w miejscu
pracy, a dzialania te bedq realizowane przy wspdtpracy z Grupg NEUCA
— dodaje Teresa Domariska.

Kolejnym celem TU Zdrowie jest rozwdj sieci placowek zaréwno
wlasnych, jak i wspoélpracujacych. Dzigki synergii z NEUCA
TU Zdrowie posiada dostep do 82 placowek Swiat Zdrowia nale-
zacych do Grupy. Ponadto w ubieglym roku Grupa NEUCA
zakupita 5 placowek w Tréjmiescie. W planach jest takze budowa
i otwarcie placéwki wlasnej w Toruniu. O
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Jak by¢ przywodca

W czasach niedoboru?

Kiedy wydawato sig nam, ze czas pandemii bedzie chwilg wielkiej proby, nadszedt rok 2023,

ktory staje sie prawdziwym testem przyw6dztwa w organizacjach.

Po systematycznych redukcjach zatrudnienia oraz wprowadzeniu
pracy zdalnej ulegt transformacji kontakt pracownik — pracodawca.
W jeszcze wigkszym stopniu wzrosta autonomia pracownikow,
zmienily si¢ sposoby kierowania praca w zespotach, budzety kosz-
towe w najlepszym wypadku s3 zamrazane ze wzglgdu na widmo
recesji, a cele 1 oczekiwania wciaz rosng. Oto krajobraz biznesowy,
z jakim przychodzi nam zmierzy¢ si¢ dzisiaj.

Przywodca powinien odnalezc
rownowage pomiedzy
adekwatnym reagowaniem

na wyzwania rynku oraz
budowaniem bezpieczenstwa
pSychologicznego swoich
podwiadnych.,

Taka sytuacja buduje poczucie lgku i1 niepewnosci, co oczywiscie
z jednej strony moze mobilizowaé kazdego przedsigbiorcg, do
adekwatnego przygotowania si¢ na t¢ ewentualno$é, z drugiej za$
moze prowadzi¢ do zachowan mikro-managementowych podsy-
canych emocjami. Jeden z moich klientéw nazywa to zjawisko
ybiegunkq pilnosti zarzqdcze”. To sytuacja, w ktérej manager musi
natychmiast, w konkretnym momencie, albo przekazaé, albo
zdoby¢ informacje na dany temat, zupelnie tak, jakby od tego
zalezalo czyje$ zycie. Zasltyszana historia dotyczyla sytuacji, kiedy
w trakcie spotkania, ktére prowadzit mdj klient w piatek po potu-
dniu, jego przelozony sluchajac wypowiedzi uczestnikéw tegoz
spotkania, wysylal mu SMS-y z zadaniami do przygotowania na
poniedzialek rano. Jednak w poniedzialek okazalo sig, ze czgéé
z nich po weekendzie i glgbszym przemysleniu, albo nie ma
sensu, albo nie byla az tak istotna i zlecona praca mogta spokojnie
poczekal.

ANDRZEJ SMIECH

) Executive Coach, partner zarzadzajacy
w Smiech & Partners — Doradztwo Personalne.

PILNY NIE OZNACZA NATYCHMIASTOWY

Tego typu zachowania lideréw nie tylko wprowadzaja niepo-
trzebna nerwowos¢ w juz i tak niepewnych czasach, lecz rowniez
sprawiaja, ze pracownicy funkcjonuja w stanie wysokiego pobu-
dzenia emocjonalnego, co ma bezposrednie przelozenie na nizszy
poziom koncentracji, szybsze zmeczenie oraz spadek efektywnosci
osobistej. Ponadto stres i problemy ze zdrowiem psychicznym
gwaltownie wzrosly od czasu pandemii. Szef Swiatowej Orga-
nizacji Zdrowia w trakcie swojego wystapienia na Swiatowym
Forum Ekonomicznym w Davos przedstawil dane o wzro-
Scie przypadkéw depresji i Igku o ponad 25% w okresie post-
pandemicznym. Dlatego teraz, bardziej niz kiedykolwiek weze-
$niej w naszej historii zawodowej stalo si¢ istotne, by przywddca
potrafil odnalezé réwnowage pomigdzy adekwatnym reago-
waniem na wyzwania rynku oraz budowaniem bezpieczefistwa
psychologicznego swoich podwtadnych. Wymaga to wysokiego
poziomu samo$wiadomosci emocjonalnej i organizacyjnej oraz
adekwatnego poziomu samokontroli.

Kompetencje te pozwalaja skanowacé tak siebie, jak i otoczenie
zaréwno wewnatrz, jak i na zewnatrz organizacji oraz §wiadomie
podejmowacé decyzje, co do inicjowanych dzialan, aby na skali
przesuwac si¢ z poziomu wysokiej reaktywnosci w kierunku
wysokiej responsywnosci. Dlatego zamiast skracaé tzw. deadline’y
1 podkre¢caé tempo pracy, moze warto poddaé rozwadze, w jakim
stanie funkcjonuja czlonkowie zespolu i czy ta jedna, dodatkowa
aktywno$¢ nie bedzie potoczna ,kropka nad i”, ktéra spowoduje,
ze pracownik podejmie decyzj¢ o odejsciu. Bedzie to trudne
szczegdlnie w momencie, kiedy jest najbardziej potrzebny,
a znalezienie i wdrozenie nowej osoby do zespotu wiaze si¢
dzisiaj cz¢sto z wyzszymi kosztami oraz niezb¢dnym czasem,
ktérego nie sposob skrocié.

Patrzac z tej perspektywy, zeby co$ zrobic szybciej, warto najpierw
zwolnié i zastanowi¢ si¢ nad wszystkimi implikacjami swoich
decyzji. Dopiero majac pelny obraz i §wiadomosé bezposrednich
1 poSrednich konsekwengji, zada¢ sobie pytanie, czy wiasnie w tej
chwili muszg¢ wystaé SMS-a lub maila, realizujac swdj impuls
emocjonalny, czy moze lepiej poczekaé, by zrealizowa¢ cel, wyko-
rzystujac optymalnie zasoby.
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RACJE CZY RELACJE

Jest takie powiedzenie, ze w zyciu masz albo racje, albo relacje —
wyb6r nalezy do ciebie. W czasach préby, to nie zadowoleni, ale
lojalni pracownicy czy klienci budujg stabilizacjg organizacji. Jedni
od strony jej wngtrza, a drudzy od strony przychodu. Potrafia
oni zrozumie¢ przejsciowe trudnosci 1 przetrzymaé tymczasowe
turbulencje ze wzgledu na zbudowane przez lata relacje. Niestety
nierzadko, w sytuacjach braku wystarczajacych zasobéw szefom
zdarza si¢ nie zwracaé wystarczajacej uwagi na adekwatna komuni-
kacje do obu tych grup. Zamiast poswigci¢ czas, aby wyjasnic argu-
menty stojace za niektérymi decyzjami ograniczaja si¢ oni do dyrek-
tywnego sposobu przekazywania informacji. Skutkuje to czgsto
zdystansowaniem do osoby lidera, czy tez do firmy, od ktérej klienci
kupuja, a budowane wigzi rozluzniaja si¢. Dzieje si¢ tak migdzy
innymi dlatego, ze mocno angazujac si¢ w pracg, ale tez nierzadko
poswigcajac swdj prywatny czas, pracownicy oczekuja nie przedmio-
towego, ale podmiotowego traktowania. Chca nadal byé osobami,
a nie zasobami w organizacji. Jezeli to si¢ zmienia, przestaja mieé
skrupuly wobec osoby szefa i rozpoczynaja poszukiwania atrakeyj-
nych alternatyw. Podobnie jest z klientami, ktorzy kupujac przez lata
przywigzali si¢ do firmy i oczekuja od obstugi czegos wigcej niz tylko
lakonicznych informacji o wprowadzanych zmianach.

Kryzys jest prawdziwym testem
dla organizacji, zespolow
I przywodztwa.

STABILIZACJA W NIESTABILNYCH CZASACH

Kluczowym zadaniem lidera w niepewnych czasach jest budo-
wanie poczucia stabilizacji, ale nie tego zwiazanego z otocze-
niem zewngetrznym, lecz wewngtrznym organizacji. Lidera,

ktdry jest jak kapitan statku podczas sztormu. Spokojny, uwazny
i precyzyjny zaréwno w swoich decyzjach, jak i zachowaniu,
ktéremu zatoga ufa i wie, ze nie przez takie turbulencje byt
w stanie ich przeprowadzié. Szefa, ktéry zamiast izolowa¢ si¢
w swoim gabinecie na godziny jest obecny w zespole, anga-
zujac go do dzielenia si¢ swoimi spostrzezeniami i opiniami na

Zeby cos zrobiC szybcigj, warto
najpierw zwolnic i zastanowic
sie nad wszystkimi implikaciami
swoich decyzjl.

temat dynamicznie zmieniajacego si¢ otoczenia oraz wypraco-
wujac wspdlnie rozwiazania pozwalajace organizacji wykorzy-
staé mozliwosci, jakie przynosi nadchodzacy rok. Takie podejscie
pozwoli na wzmocnienie osobistego przywodztwa oraz jeszcze
lepsze scalenie zespolu. Pokaze wspdipracownikom, ze maja
wplyw na kierunek, w ktérym zmierza firma. Dzi¢ki temu wzro-
$nie nie tylko ich zaangazowanie, lecz takze poczucie wspotod-
powiedzialno$ci za generowane rezultaty oraz przywiazanie do
lidera, za ktérym chca podazaé.

Warto pamigtaé, ze kryzys albo scala, albo rozwala. Stowo kryzys
pochodzi z greki i oznacza ,rozstrzygaé”, ,rozdzielaé”, ,decy-
dowaé”. Zatem kryzys odcina nas od tego, co bylo i pcha nas
w kierunku tego, co bedzie. Odziera z iluzji i sprawia, ze musimy
stawié czola rzeczywisto$ci. Jest prawdziwym testem dla orga-
nizacji, zespotéw i przywddztwa. To wlasnie od postawy lidera
zalezy w duzej mierze rezultat, z jakim organizacja z niego
wyjdzie, a wiele czynnikdéw wskazuje na to, ze rok 2023 szykuje
dla nas kolejny sprawdzian. 4
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/aufanie
| dobre relacje

Pracg zaczynatem w strukturach Poczty Polskiej w 2004 r. Na
poczatku bylem listonoszem, ale w krotkim czasie zostatem
oddelegowany do sprzedazy produktéw ubezpieczeniowych
przy tzw. ladach. W 2005 r. osiagnatem przypis sktadki na
poziomie 1 mln zl, wspdtpracujac wéwezas tylko z jednym
ubezpieczycielem: MTU. Zostalem wyr6zniony jako
gléwny przedstawiciel. Osoby, ktére w strukturach Poczty
Polskiej osiagaty dobre wyniki w sprzedazy, mogly naleze¢
do elitarnego Klubu Lidera stworzonego przez firmg. Spoty-
kali$my si¢ 4 razy w roku. Braliémy udzial w prezentacjach,
dzigki czemu moglismy podzieli¢ si¢ do§wiadczeniami.
Zbudowatem w tym czasie portfel na poziomie 400-500
klientéw. Zdobylem ich zaufanie i wypracowalem bardzo
dobre relacje, co sklonito mnie, by rozpoczaé wlasna dzia-
talno$¢. Dotaczylem do Polisy Expert. Jej zalozycielami byli
moi byli wspdtpracownicy z Poczty Polskiej. Od tego czasu
Polisa Expert bardzo si¢ rozwingla, ale do dzisiaj w struk-
turach naszej firmy pracuja osoby, ktdre zaczynaly pracg na
poczcie. Doskonale si¢ czuja w naszym Srodowisku oraz
w zgranym zespole, ktory tworzymy.

Dominik Berski
Kepno

Doswiadczenia oraz wiedzg, ktére nam pomagaja na co dzien
w relacjach z klientami, wynosimy nie tylko ze szkolen. Korzy-
stamy roéwniez z zamknigtych grup w portalach spoteczno-
Sciowych, gdzie wymieniamy swoje spostrzezenia, polecamy
sobie konkretne produkty, ubezpieczycieli, wskazujemy na
jakie$ niebezpieczenstwa, ktére moga si¢ zdarzyé. Na forach
mozna pozyskaé¢ dodatkowa wiedzg, ktérej nie udaje nam sig
pozyskaé podczas weekendowych szkolen. Praca przynosi
nam czasem nicoczekiwane sytuacje, ale dzigki btyskawicz-
nemu przepltywowi informacji na forach, jesteSmy w stanie
im sprostaé. Zagadnienia te dotycza gléwnie sytuacji niestan-
dardowych w zakresie likwidacji szkéd. Jako agenci mamy do
siebie zaufanie. Zaufanie i relacje wazne sa nie tylko w pracy
z klientem, ale takze w zespole wspdlpracownikéw czy wérdd
spolecznodci agentow.

Dzisiaj wiedza i potrzeby, ktére posiadaja klienci, sa coraz
wicksze. Jednak wicksza Swiadomo$é oznacza réwniez
wigksze wymagania, a czasem takze wigksza roszcze-
niowo$¢. Wraz z wiedza rosna oczekiwania klientéw
w stosunku do ubezpieczycieli czy posrednikéw. O
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Partner Ultra
ubezpieczenia

Bezposredni kontakt
| realna pomoc

Przewaga agenta nad poréwnywarka jest mozliwo$é bezpo-
§redniego kontaktu z klientem. I to, co jest najwazniejsze
—realna pomoc w trudnych, zyciowych sytuacjach. Poréw-
nywarek jest duzo, ale to dzi¢ki agentom ubezpieczenia nie
sa bezduszne. Dzigki zaufaniu, jakim darza mnie klienci,
moge¢ im pomdc w wielu okoliczno$ciach. Klient moze
zawrzel ubezpieczenie przez internet, ale na pewno nie
moze tam zadad tylu pytan, a tym bardziej uzyskaé na nie
odpowiedzi. Mozliwo§é fachowego doradztwa, uzyskania
informacji dotyczacych wszystkich zagadnien, a potem
w razie szkody realna pomoc, klient ma tylko u agenta.

W zawodzie pracujg¢ od 2010 r., a zdecydowal o tym przy-
padek. W pewnym momencie spotkalam na swojej drodze
osobg, ktdra zainteresowata mnie ubezpieczeniami.
Odbytam kilka spotkan, p6zZniej szkolen i rozpoczg¢tam
pracg jako agent ubezpieczeniowy. W 2017 r. zdecydowalam
si¢ na wspdlprace z multiagencja Ultra Ubezpieczenia.

Miejscowosé, w ktorej pracuje, Zalewo, to mate miasto.
Niektorzy ludzie nie maja tutaj duzej $wiadomosci potrzeb
ubezpieczeniowych. Wielu mieszkanicOw na terenie miasta
1 gminy nie ma nawet dost¢pu do internetu, bo nie moze
lub nie chce go mie¢ z réznych powoddw. Dlatego tak
wazna jest edukacja. Trzeba u$wiadamiaé ludziom, ze

Agnieszka Bielinska
Zalewo

wystarczy jeden dzien i mozna straci¢ kilkaset tys. zt,
a nawet dorobek zycia, np. w wyniku huraganu czy deszczu
nawalnego. Spora grupa moich klientéw to rolnicy, wtasci-
ciele duzych i matych gospodarstw rolnych. Maja oni
zwykle wigksza $wiadomo$é zagrozen. Ubezpieczaja
gospodarstwa, uprawy, maszyny, a w razie szkody otrzy-
muja odszkodowanie, ktére pomaga im zminimalizowa¢
straty. Niektorych klientéw nadal trzeba edukowad, i to jest
moja rola. Uwazam, ze to najwigksza przewaga agenta nad
poréwnywarky internetowa. To tu, w biurze, klient czg¢sto
zdaje sobie sprawg, jakie ma potrzeby ubezpieczeniowe, a ja
jestem po to, aby mu poméc. Uswiadamiam klientom, ze
im ludzie s3 mniej zamozni, tym bardziej powinni dba¢
o to, zeby si¢ zabezpieczy¢ na wypadek nieprzewidzianych
okolicznosci.

Zeby w wigkszym stopniu docieraé do klientéw, prowadze
konto na Facebooku. Udostgpniam tam informacje i cieka-
wostki nt. ubezpieczeni. Chcg, zeby odbiorcy wiedzieli,
jakie sytuacje moga ich w zyciu spotkaé. Na jakie ryzyka
s3 narazeni. Wsparcie w zakresie promocji na Facebooku
otrzymujemy tez z multiagencji Ultra Ubezpieczenia.
Wyznaczona osoba do wspdtpracy wspiera nas w przygo-
towywaniu tresci. O
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RyneK sie zmienia,
y tez sie zmieniamy

Rynek sie zmienia, ale nadal rola posrednika pozostaje niezwykle wazna. Przed nami
wiele wyzwan. Jednym z najbardziej istotnych jest budowanie zaufania miedzy ubez-
pieczycielami i agentami. Tylko w ten sposéb mozemy wspolnie wptyng¢ na poprawe

doswiadczen klienta.

UNIQA wigkszo$¢ dziatan zwia-
zanych z integracja ma juz za soba.
Caly poprzedni rok przygotowywa-
lismy si¢, zeby mocniej zaistnie¢ na
rynku nie tylko w oparciu o rozwia-
zania, ktére mialy upraszczaé czy
porzadkowad nasza sytuacjg zwia-
zang z fuzja, ale przede wszystkim
o zupelnie nowe pomysly z poten-
¢jalem na dalszy dynamiczny rozwdj
naszego biznesu wspélnie z partne-
rami. Pomimo trudnego roku mamy
pozytywna dynamike w biznesie we
wspdlpracy z multiagentami. Szcze-
gb6lnie dynamicznie rozwijaliS$my
si¢ w ryzykach pozakomunikacyj-
nych, zaréwno majatkowych, jak
i w ubezpieczeniach na zycie. W tych
obszarach wzrosty sa co najmniej
dwucyfrowe. O wzrosty w ubez-
pieczeniach komunikacyjnych bylo
trudniej, szczegdlnie ze nie byliSmy
nastawieni na zdobywanie udziatu
w rynku kosztem rentownosci.

MUSI BYC DROZEJ

JesteSmy — jako UNIQA — w takim momencie rozwoju, ze
mamy zdecydowanie wigksze apetyty i ambicje na rok 2023,
ktory — jak zaktadamy — moze by¢ réwnie trudny jak rok
ubiegly. Mam nadziejg, ze nie bgdzie tak nieprzewidywalny
geopolitycznie jak 2022, ale na pewno bedzie dalej bardzo
wymagajacy z perspektywy ekonomii. Sygnaly ptynace
zaréwno od ubezpieczycieli, jak i od posrednikéw wska-
zuja, ze musi by¢ drozej. Teoretycznie moze to cieszy¢, choé
klienci zapewne nie bgda okazywali rado$ci, widzac rosnace
sktadki. Mam tylko nadziejg, ze zmiany beda nastgpowaly
bardziej ewolucyjnie niz rewolucyjnie, 1 ze nie doznamy
terapii szokowej jak w 2016 r.

Na pewno nie zmienia si¢ trendy konsolidacyjne na
rynku. Juz od pewnego czasu liczba ubezpieczycieli
dziatajacych na polskim rynku systematycznie spada.
W przypadku klienta indywidualnego, ale takze agenta

ADAM MOCZYDLOWSKI
dyrektor zarzadzajacy Pionu Sprzedazy
— Siec Franczyzowa i Sieci Partnerskie, UNIQA

ubezpieczeniowego moze nie
jest to jeszcze tak bardzo odczu-
walne, bo oferta nadal jest szeroka.
Wezsza niz kilka lat temu, ale
jeszcze wceiaz szeroka. Obserwu-
jemy tez konsolidacj¢ na rynku
posrednictwa. Na razie jest ona
powolna i chyba nie wida¢ symp-
tomodw, ktdre mialyby zwiastowaé
przyspieszenie w tym obszarze.
Dlatego duzo bardziej istotnym
tematem, co jest powiazane
z konsolidacja, bedzie sukcesja
biznesdw, ktdre s3 z powodzeniem
rozwijane na naszym rynku od 20
czy 30 lat. Obecni wtasciciele,
albo z racji wieku, albo szukania
nowych mozliwosci, beda musieli
podjaé decyzjg, co dalej. Sukcesja
moze w jakim§ stopniu stymu-
lowa¢ konsolidacj¢ rynku. Jednak
nie bedzie to proces szybki, tylko
rozlozony w czasie.

ZAPRASZAMY NOWYCH PARTNEROW

Zalezy nam, by nasi partnerzy postrzegali UNIQA jako
ubezpieczyciela wszechstronnego, kompleksowego, z oferta
produktows dla wszystkich klientéw. To jest nasza mocna
strona. Dlatego intensywnie pracujemy, aby dostgpnosé
naszej oferty, np. z segmentu ubezpieczen korporacyjnych,
byla jeszcze szersza. W tym roku bedziemy wdrazaé rozwia-
zania, ktére otworza mozliwo$¢ wspolpracy posrednikom,
ktérzy do tej pory aktywnie z nami nie wspotpracowali
w tym zakresie.

W obszarze klienta indywidualnego réwniez bardzo mocno
otwieramy si¢ na rozwdj wspdlpracy z nowymi posredni-
kami, np. w ramach programu Ro$nij z UNIQA, do ktérego
od zeszlego roku zapraszamy wybranych agentéw, ktdrzy do
tej pory nie wspdtpracowali z nami.

W programie agenci moga, w bezpiecznych warunkach,
z odpowiednimi narz¢dziami wspierajacymi sprzedaz
1 dzialania posprzedazowe, rozpoczaé¢ z nami wspdlprace.




Moga nas przetestowad, a potem si¢ rozwijaé. Efekt jest
taki, ze co najmniej 80% partneréw, ktdrzy przystepuja do
programu, zostaje z nami i dynamicznie si¢ rozwija. To nas
cieszy. W tym roku program Ro$nij z UNIQA wzmacniamy
1 rozszerzamy, zapraszamy kolejnych partneréw do wspot-
pracy. Program swoim zakresem obejmuje zaréwno wspot-
pracg w obszarze ubezpieczenn majatkowych, jak i ubezpie-
czen na zycie.

WPROWADZAMY NOWE ROZWIAZANIA

W ramach przyjetej strategii, 1 to jest nasz absolutny priorytet,
chcemy by¢ dla naszych partneréw w gronie trzech prefero-
wanych ubezpieczycieli. Zeby to osiagnaé musimy spetnié
co najmniej kilka warunkéw. Pierwszy istotny element to
wsparcie lokalnych menedzeréw. Drugi element to odpo-
wiednie wsparcie posprzedazowe, w tym procesy obstu-
gowe klienta, jak np. infolinia. Trzeci obszar to dobry portal,
w ktérym mozemy zardwno biznes generowad, jak i go
pdzniej efektywnie obstugiwaé. Nad tymi trzema elemen-
tami mocno pracujemy. Dokonujemy przede wszystkim
radykalnej przebudowy naszego modelu wsparcia w rozu-
mieniu infolinii. W tym zakresie planujemy zupelnie nowe
rozwiazanie, o ktérym juz niedlugo b¢d¢ mégl powiedzieé
wigcej. Na ten moment zarysuj¢ tylko kierunek zmian —
chcemy partnerom, ktérzy z nami aktywnie wspolpracuja,
zaoferowaé wsparcie na niestandardowo wysokim poziomie.
Z kolei dla poSrednikdw, ktérzy nie generuja duzego biznesu,
chcemy zaoferowac typowe wsparcie na poziomie, nazwijmy
to, rynkowym.

Inny duzy projekt, gdzie konkretne rozwiazania b¢dziemy
wdrazaé etapami, to zupelnie nowy portal sprzedazowy dla
naszych posSrednikéw. Od razu pragng zaznaczyd, ze nie
bedziemy si¢ skupiaé na upigkszaniu czy ulepszaniu Sciezek
sprzedazowych, bo one s3 wystarczajaco dobre. W pierw-
szej kolejnosci chcemy zaadresowad procesy obstugowe,
posprzedazowe, ktére powoduja wigksza satysfakcje agenta
we wspdlpracy z nami i przyspieszaja obstugg klienta. Mamy
w tym wspoélny interes, wspdlny cel i jest to dla nas priorytet.
Stuchamy agentéw i odpowiadamy na ich potrzeby. Agenci
oczekuja wigkszej swobody, zeby klientéw obstugiwaé
w pelni samodzielnie i ograniczy¢ konieczno$§é kontaktu
Z Naszym wsparciem.

PRACUJEMY NAD ZAUFANIEM

Zmienia si¢ klient i jego potrzeby. Po pandemii w duzej
mierze przenie§liSmy si¢ w Swiat online. To nie znaczy, ze
klienci kupuja wylacznie w internecie. Klient chee sprawdzi¢
ofertg online, ale czgsto kupi juz offline, czyli u posrednika.
Jednak niekoniecznie chce go fizycznie odwiedzié i ocze-
kuje obstugi zdalnej, na odlegtosé. To jest przyklad, ze my,
jako rynek, powinni$my za tymi potrzebami wciaz podazaé
i nadazaé. Powinni$my patrze¢ calo$ciowo na doswiadczenia
klienta w jego podrézy réwniez w kontekScie rozwiazan
omnikanatowych.

Niestety, chociaz jako ubezpieczyciele i poSrednicy dzia-
famy na jednym rynku i wspdlnie tworzymy i wplywamy na
doswiadczenia klienta, wciaz mamy ograniczone zaufanie
do siebie. Wspdtpraca w ramach kreowania do$wiadczen

MATERIAL PARTNERA

klienta jest niezwykle istotna. Jednak, zeby ze soba wspdt-
pracowaé w tym obszarze, musimy mieé do siebie zaufanie.
Podam dwa przyktady, ktére pokazuja, ze dzigki zaufaniu
mogliby$my osiagnaé wigcej korzysci dla klienta. Pierwszy
to kwestia sum ubezpieczenia. Dzisiaj widaé, ze powin-
ni$my robié znacznie wigcej, zeby zareagowaé na zbyt
niskie sumy ubezpieczenia. Bez wahania mozna orzec,
ze wigkszo$¢ klientdéw z ubezpieczeniami majatkowymi
ma zbyt niskie sumy ubezpieczenia, ktére nie nadazaja za
wzrostem kosztéw odtworzeniowych. W tym obszarze za
mato wspdlnie robimy, a przeciez mogliby§my wykorzy-
staé potencjal technologiczny ubezpieczycieli. Teoretycznie
mogliby§my w sposéb zautomatyzowany wyrgczy¢ agenta
w tej kwestii, co pozwoliloby naszym partnerom ogra-
niczy¢ koszty operacyjne, a finalnie zapewnié klientom
wigksze bezpieczenistwo i satysfakcjg, szczegblnie w przy-
padku szkody. Ale do tego potrzebne s3 dane klienta. I tu
przechodzimy do drugiego przykladu. Zalézmy, ze mamy
na danym terenie nagle zdarzenie pogodowe, jak np. grad,
wichur¢ czy powddz. Jako ubezpieczyciel, zamiast czekaé
na zgloszenia, mozemy proaktywnie odzywac¢ si¢ do swoich
potencjalnie poszkodowanych klientéw. Zapytaé, czy
wszystko w porzadku, a w przypadku szkody zarecagowaé
szybko, choc¢by poprzez zaoferowanie kwoty bezspornej
i wesprzeé klienta doraznie. Wiemy, ze w przypadku
naglego zdarzenia klient zawsze jest w szoku, nickoniecznie
mysli o zgloszeniu szkody. Mozemy zadzwoni¢ tylko do
tych klientéw, do ktérych mamy numery telefonéw. Nie
do wszystkich mamy.

Niestety, od lat panuje na rynku mocne prze$wiadczenie,
ze jezeli tylko ubezpieczyciel bedzie posiadal dane kontak-
towe klienta, to na pewno bgdzie chciat ich uzyé w innych,
niz wspomniane celach i potencjalnie dzialaé na szkodg
agenta. Nic bardziej mylnego. Przez caly okres mojej kariery
zawodowej jeszcze nie spotkalem si¢ z taka sytuacja, zeby
zaktad ubezpieczet w niewladciwy sposéb zachowat si¢
w stosunku do agenta, bazujac na danych klienta. Dlatego
zalezy mi i od pewnego czasu mocno nad tym pracujg, by
wzmocnié¢ zaufanie mi¢dzy ubezpieczycielem i agentem, bo
nie ma powodoéw, zeby sobie nie ufaé. A w ramach wigk-
szego zaufania jesteSmy w stanie wspoélnie istotnie poprawié
do$wiadczenie naszych klientéw. Jezeli chcemy i8¢ dalej jako
rynek, to element zaufania musimy wzmacniaé.

WIERZYMY W AGENTOW

Potrzeby klienta niewatpliwie si¢ zmienily. Jest wymagajacy,
potrzebuje wyboru, czyli poréwnania ofert i profesjonal-
nego doradztwa w zakresie odpowiedniego ubezpieczenia.
Mimo ze rynek i oczekiwania klienta zmieniaja sig, to rola
1 znaczenie posrednikéw nie ulegna zmianie w najblizszym
czasie. Rola posrednika jako partnera, zaréwno dla zakladéw
ubezpieczen, jak i dla klientdw pozostanie niezwykle
istotna. Jednoczesna duza digitalizacja proceséw sprzeda-
zowych 1 obstugowych pozwala nam poprawiaé¢ do§wiad-
czenia klienta. Klienci oczekuja bardziej aktywnego podejécia
zardwno ze strony zakladdéw ubezpieczen, jak i poSrednikow.
Licza na profesjonalna, szybsza i zdalna obstugg. Te potrzeby
beda dalej wzmacnialy profesjonalizacj¢ poSrednictwa oraz
cyfryzacjg proceséw.
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Gra
w otwarte karty

Moja przygoda z ubezpieczeniami zaczgla si¢ w 2009 r.
Najpierw krétko pracowalem na infolinii jednego z zakladéw
ubezpieczen. Pézniej bytem menedzerem. Jako agent
pracujg ok. 7 lat. W zawodzie agenta najwazniejsze sa uczci-
woS¢ 1 transparentno$¢. Przede wszystkim méwimy i gramy
w otwarte karty z klientem. Nie ubarwiamy rzeczywisto$ci.
Bedac menedzerem zaktadu ubezpieczeni, poznatem trochg
multiagencji krajowych. Unilink niezupetnie byt moim
pierwszym wyborem, poniewaz wcze$niej pracowalem
z multiagencja przejeta przez Unilink. Tym, co mnie ucie-
szylo, byl fakt pozostawienia na stanowisku dotychczasowego
kierownika regionu. Dla mnie to przejgcie nic nie zmienito
na poziomie pierwszego kontaktu z multiagencja.

Obecnie Unilink ma zaawansowane narzg¢dzia sprzeda-
zowe, CRM, narzgdzie do generowania APK — wszystko to
niesamowicie ulatwia pracg i jest pomocne w wykonywaniu
codziennych obowiazkéw. Jest to duza firma, biorac pod
uwagg strukturg i poziom zaawansowania pracownikow, ale
nie odczuwam, zebym si¢ dostat w tryby korporagji.
Obstugujemy klientéw kompleksowo. Najwigcej sprze-
dajemy ubezpieczen komunikacyjnych, ale jesli kto$ chce
si¢ z nami zwiaza¢ na dluzej, a takich klientéw jest sporo,

Michat Bok
Zabrze

zabezpieczamy réwniez jego majatek, mieszkania, domy,
zycie. Zdarza sig, ze klienci cheg zrezygnowaé z dodatkéw,
ktére wydaja im si¢ niepotrzebne. W takiej sytuaciji w trakcie
rozmowy staram si¢ wytlumaczy¢ klientowi, co traci i czym
ryzykuje. Na pewno wzrosta §wiadomo$¢ ubezpieczeniowa
klientéw, w czym paradoksalnie pomogly nam zaréwno
pandemia, jak i obecna sytuacja na rynku polskim i mi¢dzy-
narodowym, m.in. wojna, trudnos$¢ w dostgpnosci towarow.
Ludzie czuja zagrozenie, wigc potrzebuja zabezpieczenia na
wypadek, gdyby im si¢ cos§ stato.

W Olimpiadzie Wiedzy Ubezpieczeniowej, zorganizowanej
przez Unilinka postanowilem wziaé udziat ze wzgledu na
mgska cheé rywalizacji 1 przy okazji ch¢é sprawdzenia swojej
wiedzy. Poréwnania jej z wiedza pozostatych uczestnikéw.
Gdy si¢ dowiedzialem, ze wygratem, bytem zaskoczony, bo
rywalizacja byla na bardzo wysokim poziomie, a poziom
finatowej 10-tki byl bardzo wyréwnany. Na pewno jest
to duza satysfakcja i olbrzymia rado$é. Ale uwazam, ze na
sukces sklada si¢ zawsze w 80% wiedza, w 20% szczeScie.
Wszystko zalezy od tego, na jakie tematy trafimy. Kazdy ma
tematy, w ktorych czuje si¢ bardzo dobrze i takie, ktdre mniej
lubi. Mnie si¢ udato! O
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/aufanie do nas
| do ubezpieczyciel

Aby dobrze obstuzyé klienta, bardzo wazne jest zaangazo-
wanie. Pracg z kazdym klientem rozpoczynam od analizy
potrzeb (APK). Waznym aspektem tej analizy jest ustalenie
z klientem jego oczekiwan. Czasami trzeba zadaé bardzo
szczegblowe pytania, na podstawie ktdrych dobieram odpo-
wiedni produkt ubezpieczeniowy. Praca agenta ubezpiecze-
niowego w duzej mierze koncentruje si¢ na stuchaniu. To
jedyna droga, by poznaé prawdziwe potrzeby rozmdwecy.
Umiej¢tnosci stuchania mozna si¢ nauczyé, jednak
bardzo wazne s3 naturalne predyspozycje i ch¢é poznania
drugiego czlowicka. Otwarto$¢ na rozmdéweg wyczuwana
jest podczas spotkania. Pozwala na budowanie indywidu-
lanej wigzi z klientem. Istotna jest réwniez komunika-
tywnos$¢. Zawdd agenta oparty jest rGwniez na kontakcie
z ludZmi, umiej¢tnosci komunikacji, dotarciu do klienta
poprzez zadawanie pytan i wyciagnigcie wlasciwych wnio-
skow. Z kolei, zeby dobrze klienta zrozumieé, potrzebna
jest empatia. Dzigki niej mamy szans¢ wczué si¢ w sytu-
acj¢ klienta. Agent, ktory stawia si¢ w roli stuchajacego part-
nera, ma duzo wigksze szanse na wlasciwe rozpoznanie
potrzeb klienta. Zdarzaja si¢ sytuacje, kiedy klient nie
tylko chce kupié¢ od nas polisg, ale ma potrzebg rozmowy.
Klient otwiera si¢ przy nas, opowiada, co byto dla niego
problemem, np. ze zglaszat szkodg i nie byt zadowolony

:\\

Wioletta Bukowska
Itawa

z likwidacji. W takiej sytuacji staram si¢ pokazad, ze jego
problem jest dla mnie wazny. Prébujemy wspdlnie wyja-
$nié, gdzie zostal popetniony btad. W naszym zawodzie
trzeba by¢ cierpliwym i wyrozumialym. Np. kiedy$ przy-
szedl do mnie klient, ktdry zazadal zmiany ubezpieczyciela,
poniewaz nie dostat odszkodowania. Poprositam o doku-
menty sprawy, by sprawdzié, co byto przyczyna odmowy.
Okazalo sig, ze klient nie zalaczyl jednego z wymaga-
nych dokumentéw. DostaliSmy brakujacy dokument
1 sprawa zakonczyla si¢ wyplata odszkodowania. Mozli-
wos¢ konsultacji w naglych, trudnych sytuacjach daje
klientowi poczucie bezpieczenistwa. Zatem nawiazujac
relacje z klientem, warto zadba¢ o jego komfort. Mozemy
to uczynié¢ w latwy sposéb: odbierajac telefony, odpisujac
na maile, tak by nie czekat w nieskoficzonosé. Jako agenci
musimy dbaé, by klient nie stracit zaufania do nas, ale
1 do ubezpieczyciela. Zaufanie do firm ubezpieczeniowych
buduje agent. Jesli agent jest wiarygodny, to i firma ubez-
pieczeniowa bgdzie dobrze postrzegana. Wazne, zeby stale
informowac¢ klienta o mozliwych zagrozeniach i przypo-
minaé¢ mu o ubezpieczeniach z innych obszaréw. Podczas
kazdej rozmowy z klientem wracam do analizy potrzeb, by
wiedzied, czy 1 ewentualnie jak zmienily si¢ jego potrzeby
lub cele. Q
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/budowac
dobre relacje

Najistotniejsze w zawodzie agenta jest, zeby to klient sobie
wybrat ofertg dla siebie. Nigdy nie naciskam na zakup oferty
tego ubezpieczenia, ktérego akurat mi brakuje do realizacji
danego kontraktu czy planu. Moja rola — jako doradcy — jest
przedstawié wszystkie oferty, a to klient zdecyduje, co jest dla
niego najlepsze.

O wyborze przeze mnie zawodu agenta zdecydowata doéé
prozaiczna przyczyna. Nie chcialem catego zycia spedzié
w korporacji, w ktorej woéwczas pracowalem. Chciatem
sam decydowac o tym, co bede robil, kiedy, jak czgsto czy
jak duzo. Wazne bylo dla mnie, zeby nie mieé przyslowio-
wego szefa, a w zamian méc samemu decydowaé o tym, jak
wyglada mdj harmonogram dnia.

Jako agent pracujg od szesciu lat. Przez pierwsze 4,5 roku
bylem agentem wyltacznym PZU, a od 1,5 roku jestem
multiagentem, ale nie zdecydowalem si¢ na wspdlprace
z zadng multiagencja. Sam zawieralem umowy z poszcze-
gblnymi ubezpieczycielami. Wezesniejsza praca w PZU

Pawel Cakata

Biatobrzegi

pozwolifa mi zbudowaé na tyle dobre relacje, ze wielu moich
dotychczasowych klientéw zdecydowalo si¢ na zakup polis
w innych zakladach ubezpieczeni. Najwickszym plusem
pracy jako multiagent okazala si¢ mozliwos¢ przedstawienia
klientom ofert wigcej niz jednego ubezpieczyciela. Weze-
$niej moglem zaproponowa¢ wylacznie jedna ofertg, ktora
dla cze¢Sci 0s6b byta zbyt droga, dla innych niedopasowana
do ich potrzeb. Sprzedaz multi otworzyla nowe mozliwosci.
Od czasu pandemii o wyborze oferty przez klienta decyduja
nie tylko cena oraz zakres, ale réwniez mozliwos§é wygod-
nego zawarcia polisy droga zdalna. Z moich do$§wiadczen
wynika, ze klienci zaczg¢li zauwazaé, ze pozostali ubez-
pieczyciele nie ustgpuja zakresowo PZU, a cenowo juz
tak, dlatego cz¢sto wybieraja inne oferty — w ich ocenie
najlepsza dla siebie. A dla mnie to dobro klienta jest
najwazniejsze, poniewaz zadowoleni klienci czy znajomi,
to najlepsze zrédlo pozyskiwania kolejnych potencjalnych
klientéw. O
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Najwazniejszy
Jest klient

Aby z klientem dobrze wspdlpracowaé, czyli zaoferowaé
mu profesjonalng ustugg, mamy réznego rodzaju narzg-
dzia. Np. dobrze skonstruowany system CRM (Zurmo),
ktory pozwala nam sprawnie obstuzy¢ klienta. System sam
przypomina o koficzacych si¢ polisach czy innych waznych
tematach. Od kilku lat jest obowiazek przeprowadzania
analizy potrzeb, ale ta analiza byta zawsze, tylko odby-
wata si¢ przez telefon. UstalaliSmy z klientem, jakie ma
potrzeby, a teraz to jest sformalizowane. Phinance wprowa-
dzito system, ktéry umozliwia przeprowadzenie tej analizy
dostownie w minutg, zeby bylo to proste dla klienta oraz
oszczgdzato moéj czas. Najwazniejszy jest klient i ustuga,
ktéra do niego dociera. Bez narzg¢dzi nie byloby to mozliwe.
Kolejnym waznym aspektem zawodu agenta sa partnerzy,
z ktérymi wspdlpracujemy. W Phinance mocno selekcjo-
nujemy partneréw, gtéwnie ubezpieczycieli, po to, zeby
ustuga byta rzeczywiscie na najwyzszym poziomie. By
produkty, ktore oferujemy klientom, byly wyselekcjono-
wane, a to, co zaproponujemy, mogto dziataé. I wracajac
do pkt 1., najwazniejszy jest klient, wazne, by klient miat
ustugg nie tylko dzisiaj, ale tez jutro, za rok i za 30 lat.
W Phinance stawiamy na diugofalowa pracg z klientem.

Piotr Cichon
Warszawa

Pracuj¢ w branzy 14 lat, i klientéw, ktérych pozyskalem
14 lat temu, do dzisiaj obstuguj¢. W bazie Zurmo prowadzg
notatki, dzigki temu wiem, kiedy si¢ z kim skontaktowa¢
1 w jakiej sprawie.

W Phinance réwniez mocno cenimy obstugg klienta cato-
Sciowo. Ja np. pracuj¢ w dziale ubezpieczenn majatkowych,
ale to nie znaczy, ze moj klient dostanie tylko taka pomoc.
W firmie dzielimy si¢ kompetencjami. Obstuguj¢ wszyst-
kich klientéw w ramach swojej specjalizacji, ubezpieczen
majatkowych, réwniez tych pozyskanych przez innych.
Takie podejScie pozwala nam specjalizowaé w danej dzie-
dzinie, a klient dostaje kompleksowa ustugg.

Czynniki takie jak pandemia, wojna, wysoka inflacja odbi-
jaja si¢ na decyzjach klientéw. Cate moje doroste zycie nie
kojarzg tak wysokiej inflacji. Nie bylo réwniez wojny tak
blisko nas. To wszystko spowodowalo, ze duzo wigcej pytan
pojawia si¢ w dziale ubezpieczen na zycie. Wzrost §wia-
domosci jest widoczny réwniez w dzialach inwestycyj-
nych. Klienci s3 bardziej §wiadomi nie tylko ze wzglgdu
na ostatnie wydarzenia, ale chociazby na sytuacj¢ w ZUS.
Wigkszo$¢ ludzi rozumie, ze musza samodzielnie zabezpie-
czy¢ swoja przysztosé. Q
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UBEZPIECZENIA

Agentem moze
by¢ kazdy, ale...

Najwazniejsze w pracy agenta s3 4 elementy. Pierwszym
jest budowanie relacji z klientem. Gdy nie bg¢dziemy
potrafili jej zbudowad, klient wczesniej czy pdzniej odej-
dzie do innego agenta. Drugim waznym elementem
wspdlpracy jest uczciwo$é wobec klienta. Wychodze
z zalozenia, ze jesli klienta oszukam, np. oferujac mu
nizsza sktadke, a przez to ograniczg zakres ubezpieczenia,
o czym klienta nie poinformujg, to w momencie szkody
b¢dzie on niezadowolony. Wazna jest tez kompleksowa
obstuga klienta. Oferowanie tylko jednego rodzaju ubez-
pieczen, np. majatkowych, ogranicza nasze mozliwosci.
Klient, chcac zabezpieczy¢ si¢ kompleksowo, pdjdzie do
innych agentdw, co moze w przysztosci spowodowac prze-
jecie tego klienta. Czwartym waznym wg mnie aspektem
jest doradztwo. Nie mowig tu o ubezpieczeniu OC ppm,
ktore jest obowiazkowe, ale np. o ubezpieczeniach zycio-
wych badz mieszkan. Doradztwo pozwala dobra¢ ochrong
do rzeczywistych potrzeb klienta. Myslg, ze te 4 elementy
sa najwazniejsze we wspdtpracy z klientem i jednocze$nie
gwarantuja udana wspolprace. Jak wiadomo, kazdy klient
ma inne potrzeby, wigc rozmowg z klientem rozpoczynam

Barbara Cwik
Kruszyn (Bolestawiec)

od przeprowadzenia analizy i oceny jego realnych potrzeb.
Agent powinien lubié ludzi i lubié rozmawiaé z ludzmi.
To podstawa przy zawieraniu umowy ubezpieczenia.
Zeby dobraé¢ odpowiednie ubezpieczenia dla kazdego
klienta, trzeba uzyska¢ od niego odpowiednie informacje.
Najwigksza przyjemno$é sprawia mi zadowolenie moich
klientéw. To motywuje mnie do dalszej pracy. Agentem
moze by¢ kazdy, pod warunkiem, ze bgdzie lubit to, co
robi. Najwazniejsza rzecza w pracy agenta jest praktyka.
Poniewaz to w praktyce najwigcej si¢ uczymy. Klienci
trafiaja do mnie z r6znymi problemami, nie zawsze potrafi¢
od razu odpowiedzieé¢ czy znalez¢é odpowiednie rozwia-
zanie, ale trzeba chcieé¢ poszukaé odpowiedzi i wrécié do
klienta z informacja. Wtedy najwigcej si¢ uczg, a klient
dostaje odpowiednia ochrong.

Decyzjg¢ o wyborze zawodu agenta spowodowata cheé
powrotu do pracy po urlopie macierzynskim. Zaczgtam
od ubezpieczania siebie 1 swojej rodziny, aby spraw-
dzié, czy taka praca mi si¢ spodoba. PéZniej odbytam
potrzebne szkolenia i zacz¢lam pracg jako agent ubez-
pieczeniowy. O
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Witasny biznes pod szyldem PZU

P/ZU zacheca do wspotpracy franczyzowe]

Ubezpieczyciel informuje, ze kazdy, kto mysli o wlasnym biznesie i szuka stabilnego partnera w niepewnych czasach, moze

rozwazyc¢ prowadzenie agencji ubezpieczeniowej. PZU pomaga zostac profesjonalnym agentem. To nic trudnego, firma gwarantuje

mocne wsparcie takze tym, ktorzy nie majg doswiadczenia w ubezpieczeniach. Mozna wiec prowadzic swoj biznes, byc sobie

szefem przy jednoczesnym wsparciu silnej i znanej marki.

Przy ciagle zmieniajacym si¢ rynku ubezpieczeniowym, PZU chce
jeszcze skuteczniej docieraé do klientéw w catym kraju, a agentom
da¢ szansg¢ na podwyzszenie standardéw obstugi 1 pracg w wygod-
nych warunkach. Celem ubezpieczyciela jest posiadanie profesjo-
nalnych biur agentdw w calej Polsce, oferujacych produkty calej
Grupy PZU.

,Jako najwiekszy ubezpieczyciel,
wyznaczamy kierunki rozwoju branzy
i dbamy o najwyzsze standardy jakoSci
obstugi naszych klientow. Program
rozwoju placowek agencyjnych — Agent
3.0, zwieksza dostepno$¢ do naszych
agentow. Mamy blisko 1500 biur
agentow w catej Polsce. Wysoka jako$¢
obstugi w potgczeniu z profesjonalnym
otoczeniem biurowym, wptywaja na zado-
wolenie klientow. Potwierdzajg to otrzy-
mywane wyroznienia, takie jak ,Insty-
tucja Roku” w kategorii ,,Jako$¢ obstugi w placowce”. PZU posiada tez
najszerszy wachlarz produktow, z nami mozna oferowac klientom petng
game ubezpieczen majgtkowych, komunikacyjnych, osobowych, na zycie,
a takze abonamenty zdrowotne.” — méwi Marcin Salata, Dyrektor ds.
Rozwoju Sieci Sprzedazy

PZU pomaga na starcie w biznesie swoim partnerom oraz
zapewnia im najwigksze wsparcie na rynku. Agencje PZU
powstaja na terenie catej Polski, nie tylko w duzych miastach, ale
takze w matych miejscowosciach. Oferta jest idealna dla przed-
sigbiorczych osdb, ktore sa otwarte w relacjach biznesowych
z klientami. To réwniez §wietny spos6b na polaczenie dzialal-
nosci np. biura nieruchomosci, biura podrézy, ustugi ksiggowe,
czy warsztaty samochodowe. Dedykowani Koordynatorzy poma-
gaja przej$é przez caly proces otwarcia biura, bgda tez wsparciem
przy poszukiwaniu odpowiedniego lokalu.

,Brak optat franczyzowych, petne i bezptatne wyposazenie placowki
w meble i wizualizacje, wsparcie menedzerow, specjalne systemy
premiowe, silny brand PZU, mozliwo$¢ sprzedazy produktow z Grupy PZU
(PZU Zycie, PZU SA, PZU Zdrowie, Link4, Alior, Pekao) to tylko niektore
elementy przewagi na rynku franczyzowym. Koszty, ktore wtasciciel biura
ponosi, dotyczg jedynie czynszu za lokal, wynagrodzenia pracownikow
i zapewnienia sprzetu biurowego, jak laptop czy drukarka. Organizujemy
bezpfatne, profesjonalne szkolenia, przeprowadzamy egzaminy na terenie
catej Polski. Oferujemy dogodne terminy i lokalizacje. Mozna dopasowac

oferte wspotpracy do wiasnych potrzeb
i mozliwo$ci, wybierajac jeden z trzech
modeli biznesowych. Dajemy szanse
rozwoju naszym doswiadczonym part-
nerom, a poczatkujgcym utatwiamy
start w biznesie. Oferujemy wsparcie
na kazdym etapie zawodowej drogi.
Zapraszamy do zapoznania Sig z naszg
ofertg i do wspotpracy wszystkich tych,
ktorzy chcieliby rozpocza¢ swojg kariere
w branzy ubezpieczeniowe].” — moéwi
Sebastian Oliszewski, Kierownik
Zespotu Rozwoju Sieci

Otwierajac swoj biznes pod skrzydtami PZU, mozna tez liczy¢ na
wsparcie przy promocji swojego biznesu. Szczegblny nacisk firma
ktadzie na wirtualng obecno$¢ agentéw w sieci. Kazdy z nich moze
mieé wlasny profesjonalny fanpage na Facebooku, a takze strong
internetowa, potaczona z wizytdwka i mapa Google, dzigki ktdrej
agenci z biurem, moga fatwo pokierowaé klientéw do swojej
placowki.

,Pomagamy agentom w zakresie marke-
tingu i promocji biznesu. W 2018 r.
uruchomilismy strone agentpzu.pl. Dzieki
nowej platformie internetowej, na biezaco
informujemy o najnowszych wydarze-
niach, zamieszczamy tu porady ekspertow
i ciekawe wywiady. Opisalismy tam
dokfadnie jak zostac agentem ubezpie-
czeniowym, a takze co zrobic, by otworzy¢
wtasne biuro. Uruchomilismy wygodng
wyszukiwarke agentow w catej Polsce.
Chcemy, aby ta strona byta nowoczesna
i odpowiadafa na potrzeby agentow, dlatego stawiamy na jej ciggty rozwoj.
Utworzylismy kilka tysiecy indywidualnych, profesjonalnych stron interne-
towych naszym agentom, a takze juz blisko 400 fanpage’y na Facebooku.
Bedziemy wspierac i popularyzowa¢ obecnos¢ agentow w internecie, zdajac
sobie sprawe, ze jest to bardzo pozadany przez klientow kanat komunikacji.”
— méwi Marta Zukowska, Koordynator Komunikagji i Promocji
Sieci Partnerskiej

Wigcej informacji o tym jak zosta¢ agentem ubezpieczeniowym
i otworzy¢ wlasne biuro, znajduje si¢ na stronie: www.agentpzu.pl
w zaktadce Franczyza. O
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To maraton,
a nie krotki dystans

W zawodzie agenta trzeba przede wszystkim zdaé sobie
sprawe, ze nie jest to bieg na krétki dystans a maraton.
Mysle, ze bardzo wazne sa tutaj przede wszystkim cierpli-
wos¢ 1 konsekwencja. Kluczowa kwestia jest bazowanie na
relacji, a stali klienci to podstawa. Ponadto, dochodza nowe
osoby, ktére trafiaja do mnie z polecenia, rekomendacji
0s0b korzystajacych z moich ustug.

Uwazam, ze branza ubezpieczeniowa jest dos¢ konserwatywna
i mysle, ze podobnie jak inne, ta réwniez, powinna si¢ otwo-
rzy¢ na takie zagadnienia jak marketing. Dlatego prowadz¢
swdj fanpage na Facebooku oraz jestem cztonkiem grupy
biznesowej BN Jestem przekonany, ze jest to dobry kierunek.
Jezeli chodzi o zaktady ubezpieczen, trzeba przyznaé, ze
bardzo szybko zareagowaly na pandemi¢ Covid-19. Daly
nam narzg¢dzia 1 mozliwo$¢ sprzedazy zdalnej, ktére pozo-
staly z nami do tej pory. Obecnie wiele spraw mozemy zala-
twi¢ mobilnie. Zaproponowane rozwijzania oszcz¢dzaja nasz
czas 1 sa bardzo wygodne. Nie kazdy klient czuje potrzebg
spotkania si¢ twarza w twarz aby sfinalizowa¢ umowg.

Piotr Dajnowicz
Biatystok

Sprzedaj¢ gléwnie ubezpieczenia na zycie (Allianz), ale
zajmujg si¢ takze ubezpieczaniem majatku. W tym zakresie
wspdlpracuje¢ z firma Unilink, ktéra oferuje szeroki
wachlarz mozliwosci.

Pracg w branzy ubezpieczeniowej zaczalem tak naprawdg
przez przypadek, bo trafilem do zawodu jeszcze na
studiach. W tym roku mija 15 lat od poczatku mojej kariery.
Mysle, ze o wyborze zdecydowalo to, ze lubig¢ kontakt
z ludZmi oraz fakt, ze ubezpieczenia daja sporo niezalez-
nosci. Nie zaluj¢ mojego wyboru.

Na podstawie moich wieloletnich obserwacji zauwazam, ze
ubezpieczenia nie przezywaja wickszego kryzysu. Rok do
roku notuj¢ wzrost rzedu 20%. Myslg, ze sa to dobre czasy
dla naszej branzy. Wszyscy si¢ zgodza, ze im lepiej idzie
nam w naszym zawodzie, tym wigksza przyjemnos¢ sprawia
wykonywana praca. Podczas gdy inne branze przezywaja
trudny czas, ubezpieczenia wcigz dobrze sobie radzg. Oczy-
wiscie odbija si¢ to w pewnym stopniu na ubezpieczeniach
ale mimo to sytuacja jest do$¢ stabilna. O
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Stawiam na
specjalizacje

Do najwazniejszych aspektéw w zawodzie agenta zaliczytabym
wiedze, doswiadczenie 1 uczciwo$é w trakcie przedstawienia
oferty klientowi. Ale s3 takze inne umiej¢tnosci potrzebne
w tej pracy. Np. umieje¢tno$é budowania dobrych relacji
z klientem czy umiej¢tno$¢ przetozenia tego, co jest w OWU
na jezyk korzysci dla klienta. Agenci czgsto duzo mowia na
temat produktu, natomiast wazne jest, zeby klient wiedzia,
jakie konkretne korzysci niesie dane rozwiazanie. Trzeba tez
umiejetnie stuchaé, w taki sposob, zeby pdzniej umieé dosto-
sowa¢ dany produkt do jego indywidualnych potrzeb i ocze-
kiwan. Kazdy agent musi réwniez dbaé o swdj rozwdj osobisty,
uczestniczyé w szkoleniach. I, oczywiscie, nie wyobrazam
sobie, ze kto§ wykonuje ten zawdd 1 nie lubi ludzi.

Zawbd agenta wymaga ciaglej aktywnosci 1 samodyscy-
pliny. To nie jest praca, ktéra si¢ koniczy po godzinie 15:00,
dlatego wazna jest dobra organizacja. Staram sig, zeby nikt
nie mial zludzenia, ze jestem do jego dyspozycji, a pdzniej
nie odbieram telefonu. Wychodz¢ z zalozenia, ze jesli kto$
dzwoni p6zno lub w wolny dziefi, to nie dlatego, ze tak
chce, tylko ze co$ si¢ stalo. Wowczas wystarczy, ze podpo-
wiem, co powinien zrobié.

Daria Dzieszuk
Koszalin

Pracuj¢ w branzy 29 lat. Przez wiele lat prowadzilam przed-
stawicielstwo jednej firmy. P6Zniej wspdlnie z mezem
prowadziliSmy multiagencje, zeby moc klientowi wigcej
zaoferowaé. Myslatam, ze wigcej produktdw, to lepsza
oferta dla klienta. Obecnie postawiliSmy na specjalizacjg.
Czyli $wiadomie zrezygnowali$my z oferty zaktadéw ubez-
pieczen majatkowych na rzecz konkretnej specjalizacji.
W naszym przypadku sa to ubezpieczenia na zycie, NNW
szkolne oraz ubezpieczenie psa. Decyzj¢ t¢ podjelismy
dzigki wspdlpracy z Bezpieczny.pl.

BPL oferuje bardzo dobre produkty. Nieocenione jest
roéwniez wsparcie agentéw oraz zaangazowanie prezesa
Bezpiecznego, Andrzeja Adamczyka, ktéry dostarcza nam
narzedzia, genialny model dystrybucyjny oraz leady zainte-
resowanych ubezpieczeniem klientdw.

Wspblnie z mgzem uczestniczymy takze w wystawach
pséw w zwiazku z ubezpieczeniem naszych ukochanych
czworonogdw, ktére mamy w ofercie. Jest to jedyny taki
produkt w Polsce. Wéwczas mamy okazjg, aby porozma-
wiaé z potencjalnymi klientami, hodowcami oraz wystaw-
cami zainteresowanymi naszym produktem. O
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VIENNA INSURANCE GROUP

NNW odNOWA

— nowe rozwigzanie InterRisk,

w ktdrym technologia
wspiera prace Agentdow

Ubezpieczenie NNW odNOWA oferowane przez InterRisk to ciekawe
polgczenie klasycznych ryzyk osobowych (nieszczesliwy wypadek) z ryzykami
w obszarze zdrowia (wsparcie podczas choroby). Dzieki zastosowanym
rozwigzaniom, Agenci zyskali znaczgce wsparcie w swojej pracy.

Na etapie procesu sprzedazy technologia wspiera sprzedawce,
a przede wszystkim ulatwia mu skorzystanie z produktu NNW
0odNOWA w modelu grupowym. Klient otrzymuje spersonali-
zowany oferte, lecz w kilku wariantach do wyboru. Sam podej-
muje decyzjg, ktdra z ofert spelnia jego oczekiwania, a przy
uzyciu kodu QR lub aktywnego linku przechodzi w proces
zakupowy. W tradycyjnym modelu — ubezpieczajacy, ktéry jest
strona umowy grupowej, jest zobowiazany do dostarczenia
przed wyborem wariantu ogélnych warunkéw ubezpieczenia,
nastgpnie zebrania list os6b, ktére przystapia do ubezpieczenia
i finalnie przekazania sktadki na konto ubezpieczyciela. W nowo-
czesnym modelu wspomniane obowiazki realizowane s3 za
posrednictwem technologii.

— W NNW 0dNOWA zastosowalismy dobrze znang z naszych innych
ubezpieczeri osobowych elastyczng konstrukgje, czyli moZliwos¢ wyboru
jednej z 3 opji glownych jako obligatoryjnego zakresu ubezpieczenia oraz
rozszerzenia o tzw. opcje dodatkowe. Jest ich az 27. Rozwigzanie jest
bardzo uniwersalne i dzigki niemu mozemy dotrzec z ofertq zardwno do
klientow indywidualnych, jak i grupowych. — wyjasnia Katarzyna
Rudzka, Dyrektor Departamentu Ubezpieczen Osobo-
wych i Zdrowotnych InterRisk.

InterRisk czgsto wprowadza do ubezpieczefi osobowych elementy
nowatorskie. I tak tez stalo si¢ i tym razem. Oprécz wielu rozsze-
rzen, ktére zwykle znajduja si¢ w produktach NNW dodano
np. ubezpieczenie splaty rat kredytu konsumenckiego (jesli
ubezpieczony przebywal na dtugotrwatym zwolnieniu lekarskim)
czy zwrot kosztow zuzycia gazu i pradu (réwniez w zwiazku
ze zwolnieniem lekarskim lub pobytem w szpitalu po wypadku).
— Polecam szczegdlnie uwadze opcje dodatkowe, przygotowane we wspdt-
pracy z naszymi zewnetrznymi dostawcami, jak Pakiet Medyczny po
nieszczesliwym wypadku, czy Asystent zdrowotny po wypadku
komunikacyjnym. To ciekawe rozwiqzania w ,typowym” NNW. —
stwierdza Katarzyna Rudzka z InterRisk.

Szerszy wachlarz w ofercie produktowej NNW InterRisk
oznacza wigcej korzysci dla ubezpieczonych. Ochrona dziala nie
tylko w przypadku zajicia nieszczesliwego wypadku, ale réwniez
w przypadku choréb rozpoznanych u ubezpieczonego. Takie
rozszerzenie staje si¢ powoli rynkowym standardem. Ubezpie-
czenie InterRisk nie tylko spelnia te standardy, a nawet wykracza
daleko poza nie, oferujac dodatkowo w NNW odNOWA réwniez

KATARZYNA RUDZKA
Dyrektor Departamentu Ubezpieczen
Osobowych i Zdrowotnych InterRisk

Pakiet ONKO czy Pakiet Medyczny. Obie opcje s3 realizo-
wane we wspdlpracy z partnerem medycznym.

W pakiecie ONKO InterRisk oferuje pomoc w przypadku
rozpoznania u ubezpieczonego powaznych choréb jak: nowo-
twor zloliwy, cukrzyca typu I, niewydolnos¢ serca, niewydolnosé
nerek, choroba autoimmunologiczna czy zapalenie opon mzgo-
wo-rdzeniowych. Réwniez dost¢p do drugiej opinii lekarskiej
krajowej oraz telekonsultacje ze specjalistami.

e-Rehabilitacja jako kolejna opcja w NNW odNOWA - to
samodzielna, interaktywna rehabilitacja w domu dedykowana
osobom, ktére ulegly wypadkowi. Klient ma do wyboru model
klasyczny, czyli rehabilitacj¢ pod osobistym nadzorem i zgodnie
z zaleceniami fizjoterapeuty albo z wykorzystaniem technologii —
w domu pod zdalnym nadzorem fizjoterapeuty za poSrednictwem
systeméw teleinformatycznych. Co istotne, klient nie potrzebuje
specjalistycznego sprzgtu. Wystarczy komputer lub tablet z kamera
internetowsy.

TELEMEDYCYNA W PRZYJAZNEJ FORMIE

Eatwy w uzyciu interfejs pozwala klientom InterRisk na szybkie
ustalanie 1 umawianie wizyt. Klient ma do dyspozycji za posred-
nictwem platformy telelemedycznej samoobstugows rezerwacje
czatu/wideo/konsultacji telefonicznej/wizyty oraz konto z historia
medyczna 1 mozliwo$cia pobierania e-recept.

Technologia wspiera InterRisk, stwarzajac wiele mozliwosci
kreowania ofert szytych na miar¢ posrednikéw. Z pozycji 0s6b
odpowiedzialnych za tworzenie produktu jest to fantastyczne
rozwigzanie. Przede wszystkim to jeden produkt w bardzo wielu
odstonach. Agenci wspélpracujacy z InterRisk moga skorzystaé
z predefiniowanych ofert — zaprojektowanych oddzielnie dla
klienta indywidualnego (4 propozycje wariantéw) oraz w modelu
grupowym. Warto dodad, ze InterRisk tworzy cyklicznie oferty
spersonalizowane ciekawe rozwiazania na przyklad dla oséb
wyjezdzajacych na ferie, czy pod katem kontraktéw budowlanych
albo oferty dla firm budowlanych lub wynikajace z potrzeb rynku.
— To dopiero poczqtek, zdecydowanie mamy ambicje byc silnie zauwa-
Zalnwym na rynku sztandarowych i unikatowych rozwiqzaii w obszarze
NNW. Zapraszamy Patistwa do wspdlpracy. — podsumowuje Kata-
rzyna Rudzka z InterRisk. O
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By cieszyc sie
zdrowiem od nowa

Wybierz NNW odNOWA

Sprawdz dlaczego warto?

minimum formalnosci dla ubezpieczajacego — wykorzystanie nowoczesnej technologii
E%: (model hybrydowy — oferte wybiera ubezpieczajacy, QR kod lub aktywny link umozliwiajace
przystapienie do umowy online)

@ unikatowe swiadczenia: zwrot kosztéw pradu i gazu, refundacja spfaty rat kredytu konsumenckiego,
e-wizyty, e-Rehabilitacja, Asystent zdrowotny po wypadku komunikacyjnym, Pakiet Medyczny

elastyczna konstrukcja oraz najszerszy zakres ubezpieczenia na rynku

spersonalizowana oferta nawet dla najbardziej wymagajacych klientéw

Wytaczenia i ograniczenia odpowiedzialnosci zawarte sa w Ogalnych Warunkach Ubezpieczenia NNW odNOWA zatwierdzonych uchwata nr 02/19/07/2022 Zarzadu InterRisk TU S.A. Vienna Insurance Group z dnia 19.07.2022 r. dostepnych na
stronie interrisk.pl. InterRisk Towarzystwo Ubezpieczeri S.A. Vienna Insurance Group z siedziba w Warszawie przy ul. St. Noakowskiego 22, wpisane do rejestru przedsiebiorcow Krajowego Rejestru Sadowego prowadzonego przez Sad Rejonowy
dla m.st. Warszawy w Warszawie, XIl Wydziat Gospodarczy Krajowego Rejestru Sadowego pod nr KRS 0000054136, NIP 526-00-38-806, o kapitale zaktadowym w kwocie 137.640.100,00 PLN (optacony w catosci), prowadzaca dziatalnos¢
ubezpieczeniow i reasekuracyjna w oparciu o zezwolenie Ministra Finanséw DU/905/A/KP/93 z 5 listopada 1993 r. Propozycja ma charakter wyfacznie informacyjny i nie stanowi oferty w rozumieniu art. 66 kodeksu cywilnego.
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UBEZPIECZENIA
% ConbiTon

Pomoc klientowi
W problemie

W ubezpieczeniach nie lubi¢ stowa sprzedawaé, poniewaz
w czasie rozmowy z klientem w ogodle nie myslg o sprze-
dazy. Mysle, jak mu pomdc w problemie, z ktérym do
mnie przychodzi. Czasami wydaje si¢ nam, ze klient powi-
nien posiadac jaki§ produkt ubezpieczeniowy, natomiast on
moze go w ogdle nie potrzebowaé. Np. wszyscy zakladamy,
ze skoro kto$§ ma rodzing, to na pewno jezdzi samochodem,
na pewno wyjezdza na wakacje. Potrzebuje zatem assistance
czy dobrej polisy komunikacyjnej. Tymczasem okazuje sig,
ze nasz klient jest osoba bez prawa jazdy. Do pracy jezdzi
rowerem elektrycznym, a jego rodzina podrézuje autobusem
lub réwniez rowerami. I on w ogdle nie potrzebuje ubez-
pieczenia komunikacyjnego. Natomiast potrzebuje ubezpie-
czenia roweru o duzej wartosci czy assistance rowerowego.

Swiadomos¢ ubezpieczeniowa wérdd klientdw wezrasta, ale
uwazam, ze jest to nasza zastuga — agentéw ubezpieczenio-
wych. Zawsze staram si¢ rozmawiac z klientami o zabez-
pieczeniu zycia. Zamieszczam tez duzo postéw na ten
temat w social mediach. Myslg, ze fatwiej jest nam trafié
z przekazem do oséb, ktére maja doswiadczenia w walce
z choroba, szczegdlnie onkologiczna, czy tez dotkngla ich
$mier¢ bliskiej osoby, albo maja negatywne do$wiadczenia
z systemem ochrony zdrowia w Polsce. Widzg, jak ludzie

Fot. Ewa Miketa Fotografia

Dominika Gola
Gliwice

reaguja na moje posty, w ktérych opisuj¢ konkretne przy-
padki chordb. Czasem pisza: nawet o tym nie pomyslatam. Np.
miatam kiedy$ znajomych, ktérzy stosunkowo niedawno
wykonczyli dom. Nie mysleli o ubezpieczeniu na zycie,
poniewaz nie dopuszczali do siebie mysli, ze w wieku,
w ktérym sa, moga umrze¢. Podczas spotkania u§wiado-
mitam im, ze nie trzeba umieraé, zeby ich sytuacja zmie-
nita si¢ w dramatyczng. Smier¢ w takim przypadku bytaby
najmniejszym problemem, ale jesli ulegna wypadkowi,
w wyniku ktérego nie b¢da w stanie dalej pracowaé, stana
si¢ obcigzeniem dla swojej rodziny. Swiadomos¢ zagrozen
ma wplyw na decyzje ubezpieczeniowe.

Na co dzien wspdlpracuj¢ z multiagencja Conditor.
Bytam $wiadkiem ich wzrastania i rozwoju. Wspaniale si¢
pracuje w zespole ludzi z pasja do ubezpieczefr. Zapewniaja
pomoc merytoryczng i wsparcie marketingowe. Staraja si¢
rozwiazaé i poméc w kazdym problemie, a to jest najwaz-
niejsze, ze nie zostajesz z tym sam. To Conditor pomdgl
mi w otwarciu biura, jego obrandowaniu, projekcie wizy-
towek 1 ulotek czy przygotowaniu reklamy na samochdd.
Jest tez sklep z materialami marketingowymi, z ktérego
mozemy korzystaé w ramach przyznawanej przez agencjg
puli punktéw do wykorzystania na cele marketingowe. O
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Klient ma sig czuc
bezpiecznie

Praca w zawodzie agenta to rodzaj misji oraz profe-
sjonalne doradztwo w ubezpieczeniach. Sprzedawanie
réwna si¢ pomaganie. Odpowiednie poznanie klienta,
jego rodziny, czym si¢ interesuje, jego hobby, jaka prace
wykonuje pozwala odpowiednio dopasowaé rodzaj zabez-
pieczenia dla niego i jego najblizszych. Klient ma si¢ czué
bezpiecznie. Ma wiedzieé, ze nie zostanie sam, ze zawsze
moze liczy¢ na wsparcie, w kazdej sytuacji. Ja nie sprze-
daje polis, ale pomagam klientom.

Zawsze mialam potrzebg, zeby pomagaé ludziom. Dobrze
si¢ czutam, doradzajac innym. Od 5 lat prowadzg wlasna
multiagencjg, ale tez wspolpracujg z duza multiagencja —
Harpie & Orly Sprzedazy, od ktdrej otrzymuj¢ wsparcie,
jezeli sama czego$ nie wiem. Doradcy z multiagencji
podpowiadaja mi, na co zwrbcié uwagg, zeby dobrze
wystawié¢ dang polis¢. Bezcenna pomoc nam agentom
niosa réwniez przedstawiciele wszystkich towarzystw.
Nie tylko zaopatruja nas w gadzety firmowe, ale réwniez
uzupelniaja nasza wiedzg¢ o produktach w danym
towarzystwie.

W pracy z klientami staram si¢ budowa¢ relacje dtugoter-
minowe. Ciagle si¢ zastanawiam nad relacjami z klientem,
w jaki sposéb przeprowadzi¢ rozmowg tak, aby klient
czul si¢ najwazniejszy. Podczas naszej rozmowy zawsze

Agnieszka Gwézdz
Ruda Slaska

informuj¢ o wszystkich produktach, ze u mnie ubezpieczy
nie tylko samochdd, ale réwniez dom/mieszanie, zycie,
firme, podréz, dzieci. Podkre§lam, ze klient moze si¢ do
mnie zwr6cié w kazdej sytuacji. Oferuj¢ opieke komplek-
sowa, tzn. wypowiadam umowy OC, rejestruj¢ sprzedaz
pojazdu, pomagam zlozy¢ szkody zyciowe, doradzam co
zrobié, aby ubezpieczenie bylo najkorzystniejsze.

Praca agenta ubezpieczeniowego bardzo mnie fascynuje,
poniewaz mam mozliwos§¢é codziennie poznawaé nowych
ludzi z przer6znymi pasjami, osoby barwne o bardzo
ciekawych zyciorysach. Kazdy dzien jest inny, co powo-
duje, ze nie mogg si¢ doczekaé na kolejny i czym mnie
zaskoczy.

Prowadz¢ réwniez media spoteczno$ciowe, mam swdj
fanpage na Facebooku, Instagramie, a od niedawna
prowadz¢ réwniez TikTok-a. Staram si¢ tam regularnie
publikowaé posty, by w ten sposéb dotrzeé do wigkszej
liczby klientéw. Ludzie obserwuja mdj profil i nabieraja
zaufania. Trzeba mieé oczy szeroko otwarte na to, co si¢ na
rynku dzieje. Nie mozna si¢ zamykaé na nowe do$wiad-
czenia czy nowe mozliwosci. Tym bardziej, ze internet
daje duze mozliwosci i to w nim buduj¢ swoja marke
osobista. Od czasu pandemii mamy polisy zdalne. Dzi¢ki
temu mogg obstugiwaé klientéw w calej Polsce. O
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Empatia, zyczliwose
| profesjonalizm

Agenta powinny wyrdzniaé przede wszystkim empatia,
zyczliwo$é 1 profesjonalizm. Wiedz¢ ubezpiecze-
niowa mozna nabyé, ale empatyczne podejscie to cos,
co trzeba po prostu posiadaé. Musimy mieé podejscie
do czlowieka, ktérego jesteSmy prywatnym opickunem
ds. finansowych, ale réwniez psychologiem. Wigkszos¢
klientéw trafiajacych pod obsluge agentéw z OVB juz
z nami zostaje.

Staram si¢ réwniez dbaé o wlasny rozwdj. Czytam duzo
ksiazek branzowych, ale tez z zakresu psychologii czy
rozwoju osobistego. Regularnie odbywam tez szkolenia.
OVB dba, by klienci byli obstugiwani na §wiatowym
poziomie. Profesjonalna obstuga wyrdznia agentéw OVB
na rynku. W ubezpieczeniach jest duzo aspektéw praw-
nych, na ktdre trzeba zwrdcié uwagg, zeby klient wiedzial,
ze jest obstugiwany przez kompetentna osobg, ktora
bedzie potrafila wybrnaé z kazdej sytuacji. Branza ubez-
pieczeniowa dynamicznie si¢ zmienia. Produkty, ktére
oferujemy klientom, sa coraz bardziej rozbudowane,
dlatego wazne jest, zeby raz w roku przeprowadzié¢ serwis
klienta w celu dopasowania jego polisy do biezacej sytu-
acji na rynku. Przez rok wiele si¢ moze zmienié. Klien-
towl moze powickszy¢ si¢ rodzina, moze zrobié remont,
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Kaja Karczewska-Staigl
Kotobrzeg

ktory podniesie warto$¢ nieruchomosci, ale moze réwniez
straci¢ pracg.

W naszej pracy widz¢ tez misj¢. Nawiazanie wspdlpracy
z klientem to tak naprawd¢ dopiero poczatek drogi. Przed
nami wiele wspoélnych lat. Jezeli chcemy dobrze skonstru-
owa¢ ochrong, dopasowaé ja do potrzeb naszego klienta,
musimy dowiedzie¢ si¢ o nim jak najwigcej. Klient musi
nam ufaé, wiedzieé, ze moze na nas liczy¢, gdy wydarzy si¢
co$ zlego, ze pomoge mu zglosié szkodg, zeby odszkodo-
wanie zostalo wyplacone.

Covid spowodowal, ze branza ubezpieczeniowa przeszla
odrodzenie. Stal si¢ furtka dla agentéw, by mogli jeszcze
bardziej uswiadamiaé klientéw. Auto czy mieszkanie trzeba
ubezpieczy¢ takze w pandemi, ale ludzie zaczgli réwniez dbaé
o swoje zdrowie i zycie. Teraz wladciwie zadne towarzystwo,
z ktdérym wspolpracujemy, nie ma wykluczenia ze wzgledu
na Covid. Hospitalizacja, powiklania w postaci niewydol-
noéci oddechowej czy $mieré — na wypadek tego wszystkiego
mozemy si¢ ubezpieczy¢. Dzigki koniecznos$ci wdrozenia
pracy zdalnej mozemy obstugiwaé klientdw w catej Polsce.
Wigkszo$¢ polis jest wystawiana elektronicznie, co jest duzym
udogodnieniem dla nas w obstudze, ale réwniez dla klienta,
ktéry moze kupié polis¢ bez wychodzenia z domu. O

\/
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Najwazniejszy jest
kontakt z ludzmi

Dla mnie najwazniejszy w zawodzie agenta jest kontakt
z ludZmi, co osobiScie bardzo lubie. Dzieki kontaktowi
z klientem jesteSmy w stanie poznac¢ go, jego potrzeby, ale
tez nawiazac relacjg, a tym samym, zbudowaé zaufanie.
O sluszno$ci swojej teorii przekonalem si¢ podczas
pandemii Covid-19. Po 3 tygodniach pracy z domu,
mialem ogromnga potrzebg wyjscia do ludzi, spotkania sig
z nimi, odbycia rozmowy twarza w twarz, a nie za pomoca
maila czy telefonu. Osobiste spotkanie to rowniez odpo-
wiednie przygotowanie si¢ do niego, takze wizerunkowe.
Ja potrzebuje takiego przymusu.

Pracg w zawodzie agenta rozpoczalem w 2014 r. Na poczatku
bytem pracownikiem etatowym w PZU. Zdecydowalem sig
jednak przej$¢ na wlasng dziatalnosé, poniewaz w zakladzie
ubezpieczen pracowalem na back office, wigc tak naprawde
nie miatem mozliwosci pracowaé z ludzmi. Postanowitem
zostaé agentem, poniewaz po pierwsze praca ta dawala mozli-
wos¢ kontaktu z ludZmi, po drugie wiazala si¢ z wigkszymi
zarobkami. Decyzja, ktéra podjalem, byta decyzja mojego
zycia — z perspektywy czasu 1 doSwiadczen okazala si¢
stuszna. Obecnie prowadzg biuro w Pificzowie. Zatrudniam
1 osobg, ktdra wspiera mnie w codziennej pracy.

Marcin Kasprzyk
Pificzow

—
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Z kolei o wspbtpracy z Unilinkiem zdecydowaly dobre
warunki, jakie zaproponowata mi multiagencja. Byly to
w mojej ocenie najlepsze warunki wspoélpracy z agen-
tami. Unilink oferuje programy przystosowane do pracy
agenta, ktéra w znacznej mierze ulatwiaja pracg. Dodat-
kowo zaplecze merytoryczne w postaci wsparcia dyrektora
regionalnego, a takze, co niemniej wazne dobre warunki
prowizyjne. Nie planuj¢ zmiany, bo jest mi tutaj po prostu
dobrze. Wspdtpracuje¢ z dyrektorem regionalnym, wigc nie
mam poczucia, ze pracuj¢ w duzej, ogdlnopolskiej sieci.
Chyba dlatego tez wspdlpraca dobrze si¢ uklada. Zawsze,
ilekroé tego potrzebujg, jestem wystuchany, otrzymuje
odpowiedz, pomoc i wsparcie. Myslg, ze praca w ogdl-
nopolskiej multiagencji nie jest pozbawiona rodzinnej
atmosfery.

Najwigcej sprzedaj¢ ubezpieczent komunikacyjnych,
ktére stanowia 80% mojego portfela. Ubezpieczenia
na zycie stanowia ok. 5%. Gdy zacze¢ta si¢ pandemia
widoczny stal si¢ wzrost sprzedazy ubezpieczen zycio-
wych, ale byto to zainteresowanie chwilowe. Obecnie
sprzedaz ubezpieczenh w segmencie zyciowym spadla
o co najmniej potowe. Q
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/apewnienie ochrony
| zadowolenie klienta

Z branza ubezpieczeniowy zwiazany jestem od 2018 roku,
ale przygladalem jej si¢ juz znacznie wczeéniej. Dzigki
znajomym pracujacym w tym obszarze moglem zobaczy¢,
jak w praktyce wyglada praca agenta ubezpieczeniowego.
Pomoglo mi to w podje¢ciu decyzji, postanowitem spré-
bowa¢é wlasnych sit.

Moim najwazniejszym zadaniem jest zadowolenie klienta,
zabezpieczenie jego wszelkich potrzeb ubezpieczenio-
wych, zagwarantowanie mu ochrony. Odbywa si¢ to przy
wsparciu multiagencji, z ktéra pracujg, czyli Diamond
Finance. Pracg z klientem zaczynam od przeprowadzenia
analizy potrzeb, zeby dowiedzieé si¢, co danego klienta
do mnie sprowadza. Czgsto klient przychodzi po ubez-
pieczenie domu czy mieszkania, a moja rolg jest poinfor-
mowanie go, co jeszcze powinna zawieraé polisa mieszka-
niowa. Zwracam uwage na dodatkowe ryzyka. Nastepnie
staram si¢ realnie oszacowaé warto$¢ danego mienia, miesz-
kania, ruchomosci, nieruchomosci, zeby klient miat taka

Mateusz Kolbe
Rogozno

ochrong, z ktérej oboje bedziemy zadowoleni, w przypadku
gdy dojdzie do szkody. Bym mogt spaé spokojnie, staram si¢
wlasciwie dobra¢ sume ubezpieczenia.

Multiagencja Diamond Finance zapewnia wsparcie meryto-
ryczne w zakresie wiedzy nt. nowych produktéw, oferujac
nam szkolenia czy bezposredni kontakt z menedzerem.
Gdy czego$ nie wiem, zawsze mogg si¢ zwrdcié¢ do opie-
kuna i otrzymam pomoc. Multiagencja dostarcza nam
takze narzedzia, np. kalkulator DFS24, ktéry w znacznym
stopniu przyspiesza, ulatwia 1 automatyzuje pracg agenta.
Obecnie widaé zmiany w Swiadomosci klientdw. Na pewno
dla cz¢sci 0s6b najwazniejsze jest to, zeby wyjs$é z biura
z obowiazkowym ubezpieczeniem OC ppm, ale coraz
czgsciej obstuguje klientéw, ktérzy Swiadomie podchodza
do ubezpieczenia OC komunikacyjnego. Zdaja sobie
sprawe z warto$ci swojego pojazdu. Prosza dodatkowo
0 autocasco czy assistance, gdy wytlumaczg im, na czym
polega r6éznica migdzy tymi dwoma produktami. O
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MATERIAL PARTNERA

Aegon:. dobra wspotpraca
| dopasowana oferta

Za nami pracowity rok, ktory stal pod znakiem rozwijania oferty produktowej, proaktywnego budowania
partnerstw sprzedazowych dalszej cyfryzacji procesow. Przed nami kolejny czas intensywnej pracy, bo
chcemy byc jeszcze blizef naszych partnerow i jak najlepiej odpowiadac na potrzeby ich klientow w dosc

wymagajgcych i nieprzewidywalnych warunkach.

PO PIERWSZE: DOPASOWANA OFERTA
Istotne w naszej dzialalnosci jest to, ze
naszym partnerom biznesowym dostar-
czamy kompleksows 1 nowoczesng oferte
ubezpieczen zyciowych, ktére mozna dopa-
sowaé do réznych, cz¢sto zmieniajacych
sie w czasie oczekiwan klientéw i zasob-
nosci ich portfela. Elastycznosé produktéw
jest dla nas kluczowa, bo polisy na zycie
najczesciej zawiera si¢ z nastawieniem, ze
s3 one na lata. Dobrze wigc, jesli mozna je
w czasie dopasowaé do zmieniajacych sig
potrzeb.

Przykladem takiego podejscia jest Aegon
Smart — terminowe ubezpieczenie z male-
jaca suma ubezpieczenia, ktére wprowadzi-
lismy do oferty w polowie ubieglego roku.
Polisa stanowi polaczenie tego, co najlepsze
w termindwce, czyli prostoty, przejrzy-
stosci i dobrej ceny z mozliwoscia stwo-
rzenia planu dostosowanego do indywidu-
alnych potrzeb i zmian wysokosci §wiadczen
w trakcie trwania umowy. Wazna rol¢ w tym procesie odgrywa
doradca, ktéry dzigki dostarczonym przez nas narz¢dziom wspie-
rajacym sprzedaz, ma podglad, czy wybrane parametry ubezpie-
czenia pozwalaja na wystarczajace zabezpieczenie zobowiazan
klienta w czasie. Co niezwykle wazne produkt ten powstat
w odpowiedzi na zapotrzebowanie naszych partneréw bizneso-
wych, ktérzy szukali dla swoich klientdéw atrakcyjnego zabezpie-
czenia ich zobowiazan.

W tym roku planujemy kolejne nowosci oraz modyfikacje
produktowe, ktorym przy$wieca idea jak najlepszego dopasowania.

PO DRUGIE: PARTNER W CENTRUM

W Aegon stawiamy na proaktywne rozwijanie partnerstw sprze-
dazowych, zaréwno dotychczasowych i nowych, jak 1 w ramach
sieci Profitowi. Sposobem na osiagnigcie sukcesu w tym obszarze
jest kompleksowe podejicie do wspélpracy. Na kazdym etapie
procesu — od prezentacji oferty, poprzez wdrozenie i obstuge —
zapewniamy naszym kooperantom petne wsparcie na poziomie
produktowym, szkoleniowym, technologicznym i promocyjnym.
Ponadto mamy w calosci zdalny proces zawarcia i obstugi ubez-
pieczen, uproszczone procedury oraz sprawdzone narzg¢dzia
obstugowe.

W relacji z partnerami staramy si¢ by¢ jak najblizej nich.
Stuchaé i opowiadaé na ich propozycje. JesteSmy otwarci na

Monika Wozniak
dyrektor ds. Kluczowych Partnerow
w Aegon Polska

rozwijanie nowych produktéw w kooperacji
z sieciami sprzedazy, by tworzy¢ dla nich
i ich klientéw nowg warto$é. Niezmiennie
naszym celem jest zapewnienie wysokiego
standardu obstugi poSrednikéw i naszych
klientdw. W relacji z partnerami stawiamy na
najwyzsza jako$¢ serwisu. To nas wyrdznia
1 bedzie wyrdzniato nadal.

PO TRZECIE: INTUICYJNE PROCESY

W Aegon od dluzszego czasu realizujemy
strategi¢ cyfryzacji i upraszczania procesow,
zapewniajac naszym partnerom sprzedazy
i klientom w petlni zdalny, wygodny i efek-
tywny proces sprzedazy oraz obstugi ubezpie-
czen (bez papierdw, drukowania) w ramach
naszej platformy M&j Aegon, ktdra jest zinte-
growana z nasza aplikacja sprzedazows.
Cyfrowy model sprzedazy i obstugi klienta
powoduje, ze proces jest szybszy, bezpieczny
i przede wszystkim bezbt¢dny. Klienci
moga zdalnie ztozy¢ wniosek, podpisad
umowe¢ ubezpieczenia na zycie, ztozyé formularze dodat-
kowe (np. zmieni¢ dane osobowe, ustanowié¢ uposazonego) czy
wypetni¢ dokumenty dotyczace ryzyka. Nie musza drukowaé
dokumentéw oraz podpisywac ich fizycznie, tacznie z podpisem
pod ankieta medyczna. Zeby zwickszyé wygode uzytkownikoéw
formularze s3 juz cz¢$ciowo wypelnione.

Digitalizacja jest naturalna konsekwencja i odpowiedzia na oczeki-
wania wspolczesnego, cyfrowego klienta, ktdry nie wyobraza sobie
zalatwiania spraw tylko stacjonarnie. Zdalne narzg¢dzia wspicraja
agentdw, ktorzy pelnia wiodaca rolg w procesie zawarcia umowy
ubezpieczenia, przeprowadzajac przez niego klienta. Niewat-
pliwa korzyscia dla poSrednika jest usprawnienie sprzedazy. Dzigki
platformie Mdj Aegon czas od ztozenia wniosku do podpisania
dokumentdéw mozna skrécié¢ do jednego kontaktu z klientem.
Wezesniej prawie 60% czasu pracy agenta przed wyslaniem doku-
mentdéw do towarzystwa zajmowalo ich sprawdzanie. W ramach
naszej aplikacji problem znika, bo w cyfrowym procesie automa-
tycznie wylapywane sa braki i blgdy w dokumentacji.

W Aegon jeste$my szcz¢Sliwi, ze nasza praca znajduje uznanie
w oczach partneréw. Potwierdzeniem sa rozwijajace si¢ wspol-
prace z najwigkszymi firmami po$rednictwa finansowego dziala-
jacymi na naszym rynku takimi jak Unilink, CUK Ubezpieczenia,
Phinance czy Grupa ANG. Nasze produkty oraz procesy spra-
wiaja, ze firmy chca z nami zawieraé kolejne umowy agencyjne. 4
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Praca nie pozwala
mi sta¢ w miejscu

Prace w zawodzie agenta zaczatem w 1999 roku. Pig¢ lat
weze$niej poszedtem na szkolenie do Commercial Union.
Poczatki nie byly fatwe, zwlaszcza w przypadku rozméw
o ubezpieczeniu na zycie. Po wejsciu reformy emerytalne;j
w 1999 roku bylo juz prosciej, poniewaz zaczgla wzrastaé
$wiadomos¢ ludzi. To wtedy podjalem decyzjg, ze chce
zawodowo 1 profesjonalnie zajmowac si¢ ubezpieczeniami.
Agent ubezpieczeniowy, gdy nie pracuje, to si¢ szkoli. Tak
jest réwniez w moim przypadku. Z biegiem lat zaczatem
si¢ zmieniaé. Znalaztem wlasny sposéb na prowadzenie
multiagencji. Kompleksowa obstuga klienta, kreatywno$¢,
rozwoj, zmiana, ale przede wszystkim profesjonalizm,
uczciwo$é 1 rzetelno$é — te wszystkie cechy pozwolity mi
na osiagnigcie samodzielno$ci oraz niezalezno$ci finan-
sowej. Nie wspodlpracuj¢ z zadna duza multiagencja, do
wszystkiego doszedlem sam. To, co osiagnatem, zawdzig-
czam wylacznie sobie. Zaczynalem od zera, podpisywatem
umowy bezpo$rednio z kazdym z ubezpieczycieli. Bylo to
duze zobowiazanie — wypracowywanie limitéw, realizacje

Piotr Kolinko
Suwatki

kontraktdw, ale gdy osiagam to wlasna praca, satystakcja jest
zdecydowanie wigksza.

Teraz w okresie kryzysu, wysokiej inflacji i zachorowan,
mozna zauwazy¢ wzrost §wiadomosci w zakresie ubezpie-
czen na zycie. Moja praca nie pozwala mi sta¢ w miejscu.
Klienci sa dla mnie jak przyjaciele, ktérych chcg zabezpie-
czy¢ najlepiej, jak potrafig. Jestem doradca, ktéremu mozna
zaufaé. Do tego przez cale lata dazylem 1 mam nadziejg,
ze mi si¢ udalo. Obstuguj¢ klientéw kompleksowo, od
zawarcia umowy ubezpieczenia, przez doradztwo, po zglo-
szenie szkdd. W trudnych sprawach pomagam klientowi
zglosi¢ szkode.

Chcac sprawdzié swoja wiedz¢ ubezpieczeniowa, postano-
wilem wziaé udzial w Olimpiadzie Wiedzy Ubezpiecze-
niowej Unilinka. Znalazlem ogloszenie w gazecie 1 zglo-
sifem swoje uczestnictwo. Okazalo sig, ze moje 24-letnie
doswiadczenie pozwolito mi zajaé III miejsce wiroéd wszyst-
kich uczestnikdéw olimpiady. Jestem dumny, ze doszedlem
tak daleko. O
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Szkoli€ sie
| poznawac rynek

Praca agenta to nie jest prosty zawod. Zeby go wykonywaé,
trzeba posiadaé¢ duza wiedzg, ale tez na biezaco si¢ szkoli¢
i ciagle poznawa¢ rynek ubezpieczen. Pracg w ubezpiecze-
niach zaczgltam w 1997 r., bedac jeszcze na studiach. Pracg
magisterka pisalam na temat ubezpieczen na zycie. Ubez-
pieczenia to miala by¢ moja pierwsza praca. Jednak na tyle
mnie ta tematyka wciagneta, ze wyszedl zawdd na cale zycie.
Na poczatku zajmowatam si¢ wylacznie ubezpieczeniami
na zycie w Amplico Life. Po jakim§ czasie rynek zaczat
si¢ zmieniaé. Powstawaly nowe firmy, oferujace ubezpie-
czenia majatkowe, dlatego wkrétce zacz¢lam sprzedawad
réwniez produkty ubezpieczycieli majatkowych, od Ergo
Hestii poczawszy. Dzisiaj $miej¢ si¢, ze mam dozywocie
w tym zawodzie. Przede wszystkim jest to praca z ludzmi,
a to najbardziej lubig. Tematyka ubezpieczen jest cickawa
1 wciaz dochodza nowe zagadnienia, a ludzie sa r6zni, wigc
nie sposéb si¢ nig znudzié.

Na klienta patrz¢ kompleksowo. Oczywiscie wiadomo, ze
niektérzy przychodza kupié tylko najtafisze OC komunika-
cyjne. Takich nie podejrzewam, ze zostang na dluzej. Oni

Ewa Konopka
Krakow

zawsze kierujg si¢ cena. Nie naleza do wiernych klientdw.
Nazywam ich poszukiwaczami. Nie wiedza, o co chodzi,
zbieraja po 20 ofert, a pdzniej 1 tak nie wiedza, co wybrac.
Wierny klient ubezpiecza si¢ kompleksowo.

Wiréd moich klientéw, oprécz oséb indywidualnych, jest
duzo firm. Sprzedaj¢ takze ubezpieczenia grupowe na zycie
czy pakiety medyczne. Daz¢ do tego, by moi klienci patrzyli
na ubezpieczenia poprzez moja osobg. Gdy klient pomysli,
ze potrzebuje jakiego$ ubezpieczenia, to b¢dzie wiedzial, ze
trzeba zadzwoni¢ do Ewy Konopki. Chcialabym stworzy¢
marke firmowang swoim imieniem 1 nazwiskiem.

Bylam rozczarowana praca na wylacznosé w Amplico Life.
Taka praca w pewnym momencie zamyka drogg rozwoju,
ale 1 samej sprzedazy. Dlatego zdecydowaltam si¢ na wspot-
pracg z Alwis & Secura, do ktérej przekonato mnie to, ze
jest to duza 1 rozwijajaca si¢ multiagencja. Zawsze otrzy-
muj¢ pomoc, gdy tylko jej potrzebujg. Cz¢$¢é umoéw
mam podpisanych bezposrednio. Dywersyfikacja daje mi
poczucie bezpieczenistwa, ze jesli z jedna z firm co$ si¢ nie
ulozy, nie tracg wszystkiego. O




PERSPEKTYWA AGENTA

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

\'
VIVIAMO

UBEZPIECZAMY

Ubezpieczenie
ma znaczenie

APK
— czyli ustyszec
klienta

Zawdd agenta to ciagle podnoszenie kompetencji. Trzeba
stale aktualizowaé wiedz¢ produktows i rynkowa, bo to
zmienny rynek pod wzgledem ustawowym, ale przede
wszystkim produktéw. Ubezpieczyciele ciagle zmieniaja
og6lne warunki, a my musimy by¢ z nimi na biezaco, zeby
t¢ wiedzg przekazywaé klientom.

W odniesieniu do klienta trzeba by¢ uczciwym i transpa-
rentnym. Agent ubezpieczeniowy to zawdd publicznego
zaufania. Zdarzaja si¢ sytuacje, ze klienci przychodza nie
zawsze z fatwymi sytuacjami, np. zmart kto$ najblizszy,
wigc niezbgdna jest tez empatia. Podstawowym narzedziem
w zawodzie agenta jest APK. Dobre APK pozwala ustyszed,
z czym konkretnie przychodzi klient.

Mozna powiedzied, ze ubezpieczenia wyssalem z mlekiem
matki. Moja mama pracuje w ubezpieczeniach od 30 lat, ale
jest wierna jednej firmie, PZU Zycie. Zajmuje si¢ grupo-
wymi ubezpieczeniami na zycie. Gdy bytem dzieckiem,
czasem mama zabierala mnie ze soba do klientéw. Miatem
wlasng teczke z ulotkami, ktére juz wtedy rozdawatem

Marcin Kowalski ~ ¢
Pleszew

klientom. A tak naprawde¢ pracg zaczatem po studiach.
Poszedlem w §lady mamy i zajalem si¢ ubezpieczeniami
grupowymi w PZU w pionie klienta korporacyjnego.
Bylem agentem wylacznym przez 9 lat. Ale z czasem i rynek
wymagal czego§ wigcej, 1 ja zaczatem potrzebowaé mozli-
wosci rozwoju, roznych ofert z réznych firm. Niedtugo
minie 2 lata, odkad zaczatem wspolprace z Viviamo.

W sumie w ubezpieczeniach pracujg 13 lat. Najpierw byty
ubezpieczenia na zycie i z potrzeby klientéw wszedlem
réwniez w segment ubezpieczen majatkowych. Dzi§ moje
proporcje si¢ odwrdcity — 90% stanowia ubezpieczenia
majatkowe 1 10% na zycie.

Poniewaz jako multiagent zaczalem pracowaé w pandemii,
widze bardzo duza zmiane w §wiadomosci klientéw. Wielu
z nich pandemia dotkneta osobiscie, albo styszeli o zgonach
wérdd znajomych. Ludzie zacze¢li mysleé o zabezpieczaniu
siebie i swoich bliskich w przypadku nie tyle zachorowania,
ile wlasnej $mierci. Rolg agenta jest informowa¢ klienta
o mozliwych zagrozeniach. Q
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Rzetelnose
przede wszystkim

Bardzo lubig pracowaé z klientami. Kontakt z ludZmi daje
mi duzo satystakeji. Drogg zawodows rozpoczgtam weze-
$nie, bo w wicku 20 lat, bezposrednio po liceum. Praca
agenta zainspirowata mnie tak bardzo, ze wiedziatam, ze
chcg si¢ tym zajmowad. Z biegiem lat pracowatam tez na
stanowisku menedzera zespotu agentéw, ale zawsze mialam
potrzebg, bezposredniej pracy z klientami. We wrze$niu
w 2019 r. otworzylam swoje biuro we wspdlpracy z Polisa
Expert. Jestem bardzo zadowolona, bo mogg si¢ w petni
poswigcié pracy z ludZmi, obstudze, doradztwu i czujg si¢
spelniona. Gdy otrzymalam propozycj¢ od szefowej Polisy
Expert otwarcia biura, nie zastanawialam si¢ ani chwili.
Mamy bardzo duze wsparcie obstugowe 1 szkoleniowe.
Dzicki temu ja mogg si¢ skupié na obstudze klienta.

W zawodzie agenta najwazniejsze sa kompetencja i rzetel-
no$¢é. Dostosowanie oferty do potrzeb klienta, ale przede
wszystkim poznanie jego potrzeb. Czasami klient przy-
chodzi do nas i tak naprawdg nie wie, czego potrzebuje.
Trzeba sformulowac analizg potrzeb i przedstawié ofertg,
zeby byl pewny, ze faktycznie jest dobrze obstuzony, ma
wiasciwie dobrany zakres. Czy to jest ubezpieczenie domu,

Jolanta Kubacka
Konin

samochodu, czy na zycie — rzetelno$¢ przede wszystkim.
Tak, zeby klient byl pewny, ze wybrat wlasciwa polisg
1 o taki zakres mu chodzilo.

Praca multiagenta daje zupelnie inne mozliwosci 1 otwiera
nowe horyzonty, niz praca na etacie w zakladzie ubezpie-
czen, nawet na stanowisku menedzerskim. Mogg tak powie-
dzieé, poniewaz przez kilkanascie lat si¢ zajmowatam obsluga
klienta na etacie. B¢dac multiagentem, mozna poréwnaé
wicele ofert na rynku, poréwnaé ich zakresy. Prowadzac
wlasne biuro bardzo si¢ rozwin¢tam pod katem wiedzy
merytorycznej i pordwnawczej. Mam tez duzo szersza
ofertg dla klienta. Mogg dopasowaé produkty, bo wiadomo
w kazdej firmie, mimo ze produkty si¢ podobnic nazy-
waja, to jednak s3 inne. Inne s3 tez mozliwo$ci negocja-
cyjne. Polisa Expert bardzo nas wspiera réwniez w pozyski-
waniu budzetéw, rabatéw. Pracujac z Polisa Expert, nie mam
narzuconych limitdw przypisu przez danego ubezpieczy-
ciela. Poniewaz jest on liczony jako cato$é. Progi prowizyjne
sa tez korzystniejsze, poniewaz Polisa Expert traktowana
jako catos¢ w kazdym zakladzie ubezpieczenn ma duzo lepsze
wyniki, a dla nas partneréw jest to bardzo korzystne. Q
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Solidnosc, wiedza
| odpowiednie
podejscie

Agentami ubezpieczeniowymi jesteSmy od ponad 20 lat.
Whasciwego podejscia do zawodu nauczyl nas Andrzej Jeska.
Szkolenie i pozytywna energia, jaka nam ten czlowiek prze-
kazat podczas pierwszego spotkania, spowodowaly, ze posta-
nowili$my zosta¢ agentami ubezpieczeniowymi. Zaczyna-
liSmy od ubezpieczen zyciowych. Obecnie sprzedajemy
zardwno ubezpieczenia majatkowe, jak i zyciowe. Ubezpie-
czenia zyciowe s3 trudne, ale jesli chcemy zapewniaé klien-
towi kompleksowa obstuge, nie mozemy si¢ ich baé. Patrzac
przez pryzmat naszego dwudziestoparoletniego doswiad-
czenia w zawodzie, §wiadomos¢ klienta w zakresie ubezpie-
czen zyciowych w ostatnim czasie znaczaco wzrosta. W duzym
stopniu przyczynila si¢ do tego pandemia, ktéra miata tez
wplyw na wzrost sprzedazy w segmencie ubezpieczeni zycio-
wych. Ubezpieczenia docenia si¢ wtedy, gdy dochodzi do
szk6d 1s3 wyplaty Swiadczeni. U czgsci 0s6b brak ubezpieczen
zyciowych jest spowodowany brakiem pienigdzy. Wiele oséb
chcialoby, ale ich po prostu nie staé. Doradzam jednak swoim
klientom, ze lepiej mie¢ mniejsze, niz nie mieé w ogdle.

Dzisiaj po 20 latach wiemy, ze najwazniejsze w zawodzie
agenta s3 solidno$¢, wiedza i odpowiednie podejscie do

Alicja i Andrzej Lesko
Werbkowice, Hrubieszow

klienta. Wyszukanie produktu, ktory jest zgodny z potrze-
bami ubezpieczeniowymi klienta. W pracy agenta bardzo
istotny jest rOwniez tzw. serwis. Dbanie, zeby klienci
na czas mieli przygotowane oferty na kolejne lata. By
w razie szkdd, zar6wno majatkowych, jak i zyciowych,
pomdc im wystaé zgloszenie o wyplatg odszkodowania
lub $wiadczenia. Wazne, by nie zostawia¢ klienta samego.
Nie skupiaé si¢ wylacznie na sprzedazy, ale tez oferowaé
klientom pomoc. Oczywiscie nie chodzi o to, zeby$my za
nich zglaszali te szkody, ale by poméc im krok po kroku
przej$é proces zgloszenia.

Wspdtpracujemy z grupa RBG, bo maja nowoczesne podej-
Scie do ubezpieczen. Wszystko jest tam na czas. Szeroka
gama szkolen online, ktére sa w dzisiejszych czasach
podstawa, bo nikt nie ma czasu jezdzié¢ po calej Polsce
1 si¢ szkolié¢. Bardzo dobra obstuga agentéw. Wszystkie
sprawy zglaszane do grupy zalatwiane s3 bardzo sprawnie.
To nowoczesna firma na wysokim poziomie. W ostatnim
czasie wdrozyli krotkie filmy reklamowe, w ktérych
wspolnie wzigliSmy udzial. Pozwala nam to zwickszy¢
efekty w sprzedazy ubezpieczeni. Q
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Klient, agent | firma
— naczynia potaczone

W ubezpieczeniach najistotniejsze sa 3 pojecia: klient, agent
i firma — to naczynia potaczone. Sensem mojej pracy jako
agenta jest rozpoznanie i zaspokojenie potrzeb ubezpiecze-
niowych klienta i zbudowanie dobrej, dlugotrwatej relagji.
Mam poczucie odpowiedzialnosci za zycie oraz majatek
moich klientdéw. Dlatego bardzo wazne sa: zapewnienie
sobie ciaglego rozwoju, otwarto$¢, konsekwencja i szcze-
ro$¢. Warto tez wierzy¢ we wlasne sily i przede wszystkim
w moc ubezpieczen. Poczatkujacy agent szybko staje przed
dylematem, czy chce by¢ doradca, czy sprzedawca. Jesli ma
si¢ presj¢ zarabiania, trudno by¢ dobrym doradca. Nie da si¢
nim by¢ réwniez, nie posiadajac szerokiej wiedzy na temat
produktéw ubezpieczeniowych. Firma — czyli przedsigbior-
stwo, ktdrego jesteSmy wlascicielem lub dla ktérego pracu-
jemy — wymaga od nas gotowosci do budowania stabilnego
biznesu i rozpoznawalnej marki, ktéra cieszy si¢ uznaniem
klientéw. Firma bedzie si¢ rozwijaé, jesli zadbamy o klienta
i o siebie jako agenta. Firma bedzie si¢ rozwijaé, jesli klient
bedzie zadowolony, a stanie si¢ tak, gdy zapewnimy mu
odpowiedni poziom doradztwa poprzez ciagle zdobywanie
wiedzy czy doskonalenie technik sprzedazowych. Za cel
stawiam sobie budowanie $wiadomosci klientéw na temat

Adela tabecka

Naruszewo

ubezpieczen, dlatego zacz¢lam nagrywaé krétkie, humory-
styczne filmy, ktére publikuj¢ na swoim profilu na Face-
booku, a ktére cieszg si¢ popularno$cia wiréd odbiorcow.
Sa to przygody Jadzki i Kazika, ktérym ciagle co$ si¢ przy-
trafia. Wymyslam jakie§ ryzyko, szkodg i pokazuje, w jakich
sytuacjach ubezpieczenie moze si¢ przydaé oraz dlaczego
jest wazne. Nastgpnie jako narrator podsumowuj¢ przed-
stawiong sytuacj¢. Celem tych filméw jest przyblizenie
zagadnienl ubezpieczeniowych, ktérych ludzie czg¢sto nie
rozumieja.

Dzigki wsparciu ze strony Domu Ubezpieczeniowego
Spectrum, z ktérym wspolpracujg, udato mi si¢ stwo-
rzy¢ sp6jna marke, rozpoznawang w najblizszej okolicy.
Dom Ubezpieczeniowy Spectrum zapewnia dostep do
szkolen, eksperckiej wiedzy, wsparcie informatykéw,
grafikow, koordynatoréw oraz oséb z bogatym doswiad-
czeniem na rynku ubezpieczefi. Doceniam komfort pracy
w systemie SADUS. To narze¢dzie automatyzuje moja
pracg, usprawnia obstugg i pozwala skupi¢ si¢ na kliencie.
W systemie mam tez dostgp do czgsto aktualizowane;]
bazy szkoleniowej, z ktdrej mogg korzystaé, by rozwijaé
si¢ w roli doradcy. O
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Wsparcie, jakie
moge dac klientom

Praca agenta to nie jest wylacznie sprzedaz oferty ubezpie-
czeniowej, po ktdra przychodzi klient. Przede wszystkim
chodzi o uswiadomienie mu potrzeb, ktére faktycznie
posiada, oraz sytuacji zagrozen, w jakich moze si¢ znalezé.
Najwazniejsze jest wsparcie, jakie ja moge da¢ moim
klientom. Czg¢sto klient przychodzi po OC na przy-
czepke, a okazuje si¢, ze ma niezabezpieczone majatek czy
zycie swoje 1 swoich najblizszych. Trzeba zadba¢ o klienta
kompleksowo.

Propozycj¢ pracy jako agent ubezpieczeniowy dostatam,
poniewaz znajoma odchodzila na emeryturg. Wezesniej
pracowalam jako przedstawiciel handlowy przez kilka lat,
spedzajac wigkszo$§¢ czasu w samochodzie. Praca przez 8
godzin w biurze byta dla mnie Swietna perspektywa. Ale
gdy zorientowatam si¢, na czym naprawdg ta praca polega,
ze jest to realna pomoc ludziom, odnalaztam swoje miejsce
na ziemi. Mialam do§wiadczenie w rozmowach dotycza-
cych sprzedazy, ale nie zdawatam sobie sprawy, ze praca
agenta ubezpieczeniowego to absolutnie nie jest sprzedaz.
Bo gdy klient przychodzi po $rubke, wychodzi ze Srubka.
Natomiast ubezpieczenia to doradztwo i pomoc. Praca
agenta nie koficzy si¢ w momencie sprzedazy — przyszedl,

Magdalena Malicka

Gliwice

zaplacit i mam prowizj¢. Klient jest realnie zaopieko-
wany przez caly okres trwania polisy. Ostatnio np. zrobi-
lismy akcj¢ w ubezpieczeniach majatkowych, z uwagi
na inflacj¢ 1 wzrost warto$ci nieruchomosci. Zadzwoni-
liSmy do klientéw z calego roku z informacja, ze powinni
podnie$é sumy ubezpieczenia swoich nieruchomosci.
Nasze dzialanie zostato bardzo pozytywnie odebrane. Tym
bardziej, ze zwigkszenie sumy ubezpieczenia na nierucho-
mosci o 50 tys. z1, to dla klienta koszt 12 zI przy zawarciu
aneksu. Klienci dzigkowali, ze mySlimy o nich caly rok,
a nie tylko, gdy koniczy si¢ ubezpieczenie. Co roku przed
Swigtami Bozego Narodzenia robimy tez akcj¢ Swiateczna.
Kazdy klient wychodzi z biura z upominkiem. To réwniez
jest bardzo pozytywnie odbierane. W tym roku kazda osoba
mogta wybraé sobie jaki$ §wiateczny drobiazg, np. Miko-
tajka, zawieszke czy bombke, bez wzgledu na wartosé
zawartej polisy.

Wspbtpracuj¢ z multiagencja Harpie & Orly Sprzedazy.
Mam najlepszy zespdt wsparcia, z ktérym w kazdej chwili
mogg si¢ skontaktowaé. Nawet jesli czego$ nie wiedza,
dowiaduyja si¢ i bardzo szybko wracaja z informacja. Czgsto
zast¢puja nam menedzeréw z zakladéw ubezpieczen. Q
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Kazdy klient
jest wazny

Zanim zaczalem zajmowac¢ si¢ ubezpieczeniami, zajmo-
walem si¢ budowaniem drég. Budownictwem trudnitem
si¢ z uwagi na wyksztalcenie. Jednak pewnego dnia dosze-
dlem do wniosku, ze chciatbym robié co$ innego. Postano-
witem poszukaé inspiracji w serwisie franchising.pl. Zainte-
resowala mnie kategoria finanse 1 ubezpieczenia. Wspélnie
z kolega Krzysztofem Majerowiczem postawiliSmy na ubez-
pieczenia. Z t3 branza miatlem do czynienia z uwagi na
chociazby wlasne potrzeby, natomiast Krzysztof byt agentem
wylacznym w jednym z wiodacych zaktadéw ubezpieczen.
Nasze zainteresowanie wzbudzila multiagencja RCU Ubez-
pieczenia, z ktéra wiasnie mija nam 6 lat wspolpracy. Prze-
konali nas do siebie przede wszystkim rodzinna atmosfera.
Byto to widoczne od samego poczatku. Niekorporacyjne
1 partnerskie podejscie do wspolpracy oraz ciekawa w naszej
ocenie szata graficzna, ktéra zapada w pamig¢. Swietnym
dodatkiem byty fiaty 500 oklejone barwami RCU.

W zawodzie agenta kazdy klient jest wazny. Nie ma dla
nas znaczenia, czy kto$ przychodzi ubezpieczy¢ przy-
czepke za 50 zl, czy firme, gdzie odpowiedzialnosé sigga
kilku, a nawet kilkunastu milionéw. Kazdego staramy
si¢ traktowa¢ tak, zeby czul si¢ wyjatkowo. Wychodzimy

Tomasz Mtynski,
Krzysztof Majerowicz
Swiecie, Chetmza, Grudziadz

z zalozenia, ze podstawg naszych dzialan jest taka obstuga,
jaka sami chcieliby$émy utrzymaé. To procentuje, poniewaz
ludzie czuja zaangazowanie 1 odwzajemniaja je swoja lojal-
noscia. Nie obawiamy si¢ poréwnywarek typu Rankomat
czy Punkta, poniewaz tym, co nas od nich odréznia, jest
fakt, ze zawsze jesteSmy pod telefonem. JesteSmy dostepni
24 godziny na dobg. Wielokrotnie zdarzalo sig, ze trzeba
byto poméc klientowi w §wigta czy w niedzielg. My nie
wylaczamy telefonu o 17.00. Lepiej poméc klientowi
o nietypowej porze, niz spowodowaé, ze jego jedynym
wspomnieniem z wyjazdu, bgdzie to, ze mu assistance nie
zadzialal z przyczyn technicznych.

Bardzo duzo czasu po$wigcamy na edukacj¢ klienta. Klient
wielokrotnie wychodzi od nas nie tylko z OC ppm, ale
z dodatkowymi produktami typu assistance, ubezpieczenie
szyb czy nawet AC lub smart casco. Wielu agentdéw obstu-
guje klienta w spos6b szablonowy. Odnowié, odnowié,
odnowié. My przykltadamy uwage do kazdego klienta.
Zdarza si¢, ze dana osoba czego$ nie ubezpiecza, bo nawet
nie wie, ze moze to zrobié¢. Dzigki temu, ze rozmawiamy,
klienci wiedza wigcej. Co przeklada si¢ na wigksza sprzedaz.
Poniewaz wiedza, ze istnieje taka mozliwosé. O
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Rozpocznij wspotprace

z AGRO Ubezpieczeniami - Towarzystwem Ubezpieczen Wzajemnych

Ubezpieczamy kompleksowo! W naszej ofercie znajdujg sie ubezpieczenia:
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rolne komunikacyjne domoéw i mieszkan podrdine dla firm

Dlaczego AGRO Ubezpieczenia?

® Jestesmy godnym zaufania towarzystwem ubezpieczeniowym
Mamy 20-letnie doswiadczenie na rynku ubezpieczen
Oferujemy atrakcyjne warunki wspodtpracy

Zapewniamy wsparcie merytoryczne i szkolenia dla agentow

Posiadamy intuicyjny, prosty system sprzedazowy

AGRO Ubezpieczenia - Towarzystwo Ubezpieczern Wzajemnych to w 100% polska firma ubezpieczeniowa.
Naszym wtascicielem jest Fundusz Sktadkowy Ubezpieczenia Spotecznego Rolnikow.

Specjalizujemy sie w ubezpieczeniach skierowanych do rolnikdéw i oferujemy m.in. ubezpieczenia upraw rolnych
i zwierzat gospodarskich z doptatami do 65% sktadki z Ministerstwa Rolnictwa i Rozwoju Wsi.

AGRO Ubezpieczenia - Towarzystwo Ubezpieczern Wzajemnych

Naplsz do nas: _ : ul. Rodziny Hiszpanskich 8, 02-685 Warszawa
Wspolpraca @agroubezpleczema.pl www.agroubezpieczenia.pl
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moskwa-ubezpieczenia.pl
dla Ciebie i Twojej rodziny lub firmy

Kartka, ktora stanowi
zabezpieczenie

W pracy agenta kierujg si¢ ludzkim podejsciem do klienta.
Staram si¢ by¢ profesjonalista w tym, co robig. Jestem
rzetelny 1 dokladny. Do kazdego podchodzg indywidulanie,
bo kazdy czlowick jest inny. Ma swoje potrzeby, wyma-
gania. Dla mnie wazne jest, zeby kazda wystawiona przeze
mnie umowa ubezpieczenia spetniata wymagania finansowe
klienta, ale przede wszystkim zakresowe.

Mysle, ze wazny jest rowniez dostgp do technologii.
Rozwdj technologiczny do§¢é mocno wptynal na branzg
ubezpieczeniows, od roku 2000 praca agenta bardzo si¢
zmienita. A pandemia dodatkowo spowodowata, ze wielu
ubezpieczycieli, przy$pieszylto dostgpnosé do pracy zdalnej
z klientem lub ja umozliwilo. Ale ta zmiana nastgpowala
juz wczesniej.

Bardzo wazne jest réwniez poglebianie swojej wiedzy
codziennie. Pracujac z klientami, caly czas poszerzamy
wiedzg, ale trzeba pamigtaé, ze zmieniaja si¢ réwniez prze-
pisy, produkty ubezpieczeniowe, wigc wazne jest, zeby byé
na biezaco. Dlatego czgsto korzystam ze szkolen oferowa-
nych przez ubezpieczycieli oraz czytam ogblne warunki
ubezpieczen.

W zawodzie agenta pracuj¢ od 2015 r. Ubezpieczeniami
od lat zajmuje si¢ moja mama, wigc byt to czynnik, ktory

Mateusz Moskwa 3
Pszow S

pomdégt mi dokonaé wyboru. Myslg, ze mozna powie-
dzieé, ze miatem solidne podstawy rodzinne, zeby zostaé
agentem. Mama przetarla szlaki, widzialem, jak wyglada ta
praca. A poniewaz jestem czlowiekiem, ktéry lubi rozma-
wiaé, dyskutowaé, analizowaé, latwo przyswajam wiedzg
1 lubi ludzi, spodobat mi si¢ ten zawdd. Pracuje w Punkcie
Standard Ergo Hestii, ktdry prowadzimy razem z wspa-
niatym zespolem, ponadto jestem réwniez agentem Warty.
Wspdtpracuj¢ rowniez z multiagencja Unilink, gdzie bardzo
ceni¢ sobie wewngtrzng organizacj¢ pracy multiagencji
i duza skale dzialania.

W ogélnopolskiej Olimpiadzie Wiedzy Ubezpieczeniowej
organizowanej przez Unilink wziatem udzial, zeby spraw-
dzi¢ swoja wiedzg. To byt méj drugi udziat w tym wyda-
rzeniu. Bylo to bardzo cenne i cickawe do§wiadczenie.
Sprawdzitem sig, uzyskujac w ostatniej edycji catkiem dobry
wynik — zajalem II miejsce, znajdujac si¢ w 10 najlepszych
agentdéw w Polsce. Mysle, ze dla klienta wazne jest, ze agent,
ktéry go obstuguje, jest osoba kompetentna, poniewaz ubez-
pieczenie to jest co$, czego nie widaé. Widaé je dopiero,
kiedy co$ si¢ wydarzy. Otrzymujemy kartke papieru, ktora
stanowi nasze zabezpieczenie. Dzigki tej kartce mozna
zabezpieczy¢ wigkszo$¢ swoich obszaréw finansowych. Q
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Pomagamy klientom
doAdo/

Ubezpieczenia pasjonowaly mnie od zawsze, odkad
pamigtam. Wybdér zawodu agenta ubezpieczeniowego byl
w moim przypadku bardzo §wiadomy. Skoficzylem studia
na kierunku Finanse 1 ubezpieczenia. Od razu po uzyskaniu
dyplomu otworzylem swoja firmg¢. Obecnie jestem
w trakcie kolejnych studiéw specjalizacyjnych w zakresie
ubezpieczen.

Tym, co jest najwazniejsze w zawodzie agenta, to kontakt
z klientem. Agent musi by¢ kontaktowy i odpowiedzialny.
Musi mieé dobry kontakt z klientem, ale tez potrafi¢ pomoc
klientowi w réznych sytuacjach. Zaufanie klienta do nas
budujemy na etapie tworzenia oferty, a péZniej zawierania
umowy ubezpieczenia. Juz podczas rozmowy z klientem
jesteSmy w stanie wywnioskowaé, czy zaufa on agentowi,
czy nam zaufa. Jesli klient zawrze u nas polis¢ 1 dojdzie do
szkody, wtedy réwniez moze liczy¢ na nasza pomoc. Poma-
gamy klientom od A do Z.

Ubezpieczeniami zajmujg¢ si¢ od 2008 r., a wspbliprace
z CUK-iem rozpoczalem w 2017 r. Wtedy otworzylem
swoje pierwsze biuro. Obecnie prowadze¢ 3 biura. W Izabe-
linie, Ozarowie Mazowieckim i Piastowie. Zatrudniam

Patryk Orzechowski
Izabelin

3 osoby. A z zong pelnimy rol¢ dodatkowych agentéw.
Ubezpieczam zaréwno majatek, jak i zycie. Staram sig tez
rozwijaé 1 poglebiaé swoja wiedzg szczegblnie w segmencie
zyciowym, poniewaz ubezpieczenie samochodu nie jest
sztuka.

Na przestrzeni lat widaé, jak zmienia si¢ §wiadomo§¢é
klientéw. Oczywiscie obszar ten wymaga jeszcze pracy,
ale $wiadomos¢ klientéw jest coraz wigksza. Coraz wigcej
0sOb ubezpiecza nie tylko to, co musza, ale 1 to, co moga.
Zaczynaja ubezpieczaé nieruchomosci, coraz czgsciej
my$la o ubezpieczeniu na zycie. Myslg, ze mial na to
wplyw covid, ale i to, co si¢ dzieje w tym momencie na
Swiecie. Wojna w Ukrainie spowodowala, ze ludzie zaczgli
mysleé o tym, ze trzeba si¢ zabezpieczyé na wypadek
nieprzewidzianych okoliczno$ci. Niby wojna zawsze byla
wylaczona z ochrony ubezpieczeniowej, ale ludzie inaczej
zaczeli postrzegaé Swiat 1 wlasne zycie. Zaczg¢li mysleé
réwniez o zabezpieczeniu swojej rodziny. A poniewaz
wigkszo§¢ z 0s6b zyje obecnie na kredyt, ludzie checg
zabezpieczy¢ takze swoje rodziny na wypadek, gdyby co$
im sie stalo. O




PERSPEKTYWA AGENTA

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

By klient byt
ubezpieczony,
a nie posiadat
ubezpieczenie

W pracy z klientami stawiam na profesjonalizm 1 rzetelnos¢.
Kazdy klient jest inny. Ma inne do$wiadczenia, inne zasoby,
inne potrzeby. Mimo to cheg, zeby kazdy byl solidnie ubez-
pieczony, a nie po prostu posiadat polis¢ — aby ,,obietnice”
zawarte w umowie staly si¢ realne.

Zdarza sig, ze klient, ktéry do mnie trafia, nie wie
doktadnie, jakiego rodzaju produktu potrzebuje. Moja rola
jest umiejg¢tne zdefiniowanie jego potrzeb oraz zapropo-
nowanie odpowiedniej ochrony. Nie jest to zadanie fatwe.
Klienci nie zawsze potrafia sobie wyobrazié¢ sytuacje, kiedy
w ich najblizszym otoczeniu dochodzi do szkdd, ktore
w jednej chwili pozbawiaja ich poczucia bezpieczeni-
stwa 1 panowania nad sytuacja. Jednak to rola agenta jest
edukowaé, uswiadamiaé, badaé potrzeby i proponowaé
rozwigzania, ktére zapewnia klientom faktyczna pomoc
w sytuacji kryzysowej. Dzigki temu klient nie zostanie
sam z problemem — dobrze dopasowana ochrona ubezpie-
czeniowa zabezpieczy jego interesy. Ponad 90% klientow,
ktérzy trafiaja do mnie do biura, pozostaja ze mng na
dluzej. Nasza wspodtpraca nie koniczy si¢ na jednorazowym
spotkaniu. Staram sig, dzigki jako$ci w obsludze i ofero-
wanych rozwiazaniach, budowa¢é pelne szacunku i zaufania
dlugotrwate relacje.

Jnilink

LIDER UBEZPIECZEN

Agnieszka Perlinska
Wioctawek

W przypadku ubezpieczenr na zycie §wiadomosé klientow,
jak 1ich potrzeba zabezpieczenia zycia i zdrowia jest niska.
Wydaje mi sig, ze wynika to z probleméw podczas zgla-
szania szkéd. Gdy wystapi zdarzenie objgte ubezpiecze-
niem, a klient bl¢dnie zdefiniuje jego zakres, to ubezpie-
czyciel powinien przekwalifikowaé zdarzenie w ramach
zawartej z klientem polisy, a nie odmawia¢ odszkodowania
1 odsytaé klienta z kwitkiem. Edukuj¢ klientéw, iz o ubez-
pieczeniu na zycie warto jest pomysle¢ jak najwcze$niej,
poniewaz wysokos¢ sktadki zalezy nie tylko od zakresu,
ale takze w duzej mierze od wicku i kondycji zdrowotnej
osoby chcacej si¢ ubezpieczyd.

W branzy ubezpieczeniowej pracuj¢ od 2017 r. Poszukujac
zaufanego partnera biznesowego, w 2018 r. zdecydowalam
si¢ na wspdlpracg z multiagencja Unilink. Dzisiaj uwazam,
ze byta to bardzo dobra i trafna decyzja. Jest to partner,
ktérego z pewnoscia mozna nazwacé strategicznym. Jako
najsilniejszy gracz na rynku multiagencyjnym zapewnia
realne wsparcie merytoryczne i marketingowe. Daje
poczucie wspdlpracy z najlepszymi — a to wszystko dzigki
wykwalifikowanej, przystepnej i przyjaznej kadrze pracow-
nikéw gotowych wspieraé agenta w jego codziennej walce
o sukces. O
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MarzyC | odwaznie
realizowac cele

Po zmianie miejsca zamieszkania w 2000 r., bylam zmuszona
poszukaé réwniez nowej pracy. Zostatam agentem
wylacznym PZU, gdzie pracowalam 22 lata. Swictnie
si¢ odnalaztam w tym zawodzie, poniewaz pracowalam
wezesniej w réznych branzach. Znalam branzg rolnicza,
bo rodzice prowadzili gospodarstwo rolne. Pracowatam
m.in. w branzy transportowej czy w ksiggowosci. Jestem
osobg twdrcza 1 lubiaca wyzwania, wige chgtnie podejmo-
watam si¢ nowych, trudnych zagadnien, ubezpieczen. Trak-
towatam to jako nauke, poznawanie innych aspektéw tej
pracy. Ubezpieczatam np. wystawy, zajmowatam si¢ ubez-
pieczeniami finansowymi, ktérych inni si¢ bali. Jednak po
wielu latach praca na wylacznosé przestata przynosi¢ mi
oczekiwang satysfakcje 1 zdecydowanie ograniczata moje
mozliwo$ci. W migdzyczasie mdj syn rozpoczat dziatal-
no$¢ jako multiagent. Przygladajac si¢ jego pracy, dosztam
do wniosku, ze to jest dla mnie droga do dalszego rozwoju.
Dlatego podjgtam wspétpracg z ASE.

Najwazniejsze w zawodzie agenta jest pozytywne nasta-
wienie do pracy 1 kontakt z klientem. Kontakt z czlowie-
kiem 1 wystuchanie go daja duzo mozliwosci. To stuzy
zebraniu informacji, ale jednocze$nie pozwala doradzi¢. Dla

Joanna Pigtkowska
Pabianice

mnie nie jest to wylacznie aspekt zawodowy, ale po prostu
ludzki. Najcenniejsza informacja zwrotna od klientéw jest,
gdy méwia, ze nikt im lepiej nie doradzi. Kierujg si¢ taka
dewiza, ze chcg tak obstuzy¢ klienta, jak sama bym chciata
by¢ obstuzona.

Obecnie zblizam si¢ do wieku emerytalnego, a biorac pod
uwagg, ze praca to cale moje zycie, chcialabym, aby moje
dzieci w przysztosci kontynuowaly to, co zacz¢lam. Dzisiaj
na pewno praca agenta jest bardziej wymagajaca, poniewaz
klient jest bardziej wymagajacy i ma rézne potrzeby.
Jest to zwiazane ze wzrostem zamoznosci 1 popytem na
wiele ustug. Dzisiejszy klient oczekuje wielu rozwiagzan
1 kompleksowej oferty. Dotyczy to zaréwno calego
majatku, pojazdéw, ochrony zycia i zdrowia czy potrzeb
zwigzanych z ubezpieczeniem pracownikéw. Czg¢$¢ ubez-
pieczeft mozna przygotowaé online. I to jest bardzo pozy-
tywy aspekt tej pracy. Jednak przy niektdrych ubezpiecze-
niach spotkanie si¢ i przeanalizowanie pewnych zagadnieni
sa kluczowe. Np. w przypadku MSP warto si¢ spotkaé,
zobaczy¢ dany obiekt czy maszyny. To pomaga przy ocenie
ryzyka i ustaleniu zakresu ubezpieczenia. Warto marzy¢
1 odwaznie realizowaé swoje cele. O
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Odpowiedzialnosc,
produkt, serwis,
technologia, lider

Waznych obszaréw w zawodzie agenta jest co najmniej
kilka. Pozadana jest umiej¢tno$¢ brania odpowiedzialnosci
przez agenta za to, co oferuje klientowi. Mam tu na mysli
dobry produkt, czyli przemyslane rozwiazania, pod ktérymi
nijako mozna si¢ podpisaé. Dobra znajomos¢ posiadanych
produktéw umozliwia trafianie wprost w potrzeby klientéw,
temu celowi stuzy udziat w cotygodniowych szkoleniach.
Wsréd cech osobowosci agenta nie moze zabraknaé wyso-
kiego poziomu empatii, ktéry daje klientowi poczucie,
ze chcemy dla niego jak najlepiej i ze moze na nas liczy¢
réwniez w momencie zglaszania szkody. Wigkszo$¢ infor-
magcji o szkodach moich klientéw trafia rowniez na moja
skrzynke¢ mailowa. Dzigki temu, mogg osobiscie zadbaé
o kompletno$¢ dokumentacji roszczeniowej 1 sprawng
likwidacjg szkody co przeklada si¢ na zadowolenie klientow
ze wspoélpracy i polecanie mnie innym potencjalnym
klientom.

Drugi kluczowy obszar w pracy agenta to nowoczesne tech-
nologie. Zwlaszcza ostatnie lata wykazaly jak uzyteczne
wrecz niecodzowne s3 narzg¢dzia do zdalnej dystrybucji

Barbara Polanska-Matuszek
Starogard Gdanski

ubezpieczen. W sieci Bezpieczny.pl, z ktéra mam przyjem-
no$¢ wspdtpracowaé, zostalam wyposazona we wszelkiego
rodzaju narzgdzia takie jak: wlasna strona internetowa czy
technologia pozwalajaca taczy¢ si¢ z klientem za pomoca
parowania ekranéw na dowolnym urzadzeniu. Dzigki
temu nie ma bariery kilometréw, co pozwala mi dotrze¢
do klientéw w catej Polsce. Technologia pozwala mi taczyé
tradycyjna pracg agenta ubezpieczeniowego w terenie
z praca online. Dzigki czemu jestem w stanie z miesigca na
miesiac zwigkszaé swoja efektywnos¢ i satysfakcje z osiaga-
nych wynikéw sprzedazowych.

Wszystko to nie bytoby mozliwe gdyby nie przynalezno$é
do wspierajacego si¢ zespotu specjalistéw na czele z chary-
zmatycznym liderem, ktéry potrafi wr¢ez porwaé nas do
pracy, zawsze wychodzi naprzeciw naszym potrzebom
1 che¢tnie pomaga rozwigzywaé trudnosci oraz koncentruje
swoje dzialania na naszym doskonaleniu. Ponadto wymysla
nowe metody dziatania, aby zwigkszy¢ nasza skutecznosé.
Takie warunki pracy sprzyjaja rozwojowi i motywuja do
dziatania. O
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Allianz ()

MATERIAL PARTNERA

Dobre perspektywy dla multiagenciji

Punkt zwrotny w rozwoju Allianz Polska

Poprzez akwizycjg Avivy, grupa Allianz nie tylko zobowigzata sie do tworzenia przysztosci polskiego rynku ubezpieczeniowego. Pokazata tez swoje ambicje wzro-
stowe na jednym z najbardziej ekscytujgcych rynkow. To duza szansa dla multiagencji, kiore na tym rynku sg najwigkszym i perspektywicznym kanatem sprzedazy.

Pracowalem do tej pory w ubezpieczeniach
w kilku krajach 1 moja fascynacja polskim
rynkiem wynika z wlasnych do§wiadczen. Impo-
nuje mi przedsigbiorczos¢ i elastyczno$¢ posred-
nikéw, a takze osiagnigta w krotkim czasie dojrza-
fo$¢ produktowa i zaawansowanie cyfrowe.
Niedawna inwestycja grupy Allianz w Polsce,
o warto$ci ponad 2,5 miliarda euro, robi
wrazenie. Ta kwota przekroczyla 20% rocz-
nego zysku operacyjnego grupy, wypracowanego
w ponad 70 krajach. To najwigksza akwizycja
grupy Allianz na $§wiecie od 10 lat. Zarazem byla
to najwigksza transakcja tego rodzaju w polskiej
branzy ubezpieczeniowe;.

Stanowi ona mocne zobowigzanie wobec
polskiego rynku. Zwigksza réwniez nasze ambicje
dotyczace pozycji Allianz w Polsce i przyspiesza
dziatania stuzace ich urzeczywistnieniu.

Gdy rozmawiamy o naszych aspiracjach wzrostowych, jedna rzecz
jest pewna: musimy rosna¢ wraz z multiagentami. Tworza oni prze-
ciez najwigkszy i jeden z najbardziej obiecujacych kanatéw sprze-
dazy na polskim rynku.

Nasze ambicje spotykaja si¢ z wyzwaniami, na jakie napotykat
Allianz Polska, wspdlpracujac z multiagencjami w ostatnich latach.
Pojawia si¢ pytanie — jak zamierzamy wykorzystaé ten wyjatkowy
moment wejScia do pierwszej ligi rynku dla wzrostu biznesu
z multiagencjami? Czy to bedzie punkt zwrotny?

KRYTYKA BYtA FAIR

Gdy ponad dwa lata temu dotaczytem do Allianz Polska, miatem
$wiadomos¢ tych wyzwan. Czasem bylem jednak zaskoczony, jak
partnerzy nas postrzegali. Rozumiatem obiektywna krytyke — nawet
gorzka — niektérych naszych dzialan. Czg¢sto jednak styszalem
opinie: nie rozumiemy tego, co robicie.

Krytyka plynaca od multiagentdéw byla catkowicie fair — podobnie
jak przyznanie przez nas, ze w poprzednich latach nie wszystko
robilismy dobrze w relacjach z nimi. Réwniez fair jest stwierdzenie,
ze z powodu niektérych naszych dziatari multiagenci nie postrzegali
nas jako stabilnego 1 przewidywalnego partnera.

Gdy analizujg nasze relacje z multiagentami widzg, ze byly tez
rzeczy, ktére robilismy nie najgorzej, ale mimo to byly Zle postrze-
gane. Czgsto z powodu stabej komunikagji z naszej strony — lub
nawet jej braku. Nie tylko byliSmy postrzegani jako malo przewi-
dywalni; byliSmy tez niedostatecznie blisko rynku, aby na biezaco
wyjasniaé, co robimy i dlaczego to robimy.

POMYStY NA WZROST

Pamigtajac o tym wszystkim, wracam do pytania, jak chcemy osia-
gnad istotny wzrost w kanale multiagencyjnym. Przede wszystkim
kilka rzeczy robimy od tego roku inaczej — czyli lepiej. PrzyjeliSmy
nowe podejscie, aby by¢ blizej agentéw jako stabilny, przewidy-
walny i konkurencyjny partner biznesowy.

MARTIN KLECHA
czfonek zarzadu TUIR Allianz Polska S.A.

Najbardziej lubi¢ méwié o konkretach, wigc
chcg zwréci¢ uwage na kilka najwazniejszych.

* ZwigkszyliSmy liczbe regionow, aby by¢ blizej
naszych partneréw, a nasi dyrektorzy i mene-
dzerowie mogli wigcej swojego czasu prze-
znaczy¢ na wspdlpracg z multiagentami.
ZmieniliSmy model pracy naszych mene-
dzerdéw w terenie, aby byli bardziej dostgpni
1 aktywni. Réwnocze$nie poprawilismy komu-
nikacje i marketing, aby wzmocni¢ obecnosé
w poszczegdlnych regionach.

Wprowadzilismy nowa taryfe w ubezpieczeniach
komunikacyjnych. Zalezy nam, zeby multiagenci
mogli przewidywalnie budowa¢ portfel tych
ubezpieczen korzystny dla wszystkich stron.
Nowa taryfa odklamuje tez pewne stereotypy
co do naszego podejscia. Najbardziej ciesza nas
pierwsze efekty —juz po paru miesiacach po wprowadzeniu nowej
taryfy sprzedaz w kanale multiagencyjnym wzrosta o 62%! Coraz
wigcej multiagengji przekonuje si¢ do wspotpracy, widzac skokowy
wzrost konwersji. Co czwarta wspdlpracujaca multiagencja zwigk-
szyla sprzedaz polis z logo Allianz o ponad 50%, niektore nawet
2,5-krotnie! Wzrosty na poziomie do 50% odnotowalo az 40%
multiagengji. Liczg, ze to dopiero poczatek rozwoju.
Wprowadzimy system do szybkich kwotacji. W drugiej potowie
tego roku zamierzamy udost¢pni¢ pelng funkcjonalno$é nowo-
czesnego systemu do szybkich kwotacji. Agent po wpisaniu kilku
podstawowych danych o samochodzie i jego wlascicielu otrzyma
ofertg; pozostate dane pozyskamy z zewngetrznych baz danych
takich jak CEP, CEK czy UFG. To bgdzie ogromna pomoc i duza
ulga w codziennej pracy sprzedawcy.

Lepsze produkty i nowosci. Zwickszamy konkurencyjnos¢ naszych
produktéw 1 porzadkujemy katalog po fuzji, biorac tez po uwagg
potrzeby multiagentdéw. Na poczatek, ulepszamy ochrong
w zakresie NNW i assistance w ubezpieczeniach komunikacyj-
nych. Wprowadzamy nowe ubezpieczenie podrézne i ubezpie-
czenie dla matych i rednich firm.

Wiemy, ze osiagni¢cie waznej pozycji w kanale multiagencyjnym
bedzie wymagato cierpliwej pracy. Bedziemy do niej docho-
dzi¢ krok po kroku. Mamy $wiadomo§¢, ze rynek bedzie obser-
wowal 1 ocenial nasze dzialania, zanim obdarzy nas zaufaniem.
Jestem jednak pewien, ze stopniowo wypracujemy sobie miejsce
adekwatne do naszej pozycji rynkowej i zwigkszonego potencjatu.
NaprawiliSmy fundamenty wspolpracy, aby silna marka ubezpiecze-
niowa, jaka jest Allianz, pokazala swoje atuty.

Czytelnicy zadajg sobie pewno pytanie: skad u mnie taka pewno$¢?
Zmiany, o ktérych mowie, wprowadzamy dopiero od szesciu
miesigcy, a juz wyraznie widzimy efekty: wzrost nowej sprzedazy
w multiagencjach, jak i pozytywne opinie od naszych partneréw.
Z tych gloséw partneréw jestem szczegdlnie dumny.

Wyglada na to, ze rynek zaczal na nowo odkrywaé atrakcyjnosé
Allianz. Razem mozemy wigcej! U
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Wejsc w buty klienta

W zawodzie agenta najwazniejsze jest dobrze zbadaé
potrzeby klienta. A zeby to zrobié, trzeba jak najlepiej wejsé
w buty klienta. Dopiero wtedy mozna méwié¢ o doradzaniu,
gdy zrozumiemy indywidualna sytuacj¢ danej osoby. Ja to
nazywam analiza finansows. Spotkanie z klientem trwa
zwykle od 2 do 3 godzin. Zadaj¢ na nim duzo szczegblo-
wych pytan. Moze si¢ okazal, ze dany klient nie potrze-
buje polisy, bo np. ma bardzo duzo $rodkéw wlasnych.
Zamiast zabezpieczenia potrzebuje pomocy w zarza-
dzaniu swoim majatkiem. Ale wiasnie dlatego dobrze jest
by¢ multiagentem, bo mamy dostgp do wielu produktéw
1 mozemy zaoferowaé klientowi np. produkt zwiazany
z oszczedzaniem.

Moja praca w doradztwie to zupelny przypadek. Jednak
miatem szczgscie, ze trafilem do Phinance, ze mdj
dwezesny pracodawca mial olbrzymie doswiadczenie w tym
biznesie 1 uczyl mnie zawodu krok po kroku. Moglem
chlonaé wiedz¢ w ilosciach nieograniczonych. Obecnie
pracuj¢ jako doradca 9. rok. W ciagu tych lat odbytem
ok. 2,5 tys. spotkan z klientami.

Marcin Seweryn
Krakow

Dostrzegam zmiang w §wiadomosci klientdw w ciagu ostat-
nich 3 lat, ale wylacznie w mlodym pokoleniu. Ono nie tyle
zna si¢ na finansach, ile doskonale wie, ze musi si¢ pojawié
u eksperta. Mysle, ze to wynika z dostgpu do informacgji, ale
réwniez z pracy w korporacjach, gdzie mlodzi ludzie ucza sig,
ze od wszystkiego trzeba mieé specjalistg. Mialem ostatnio
klienta, ktdry prowadzi biznes od 3 lat i niesamowicie prze-
placa podatkowo, ale nigdy wcze$niej nie poszed! do doradcy.
Przyprowadzil go 25-letni syn. Ten czlowiek byt bardzo
zszokowany tym, co uslyszal. I jest to kolejny dowdd na to,
ze pokolenie 25-latkéw jest bardziej Swiadome. Dawniej
wiedzg czerpalo si¢ z doSwiadczeni zyciowych, wigc osoba
starsza z zalozenia wiedziata wigcej. Dzisiaj wigcej wie ten,
kto wigcej wiedzy przyswoil. W internecie mozna wylapac
duzo merytorycznych informacji, a mtodzi ludzie po prostu
robig to lepiej. Ja sam wykorzystuj¢ internet do promocji
chociazby swojej osoby i dzialalnosci. Prowadzg strong inter-
netowy oraz konto na Instagramie, gdzie dzielg si¢ swoim
zyciem prywatnym, ale tez wykorzystuje je do celéw rekru-
tacyjnych, do pozyskiwania nowych pracownikéw. 0
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EWA SIDLO

Ustugi Finansowe i Ubezpieczeniowe

Rzetelna analiza
potrzeb

W czasie mojej 20-letniej pracy z klientami doszlam do
wniosku, ze w kontakcie z klientem wazna jest relacja
1 zaufanie klienta do agenta. W pracy agenta wazne jest
doradztwo. Swoja prace w ubezpieczeniach traktuj¢ jako
misj¢ 1 wykorzystuj¢ swoja wiedzg do tego, zeby doradzaé
klientowi, znalez¢é mu odpowiedni produkt i zabezpie-
czy¢ jego majatek, ale przede wszystkim zycie. Przeprowa-
dzenie rzetelnej analizy potrzeb da nam odpowiedzi, czego
klient potrzebuje. Zeby by¢ dobrym doradca, musimy si¢
ciagle rozwijaé. Ciagly rozwdj zapewniaja szkolenia, czy
to organizowane przez ubezpieczycieli, czy przez firmy
zewngtrzne, znanych trenerdéw, np. Fryderyka Karzelka.

Klient musi nam ufaé. Dana osoba musi wiedzieé, ze ma
do czynienia z profesjonalng obstuga. Obecnie ludzie
s3 na pewno bardziej wymagajacy, ale i1 bardziej $wia-
domi niz 20 lat temu. Chociaz ta §wiadomos¢ jest rézna
w zakresie réznych ubezpieczenr. Uwazam, ze segment
ubezpieczen na zycie jest bardziej zaniedbany niz
segment ubezpieczen majatkowych. Zeby te $wiadomosé
podnosié, raz w miesigcu organizuj¢ spotkania infor-
macyjne dla klientéw. Podczas tych spotkan robig taka
analiz¢ potrzeb, opowiadam o ubezpieczeniach na zycie,

Ewa Sidio

Piekoszow, Strawczyn

jakie obszary mozna zabezpieczyé. Tematem, na ktory
kladg¢ szczegdlny nacisk, jest ekspercka opinia medyczna
1 koszty leczenia za granica. Bardzo chcg to rozpropa-
gowal wsréd naszych klientdéw, bo powazne zachoro-
wania czy choroby nowotworowe to zmora naszych
czaséw. Nie jest to drogi produkt i bardzo bym chciata,
zeby klienci byli §wiadomi, ze moga skorzystaé z lepszej
opieki za granica. Np. w Compensie Dystrybucji jest
ekspercka opicka medyczna, w ramach ktdrej otrzymuje
si¢ diagnoz¢ w ciagu 2 tygodni. Ubezpieczyciel wskazuje
3 najlepsze kliniki w Europie, np. w Hiszpanii, we Francji
czy w Niemczech, specjalizujace si¢ w okre$lonych zacho-
rowaniach. Koszt takiego produktu to tyle co wyjscie do
McDonalda czy do restauracji.

W tej chwili jestem w trakcie rejestracji fundacji. Bede
pozyskiwaé $rodki, aby pomagaé ludziom ci¢zko chorym,
samotnym w trudnej sytuacji zyciowej. Dzialalno§é
mojej fundacji bedzie skierowana zwlaszcza do 0séb star-
szych, samotnych, ktérych nie sta¢ na leczenie za granica.
Otwarcie fundagji planuje¢ na 15 kwietnia. Jej celem bedzie
pomoc ludziom, ktérzy nie maja znikad indziej pomocy,
a ktérzy nie zdazyli si¢ ubezpieczyé. Q
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CENTRUM /AS
UBEZPIECZEN

MULTIAGENC.I, UBEZPIECZENIOWA

Uswiadomic
zZagrozenia i potrzeby

Kiedy 10 lat temu dobry znajomy zachorowat na nowo-
twor 1 zmart po roku zmagan z choroba, oboje z m¢zem
przezyliémy szok. ZdaliSmy sobie sprawg, ze gdyby nas
spotkata podobna sytuacja, nie mieliby$my zadnego
zabezpieczenia. To byl moment, w ktérym zdecydowa-
liémy si¢ ubezpieczyé na zycie. Niedlugo pdZniej zginal
cztonek mojej najblizszej rodziny, ktéry osierocil dwoje
nieletnich dzieci. Wtedy podj¢tam decyzjg, zeby wyjsé do
ludzi 1 uSwiadomié¢ im zagrozenia, potrzeby oraz pokazad,
jakie maja mozliwo$ci na wypadek nieprzewidzianych
zdarzen losowych. Decyzja, czy z tego skorzystaja, czy nie,
nalezy do nich. Efektem tych przemyslen byla wspdtpraca
z jednym z zakladéw w zakresie ubezpieczeni na zycie.
Przez 3 lata moja praca polegala na spotkaniach z klien-
tami i rozmowach o tym, co dla nich jest najwazniejsze,
czyli o zdrowiu i zyciu.

Szczegblowe zbadanie potrzeb klienta podczas rozmowy
dawato mi mozliwo$¢ przygotowania polisy, ktora zadziata
w niespodziewanych, cz¢sto drastycznych dla nich okolicz-
noSciach, np. w przypadku powaznego zachorowania
czy $mierci ich badz ich najblizszych. To nie byly tatwe

Aneta Siuda
Przemet

rozmowy. Wiadomo — klienci s3 mniej i bardziej $wiadomi
potrzeb ubezpieczeniowych.

Po 3 latach otworzylam biuro stacjonarne w Przemgcie,
ktére prowadzg do dzisiaj. Przy wsparciu multiagencji Asist
szybko rozwinglam dzialalno$é na lokalnym rynku. Rozsze-
rzajac swoja ofertg o kolejne zaklady ubezpieczen, mogg
zaproponowa¢ klientom réwniez ubezpieczenia komuni-
kacyjne, turystyczne, szkolne, doméw czy firm. Miejsco-
wos$¢ Przemet to w duzej mierze gmina rolnicza. Sprze-
dajac ubezpieczenia rolne, zauwazylam, ze mieszkancy wsi
oplacaja czesto tylko ubezpieczenia obowiazkowe, czyli
OC rolne i ubezpieczenie budynkdw, ktére maja bardzo
waski zakres ochrony. Czgsto byly to polisy z zanizonymi
sumami ubezpieczenia. W rozmowach u$wiadamialam
klientom, ze warto rozszerzy¢ zakres ochrony, zwigkszyé
warto$¢ budynkdw, dokupié np. o OC w zyciu prywatnym.
Dzicki dostgpnosci kilkunastu zaktadéw ubezpieczenn moge
klientowi przedstawié rézne oferty, z ktdrych on wybierze
najlepsza dla siebie. Wszystko odbywa si¢ we wspolpracy
z multiagencja, od ktérej uzyskuj¢ wsparcie merytoryczne
1 fachowe doradztwo. O
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Gfeboka empatia

Dos¢ diugo bytam doradca wylacznie zyciowym i pierwsze,
co mi si¢ nasuwa jako najwazniejsze w zawodzie agenta,
to gle¢boka empatia i umiejg¢tnosé stuchania. Rozmowy
o ubezpieczeniu zyciowym to czg¢sto powazne dyskusje,
dotyczace nierzadko bardzo osobistych szczegdtow.
Dlatego trzeba t¢ rozmowg prowadzi¢ bardzo delikatnie.
Kluczowa jest umiejgtnos$é zadawania wlasciwych pytan,
ktore sktonia rozmoéweg do refleksji. Pewne zagadnienia
omawiamy dogl¢bnie, potrzebne jest wigc zrozumienie
1 duzo taktu. Nie moze ich zabraknaé w trakcie rozmowy
o ubezpieczeniu zyciowym. Gdy klient przychodzi, zeby
ubezpieczy¢ si¢ na zycie, zawsze pytam, czym jest podyk-
towana jego decyzja. Dla mnie jest to duza wskazdwka,
jak z takim klientem rozmawiaé. Czgsto powodem rozpo-
czgcia poszukiwan polisy jest zgon lub cigzka choroba
w najblizszym otoczeniu — wtedy wspélnie zastanawiamy
si¢, z czym zostalaby rodzina klienta, gdyby podobne
zdarzenie dotknglo jego z dnia na dziefi. Natomiast jesli
nie ma konkretnego powodu, klient méwi: ,bo juz czas”,
woéwczas zaczynam od mozliwo$ci nowoczesnych ubezpie-
czen. Potrzeby wychodza w trakcie dyskusji.

Monika Sperzynska
Wroctaw

W swoim portfolio posiadam réwniez ubezpieczenia
majatkowe. Tu empatia schodzi na dalszy plan, licza si¢
twarde liczby i rzetelna wiedza, zwlaszcza w przypadku
multiagenta, poniewaz oferty zakladéw ubezpieczeni
réznia si¢ zazwyczaj szczegdlami, ktdre sa bardzo istotne,
gdy dojdzie do szkody. Dzisiaj tatwo sprzedaje si¢ ubez-
pieczenia. Covid pomégl nam w 2 aspektach. Po pierwsze,
bardzo przyspieszyl mozliwo$¢ wdrozenia proceséw zdal-
nych, zwlaszcza w ubezpieczeniach na zycie, ktére nie
byty wcze$niej mozliwe. Po drugie, zwigkszyt §wiado-
mo$¢ ludzi. Pandemia unaocznila, ze co$§ moze si¢ zdarzyé
nagle. W ciagu 3 ostatnich lat §wiadomoS$¢ klientoéw
wzrosta. Czg¢Sciej niz wezesniej czuja potrzebg zabezpie-
czenia bliskich, gdyby ich zabraklo. Wiele os6b poszu-
kuje ochrony na wypadek $mierci bliskich czy wlasnej,
ale mysla réwniez o polisach na wypadek choroby lub
utraty pracy na jaki§ czas. Do kazdego klienta podchodzg
kompleksowo. Prébuj¢ dowiedzie¢ sig, czego naprawde
potrzebuje, w czym mogg mu pomde. Klient, ktory czuje
si¢ zaopickowany, to prawdziwy skarb i zrédlo warto$cio-
wych rekomendacji. Q
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Uczciwosc,

’

UCZCIWOSC, uczciwosc!

Jest kilka istotnych aspektéw w zawodzie agenta. Po pierwsze
agent powinien pomagaé. Powinni$my wczuwac si¢ w rolg
klienta, tak zeby jak najlepiej dobraé zakres ubezpieczenia.
Zeby tak si¢ stalo, musimy jak najwigcej rozmawiaé
z klientem o tym, co jest dla niego wazne, czego on potrze-
buje, czego si¢ obawia. Jakie ma oczekiwania wobec polisy,
ktéra zamierza zakupié. W naszej branzy duza rolg odgrywa
rowniez stale doskonalenie zawodowe. Fachowa wiedza
pozwala nam by¢ w oczach klienta ekspertem. No 1 oczy-
wiscie empatia. Musimy by¢ otwarci na innych ludzi, na ich
emocje, co pozwala nam budowac relagje z tym klientem.

Jako agent pracuje¢ 12 lat, a z Superpolisa wspdlpra-
cuj¢ od lat 5. Trafitam na staz do ubezpieczenn w wicku
21 lat, kiedy szukalam swojej drogi. Po 1,5-rocznym stazu
w agencji ubezpieczeniowej bardzo mi si¢ spodobat temat
ubezpieczen, polubilam pracg z ludZzmi. P6Zniej 6 lat praco-
walam w agencji w oddziale PZU, a poniewaz chcialam
si¢ dalej rozwijaé, podje¢lam decyzj¢ o podjgciu wspot-
pracy z Superpolisa. Wspolpraca z multiagencja daje duzo
wigcej mozliwosci, poniewaz posiadajac w ofercie produkty
tylko jednej firmy ubezpieczeniowej, nie do korica spro-
stamy wymaganiom klienta. Trzeba mie¢ szeroki wachlarz
produktéw ubezpieczeniowych, zeby klient miat wybér.

Izabela Sucharska
Szamotuty

A my — mozliwo$é dopasowania mu oferty cenowo
1 zakresowo.

W dzisiejszych czasach ludzie s juz bardzo Swiadomi tego,
czego potrzebuja. Moze nie wszyscy, ale tez staramy sig, gdy
klient do nas trafi, uswiadomié¢ mu jego potrzeby. Klienci
wciaz najwigcej kupuja ubezpieczen OC ppm i tych,
ktore sa obowiazkowe. Jednak widaé, ze ludzie zaczynaja
rozumieé, ze warto ubezpieczy¢ mieszkanie nie tylko do
kredytu, ale w ogble warto mieé ubezpieczenie mienia.
Z kolel wzrost zainteresowania ubezpieczeniami na zycie
jest zauwazalny po pandemii. Mamy o wiele wigcej zapytaf
o ubezpieczenia na zycie. Ludzie zaczgli si¢ bardziej intere-
sowac tematem wlasnego zdrowia czy zycia.

Niestety zdarza sig, ze spotykam si¢ w swojej pracy z klien-
tami, ktdrzy trafiaja do mnie od nie do konica uczciwych
agentéw. Np. ostatnio trafit do mnie klient, ktéry dostat
ofertg od innego agenta, w ktdrej §wiadomie skladka byta
policzona za samochdéd osobowy, a nie ci¢gzarowy. Moja
stawka roznita si¢ o 1000 zt. Podobnych sytuacji, w ktérych
uczciwo$¢ agentdw pozostawia wiele do zyczenia, jest
mnodstwo. Dlatego zawsze powtarzam, uczciwosé, uczci-
wos¢, uczciwosé. Uczciwos¢ jest w naszej pracy bardzo
wazna, w stosunku do klienta to podstawa. O
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Swiadomos¢
naszego zawodu

W pracy z klientem najwazniejsza jest Swiadomos¢ naszego
zawodu. Podj¢cie si¢ misji oraz w duzym stopniu edukacja
spoleczenistwa. Naszg rola jest pokazanie klientowi, jakie
s3 konsekwencje braku zabezpieczenia np. w przypadku
groznej choroby, wypadku lub najgorszego — zgonu zywi-
ciela rodziny. Jest to o tyle trudne, ze sprzedajemy co$
nienamacalnego. Jesli osoba bgdaca agentem nie ma
poczucia misji, $wiadomosci, co sprzedaje, w mojej ocenie,
nie be¢dzie dlugo pracowaé w tej branzy, co wigcej, uwazam,
ze nie powinna tego robié. W pracy agenta wazne jest
stuchanie klienta. Naszym zadaniem jest zrozumienie jego
obaw, sytuacji, w ktérej si¢ znajduje. Zrozumienie, czego
klient potrzebuje dzisiaj, w danym momencie, ale réwniez
w przyszlosci, kiedy np. jego dzieci bgda potrzebowaé
$rodkdw na studia, wktad wlasny na mieszkanie czy on sam
jako emeryt przy obnizonych dochodach. Zawsze staram sig¢
zadad sobie pytanie, co bym sobie doradzil, gdybym siebie
spotkal jako doradcg i byt ,w skérze” danego rozmédwey.
I to jest najwazniejsze — relacyjna sprzedaz, rozmowa
bez zadnych schematéw. Szczera. Swiadomoéé potrzeby
naszego fachu oraz podchodzenie do obstugi klienta tak,
jak sami by$my chcieli by¢ obstuzeni.

Artur Szelag
Nysa, Krakéw, Opole

W OVB specjalizujemy si¢ w ubezpieczeniach na zycie oraz
w produktach pozwalajacych budowaé kapital dla klienta.
Podczas APK rozmawiamy o celach i zyczeniach naszych
klientéw, pomagajac im je realizowaé. Tworzymy indywi-
dualnie dobrane plany finansowo-ubezpieczeniowe, ktore
sprawiaja, ze klienci osiagaja swoje cele zaréwno te finan-
sowe (dodatkowe oszczgdnoSci na emeryturze, pomoc
na start w dorostoé¢ dla dzieci, nadptata kredytéw czy po
prostu podr6z marzen), jak i te ubezpieczeniowe, kiedy
klienta spotka w zyciu co$ nieoczekiwanego (np. grozna
choroba, wypadek, niezdolno$¢ do pracy czy zgon). Sprze-
dajemy tez ubezpieczenia grupowe, majatkowe, przy okazji
komunikacyjne, ubezpieczenia nieruchomosci czy NNW
dzieci. Jednak w 80% nasza praca to zabezpieczenie egzy-
stencji klienta. Klienci sa przez nas obslugiwani komplek-
sowo 1 dtugoterminowo.

Czesto klienci OVB zostaja naszymi wspdtpracownikami.
Maja najwazniejsza cechg, czyli Swiadomos$¢é, o ktorej
moéwitem wyzej, a to solidny fundament do pracy. Reszta
to checi 1 wewnetrzna etyka, ktoéra pozwoli zbudowaé im
dodatkowy dochéd lub potgzne przedsigbiorstwa pod
marka OVB. O
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Program Certyfikacji Sieci Agencyjnej ERGO Hestii

Profesjonalizacja

to wiece] niz wiedza

Jestesmy w specyficznym momencie

— rynek agencyjny w ciggu najblizszych kilku lat
bardzo sie zmieni. Program Certyfikacji Sieci
Agencyjnej to odpowiedz ERGO Hestii na
rosngce wymagania, jakie swiat ubezpieczen
stawia przed posrednikami. Klienci majg bardzo
duze oczekiwania w stosunku do agentow.
Dostrzegamy to zwtaszcza w obliczu rozwoju

sektora e-commerce | coraz gtebsze] swiadomosci

ubezpieczeniowe] klientow. Sukces agenta jest
uzalezniony od poziomu jego profesjonalizaci.

| to wiasnie profesjonalizacja zawodu agenta
ubezpieczeniowego jest celem Certyfikacii,
programu, w ktorym w aktualnej edycji bierze
udziat kilkudziesieciu przedstawicieli Multiagencii
Krajowych. Jak rozumiemy idee tego programu?

KURS NA JAKOSC

Wiedza i umiej¢tnosé sprzedazy szerokiego wachlarza ubezpie-
czen bedzie decydujaca dla rozwoju agentdw przyszlosci. Dzi$
klienci wykazuja coraz wigksza Swiadomo$¢ ubezpieczeniows.
Znaja coraz lepiej produkty, wiedza jak z nich korzystaé. Jednak
najwigksza zmiang jest zrozumienie dla kompleksowej ochrony,
potrzeba zabezpieczenia nie tylko mienia, ale takze ryzyk osobo-
wych, czy zycia.

Idea stojaca za powstaniem Programu Certyfikacji bylo podnie-
sienie prestizu zawodu posrednika i zwigkszenie poziomu upraw-
nien. Dlatego zapraszamy do niego zweryfikowanych przez rynek,
do$wiadczonych doradcéw, ktorzy dbaja o kompleksowa ochrong
swoich klientéw.

Owo ,zapraszamy” jest tu kluczowe — w ERGO Hestii sami
wybieramy osobg, ktéra nominujemy do Programu. Uczestnik
przechodzi cykl szkolen, zakonczony egzaminem i przyznaniem
Certyfikatu. Certyfikowani posrednicy otrzymuja duzo wigksze
uprawnienia i decyzyjno$é w prowadzeniu swojego biznesu.
Przenosimy na nich cz¢§é uprawienn pracownikéw ERGO
Hestii. To jednoznaczne z przynalezno$cia do grupy najbardziej

Magdalena Ozdowska
Menedzer Projektu Certyfikaciji Sieci Agencyjnej
w Grupie ERGO Hestia

profesjonalnych doradcéw. Osiagnigcie tego ,stempla jakosci”
przebiega wedltug precyzyjnie zarysowanego planu.

CO WYROZNIA PROGRAM CERTYFIKACJI ERGO HESTII

Program Certyfikacji ERGO Hestii jest z kilku wzgledow
unikatowy. Po pierwsze to kompletny proces, podzielony
na przemys$lane etapy. Zaczynamy od szkolen w wigkszo$ci
stacjonarnych, udzial w ktérych jest obowiazkowy, aby...
moéc przystapié¢ do pisemnego egzaminu. Zwieczeniem tej
drogi jest wreczenie certyfikatu i przekazanie uprawnien.
Po drugie, zdobywecy certyfikatéw otrzymuja uprawnienia,
ktérymi dotad dysponowali wylacznie underwriterzy z centrali
ERGO Hestii. Po trzecie — 1 moze dla wielu najwazniejsze
— wyrdznia nas zaufanie, jakim obdarowujemy uczestnikéw.
Wierzymy w ludzi, ktorzy maja wiedz¢. Wierzymy w ich eksper-
tyz¢ i ufamy, ze zrobia z niej dobry uzytek. Wyrazem tego jest
m.in. mozliwos¢ stosowania klauzul produktowych dostgpnych
wylacznie dla absolwentéw Programu. To wielki rynkowy atut.
To nowe spojrzenie na rynek agencyjny. Wsparcie menedzeréw
sprzedazy czy dyrektoréw w oddziatach wciaz jest i bedzie istotne,
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ale absolwent hestyjnego Programu Certyfikacji staje si¢ jeszcze
bardziej samodzielny. Certyfikowany doradca bedzie mégt dzialaé
na znacznie szerszg skale.

WIEDZA. KOMPETENCJE. UPRAWNIENIA

Program Certyfikacji to jedyny tego rodzaju proces na rynku.
Z pelna $wiadomoscia uzywam stowa ,,proces”, bo to co$ znacznie
pojemniejszego zakresowo niz zwyczajny zastrzyk nowej wiedzy.
To pelny, kompletny proces rozwoju kompetencji, w ktoérym
wynik egzaminu konicowego determinuje uprawnienia agenta.
Dodajmy, nie na zawsze, ale na 5 lat. Przez ten czas absolwenci
Programu otrzymaja dost¢p do dedykowanych im spotkan
i warsztatéw. To nasza firmowa gwarancja, ze posiadacz certyfi-
katu zawsze legitymuje si¢ aktualng wiedza, wciaz si¢ szkoli 1 przy-
swaja nowe kompetencje. Wszystko po to, aby stale zapewniaé
profesjonalna obstuge swoim klientom, aby wlasciwie ,czytac”
ich potrzeby i lepiej ich rozumieé. Wierzg, ze doradcza rola jest
tym elementem, ktéry wyrdznia najlepszych posrednikéw 1 wnosi
Jjakosé w procesie budowania relacji z klientem.

JAK DZIALA CERTYFIKACJA SIECI AGENCYJNEJ ERGO HESTII?
Program sktlada si¢ z 4 gléwnych etapéw: Szkolenie, Egzamin,
Certyfikat, Uprawnienia. Certyfikowani posrednicy podejmuja
wyzwanie zdobycia kolejno 3 poziomdéw uprawnieny, okresla-
nych jako poziomy Gamma, Beta i Alfa. Ich gradacja polega na
stopniowym poszerzaniu posiadanych uprawnienn. Wszystkich
uczestnikdw w pelni wspieraja nasze systemy informatyczne. To
niezwykle istotne dla komfortu codziennej pracy

MIKS SWIATOW

Jako bardzo duzy wyréznik Programu ERGO Hestii nasi dotych-
czasowi absolwenci Certyfikacji wskazuja takze wyjatkowe
polaczenie na linii doradca — centrala ubezpieczyciela. Najlepsi
posrednicy szkoleni s3 przez praktykdw, underwriteréw, tworcodw
produktéw ubezpieczeniowych. Dlatego pomyslnie zdany
egzamin konicowy, oprécz bezcennej wiedzy i unikatowych
uprawnien, zapewnia nie tylko szersze spojrzenie na potrzeby
klienta, ale takze na polski rynek ubezpieczeniowy. Daje uczest-
nikom Programu takze co$ rzadkiego na rynku: perspektywe
towarzystwa ubezpieczeniowego. Zdradzamy i wyjasniamy zasady,
jakimi kierujemy si¢ przy podejmowaniu centralnych decyzji
underwritingowych czy przy tworzeniu produktu.

UNIKATOWY CERTYFIKAT

Ciekawym wyrdznikiem Programu Certyfikacji jest forma samego
certyfikatu. To nie jest zwykly dyplom. To unikat wydany przez
Polska Wytwornig¢ Papieréw WartoSciowych. Posiada swdj niepo-
wtarzalny numer i miejsce w oficjalnym rejestrze certyfikatow
ERGO Hestii.

SPOJRZENIE W PRZYSZt0OSC

W ERGO Hestii korzystamy z potgznego zaplecza analitycznego.
Na tej podstawie potrafimy okreslié, czego mozemy spodziewaé
si¢ w najblizszej przysztosci. Wykorzystujemy t¢ wiedzg¢ do
tworzenia strategii rozwoju sieci agencyjnej. I dzigki certyfikacji
proponujemy agentom konkretny kierunek rozwoju. W efekcie
certyfikowani doradcy sa lepiej przygotowani na dynamicznie
zmieniajacy si¢ rzeczywisto$¢ i wyzwania, jakie niesie przyszlosé..
Ich wyréznikiem jest znajomos¢ i umiejetno$¢ sprzedazy rézno-
rodnych produktéw ubezpieczeniowych — to ogromny atut.

Certyfikacja Sieci Agencyjnej skupia w sobie cechy, ktére uwazamy
za najwazniejsze w naszej branzy — staly rozwdj i wysoki poziom
kompetencji. A agent przyszlosci wlasnie tym be¢dzie zdobywat
konkurencyjna przewagg — kompleksowym doradztwem.

ZADNYCH DROG NA SKROTY

Stala profesjonalizacja sit sprzedazowych to zadanie wymaga-
jace dyscypliny. I to zaréwno od ERGO Hestii, jak i od uczest-
nikéw Programu. Dajemy duzo, ale tez wiele wymagamy.
Wszystkich uczestnikéw obowiazuje koniecznosé przestrze-
gania regul, przejawiajaca si¢ choéby w obowiazkowej obecnosci
na szkoleniach stacjonarnych i online realizowanych w ramach
3-miesi¢cznej sesji szkoleniowej. Dlatego wymagania co do
warunkéw kwalifikacyjnych sa wysokie. Liczba miejsc jest ograni-
czona do 200 na poziomie Gamma i 100 miejsc na poziomie Beta.
Z kolei rozpoczynajaca si¢ w marcu sesja wiosenna to juz 4 edycja
poziomu Gamma 1 3 edycja poziomu Beta, a wiréd oséb zapro-
szonych do udzialu w Programie s3 takze doradcy dziatajacy
w ramach Multiagengji.

W listopadzie poprzedniego roku do najbardziej prestizowego
poziomu Alfa po raz pierwszy zaprosiliSmy najlepszych sposréd
Certyfikowanych doradcéw poziomu Beta — obecnie to jedynie
15 0s6b, ktére juz teraz skupiaja si¢ na zdobyciu najwyzszego
poziomu uprawnien.

Zeby dotrzeé na szczyt piramidy certyfikacyjnej, trzeba przejsé
przez wszystkie poziomy ,wtajemniczenia”. Im blizej poziomu
Alfa, tym jest trudniej, ale wigksza jest tez nagroda.

AGENCI LUBIATO

Warto tez mie¢ swiadomo$¢, ze kazda kolejna edycja jest coraz
lepsza. Dlaczego? Bo sami uczymy si¢ dzigki informacjom
zwrotnym od uczestnikéw. Certyfikacja ERGO Hestii to ,,zywy”
program, ktéry wciaz jest przez nas rozwijany i modyfikowany.
Zostal skonstruowany tak, aby dostarczyé wiedz¢ i narz¢dzia
najbardziej potrzebne agentom w aktualnej rzeczywistosci. Szko-
lenia przybieraja forme¢ wymiany pogladéw i dyskusji. Sa zywe,
wypelnione aktywnoscia. Konstrukcja Programu (formufa warsz-
tatowa, praca w grupach, synergia doSwiadczen sprzedazowych)
sprawia, ze absolwenci stanowia zwarta wsp6lnymi celami oraz
dazeniem do rozwoju i profesjonalizacji ,wspdlnotg certyfiko-
wanych”, wspierajaca si¢ wzajemnie 1 wymieniajaca uwagami,
podnoszacymi jako$¢ ich sprzedazy. To wyjatkowe — nie tylko
w ubezpieczeniach, ale réwniez w §rodowisku sprzedazowym
jako takim. Dzigki temu stale utwierdzamy si¢ w przekonaniu,
ze warto rozmawiaé, warto stuchaé i warto pytac o perspektywe
drugiej strony. Wiemy z rozmdw, ze nasi uczestnicy to czuja
1 doceniaja.

TAKZE DLA MULTIAGENTOW

Certyfikacja ERGO Hestii po pierwsze wzmacnia kompetencje
agentow i poszerza ich wiedzg, a po drugie — daje znaczaco wyzsze
uprawnienia osobom, ktére pomyslnie przejda egzamin koficzacy
kazdy z pozioméw Programu.

Dbamy o to, aby kazdy poSrednik, ktéry promuje ofert¢ ERGO
Hestii, byt dobrze przygotowany do wysokojakosciowej obstugi
klienta. Widzimy, ze Multiagencje doceniaja jakos¢ ERGO Hestii,
naszej oferty produktowej i proceséw obstugowych. Widzimy, ze
chca si¢ razem z nami rozwijaé. Program Certyfikacji chgtnie
bedzie w tej drodze towarzyszy¢ wszystkim, ktoérzy podzielaja
nasza wizj¢ agenta przysztosci i stawiaja na profesjonalizacjg. O
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Swiadomo$¢ klienta
| rzetelnoSc agenta

W zawodzie agenta pracuj¢ juz trzeci rok pod szyldem
Domu Ubezpieczeniowego Spectrum. Poniewaz lubig
kontakt z klientem, dazytem do tego, zeby wykonywaé
zawdd, ktéry mi to umozliwi. Najwazniejsza jest rzetel-
nos¢ agenta w wykonywaniu zawodu 1 §wiadomos¢ klienta
w kwestii tego, co kupuje. Trzeba poswigcié czas na wyttu-
maczenie klientowl, jakiego wyboru dokonuje, za co placi
i przede wszystkim, w jaki sposéb moze z tego skorzy-
staé. Wielu klientéw nie zawsze pamigta, jakie ryzyka ma
ubezpieczone.

Zawsze myslalem o ubezpieczeniach, wzorujac si¢ na tym,
jak ja czy moja rodzina jeste§my obstugiwani i czego nam
w tej obstudze brakuje. I brakowalo wlasnie $wiadomosci.
Zwykle wigkszo§¢ moich znajomych czy rodziny twier-
dzila, ze maja wszystko ubezpieczone, a gdy trzeba bylo
skorzystac z polisy, okazywalo si¢, ze nie mieli nic. Placili
krocie i nigdy nie potrafili z tego skorzystaé. To spowo-
dowalo, ze wybratem zaw6d agenta. Chcialem po prostu
pomaga¢ ludziom w umiej¢tnosci korzystania z produktéw
ubezpieczeniowych. Wychodzg z zalozenia, ze ubezpie-
czenia maja zabezpieczaé w sytuacjach, w ktérych z jakiego$
powodu nie b¢dziemy mie¢ srodkéw badz stracimy dobytek
calego zycia.

DOM UBEZPIECZENIOWY

SPECTRUM

Mateusz Szmit ) f
Biskupiec ;

Zawsze staram si¢ by¢ doradca, ktéry wystucha, dopa-
suje ofert¢ do oczekiwan klienta i przedstawi mu ja §wia-
domie. Najwigksza satysfakcj¢ daje mi fakt, ze klient ma
dopasowang ochrong i $wiadomos$¢, co ona obejmuje 1 jak
z niej skorzystaé. Przykladem moze by¢ sytuacja, z jaka
klienci czgsto spotykaja si¢ podczas zakupu sprzgtu RTV
AGD. Podczas transakcji sprzedawcy doradzaja ubezpie-
czenie sprz¢tu. Ttumaczg klientom, zeby pamigtali, ze maja
sprzgt ubezpieczony w polisie mieszkaniowej 1 nie musza
powielaé ochrony.

Kiedy przechodzitlem z etatu na wlasna dzialalnos¢,
wiedzialem, ze jako agent jednego ubezpieczyciela nie
mam zbyt duzych szans na rynku, bo kazda z firm jest
inna, ale kazdej czego$ brakuje. Wszystkie produkty s
podobne, jednak r6znig si¢ niuansami. Szukatem mozli-
wosci sprzedazy produktdw wielu firm ubezpieczeniowych,
w rodzinnej atmosferze. Gdy spotkatem si¢ z zarzadem
Domu Ubezpieczeniowego Spectrum i przedstawilem
pomyst na wlasna firmg, spotkat si¢ on z przychylnoscia.
Gdybym mégt dokonaé ponownego wyboru, wybratbym
tak samo ze wzglgdu na atmosferg, system wdrozeniowy
oraz pomoc, na jaka mogg liczy¢ ze strony Domu Ubez-
pieczeniowego Spectrum. U
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Najlepszy
poziom wiedzy

Jednym z najwazniejszych aspektéw w pracy agenta jest
dbanie, zeby nasza wiedza byta stale na najwyzszym poziomie,
by méc dobrze doradzaé klientowi. Nalezy korzystaé ze
szkolen, ktére oferuja firmy ubezpieczeniowe, ale nie ograni-
czaé si¢ wylacznie do teorii produktéw. Trzeba dbaé réwniez
o praktyke sprzedazy, o umiejgtno$é obstugi klienta. Bgdac
agentem ubezpieczeniowym, pracujacym z do§¢ duza liczbg
klientéw, wiem, ze praca cz¢sto ogranicza si¢ gldwnie do
obstugi czy komunikacji z klientem. Analiza potrzeb, ktora
ma obowiazek przeprowadzi¢ kazdy agent, to sposéb na prze-
prowadzenie rozmowy z klientem. APK nie tylko wspiera
rozmowe, ale pozwala zidentyfikowac realne potrzeby klienta.
Drugim bardzo waznym elementem w pracy agenta jest
wsparcie ze strony firm ubezpieczeniowych, ich przedstawi-
cieli czy menedzeréw w trudnych i niestandardowych sytu-
acjach. Pomoc menedzera, underwritera czy produktowrca,
ktoéry odbierze telefon, oddzwoni czy odpowie na maila,
jest czgsto bezcenna. S firmy, ktdre daja realne wsparcie,
maja kompetentnych i przyjaznych menedzeréw, w kazdym
momencie gotowych pomagaé i rozwiazywaé problemy.
Wazne jest tez wsparcie multiagencji, w moim przypadku
Conditor, z ktdra wspétpracujg juz od ok. 7 lat. Od poczatku
budujemy biznes oparty na partnerstwie oraz zaufaniu.

tukasz Trzaskoma
Skrzeszew

Mozemy zawsze liczy¢ na pomoc i fachowe wsparcie.
Wspoélpraca daje mozliwos$é poszerzania wiedzy poprzez
oferowane szkolenia oraz rozwoju wlasnej sieci dystrybucji
poprzez otwarcie placoéwki partnerskiej. W ostatnim roku
wspélnie z multiagencja Conditor otworzyliSmy placéwke
partnerska, dzigki ktérej mozemy jeszcze dynamiczniej
rozwijaé biznes. W firmie, ktéra prowadzg razem z zona,
wdrozyliémy APK i zadbaliSmy o bezpieczenstwo danych
osobowych naszych klientéw, wprowadzajac RODO.
Bezpieczenistwo danych klientéw oraz przedstawienie im
odpowiedniego produktu, ktéry bedzie zgodny z ich potrze-
bami, s3 dla nas bardzo wazne.

Prac¢ w ubezpieczeniach zaczynatem w PTU (obecnie
Wiener) jako pracownik biurowy. Szybko rozwinatem
si¢ 1 zaczalem obstugiwad klientéw. By moc pracowaé
z klientem, musiatem zdaé egzamin PUNU, pozna¢
produkty i nauczy¢ si¢ sprzedazy. Dzi¢ki dobrym opiniom
na rynku zaoferowano mi pracg w Warcie, gdzie spgdzitem
8 lat. Wiedza 1 doswiadczenie, ktére zdobylem jako mene-
dzer sprzedazy, osiagajac kilkukrotnie tytul master managera,
pozwalaly mi sprébowac sit samodzielnie i ostatecznie posta-
wilem wszystko na jedng kartg — zawdd agenta ubezpiecze-
niowego. 4
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Otwartosc,
systematycznosc¢
| elastycznosc

Jestem agentem bezposrednim. Nie mam stacjonarnego
biura. Pracuj¢ w ubezpieczeniach 6 lat i kazda moja polisg
osobiécie dostarczam klientom. Jednego dnia przygo-
towuj¢ propozycje ofert dla nowych klientdéw, drugiego
wsiadam w samochéd 1 jadg w teren. Mieszkam w Mlawie,
ale pochodz¢ ze Skrwilna, wigc rozpowszechnitem swoje
ustugi w obu tych miejscowosciach. W ciagu 6 lat zbudo-
walem bazg ponad 1300 klientéw, ktbrzy trafiaja do mnie
wylacznie z polecenia. Mam swoj rejon dziatania 1 swoich
zaufanych klientéw. Niezwykle rzadko zdarza sig, ze kto$
trafia do mnie z tzw. ulicy, bo zobaczyt informacj¢ o ubez-
pieczeniach. Jednak dos§wiadczenie pokazuje, ze taki klient
nie pozostaje zwykle dluzej niz rok. Mimo to do kazdej
osoby, ktdra do mnie zadzwoni czy przyjdzie, podchodz¢
profesjonalnie. Starannie analizuj¢ temat, z jakim sig
zglasza.

Zeby dobrze wykonywaé prace agenta i jednoczeénie
cieszy¢ si¢ zaufaniem klientéw, trzeba by¢ otwartym na
ludzi i systematycznym, ale praca agenta wymaga tez
elastycznodci. To, ze jestem ,,mobilnym” agentem jest dla
mnie wielkim plusem. Zwlaszcza gdy przyjezdzam i widzg

Marcin Tuchewicz
Mtawa

zadowolenie klientéw, ktérzy nie musza odrywaé si¢ od
swoich obowiazkdw i nie sa zmuszeni specjalnie jechaé do
miasta, aby ubezpieczy¢ swoje mienie.

Po skoniczeniu szkoly szukalem pracy. Wowczas nie bylo
takich mozliwosci, jakie s teraz. Podjalem prace w duzej
fabryce w Mlawie, gdzie szukano pracownikéw w moim
zawodzie. Po 15-stu latach pracy wreszcie odwazylem si¢
sprobowaé pracowaé na wlasny rachunek. Na poczatku
nie bylo tatwo, gdyz musialem pracowaé na dwéch
etatach. Zostanie agentem wiazalo si¢ ze zdaniem egza-
minéw, otrzymaniem dostepoéw do wszystkich zakladéw
ubezpieczen, co zaj¢to mi ok. roku. Zaczynatem od
jednego ubezpieczyciela, po latach doszedlem do wszyst-
kich. Oczywiscie wymagato to ode mnie duzego poswig-
cenia i zdecydowania, bo na poczatku stawki nie sa duze.
Dopiero jak cztowiek zbuduje bazg i portfel klientéw,
praca zaczyna przynosié¢ oczekiwane efekty. Od samego
poczatku réwniez podjatem wspdiprace z multiagencja
Asist, zglaszajac che¢é wspdlpracy przez formularz. Korzy-
stam z ich wiedzy w sytuacjach, kiedy potrzebuj¢ wsparcia
przy trudnych zagadnieniach. Q
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Cykl zycia agenta

Zycie agenta podzielitbym na 3 etapy. W zaleznosci od
tego, na ktérym ctapie dany agent si¢ znajduje, cos§ innego
jest najwazniejsze. Poniewaz zajmujg si¢ rozbudows sieci,
wdrazam agentdéw do zawodu. Podzielitbym ich ze wzgledu
na staz. Agent, ktéry stawia pierwsze kroki w zawodzie,
agent o §rednim stazu i agent z duzym stazem.
Zaczynajac od agenta, ktéry dopiero zaczyna pracg,
najwazniejsza jest wiedza (zdobywanie, uczenie si¢ wraz
z nowymi ofertami), lokalizacja oraz tak zwana stara lista
stu. Czyli po pierwsze trzeba bardzo duzo si¢ uczyé,
odbywa¢ szkolenia, a po drugie dzwonié¢ do znajomych
czy czlonkdéw rodziny. Od tego trzeba zaczaé. Chodzi
o zbudowanie portfela w oparciu o znajomych. Jednak
sami znajomi nie przyniosa oczekiwanego efektu, ale
nie da go réwniez wylacznie dobra lokalizacja. To musi
by¢ polaczone. Nowy agent na poczatku nie ma wielu
klientdw, wigc ma czas, zeby si¢ ksztalcié. Te 3 czynniki
gwarantuja sukces. Mlody agent musi mie¢ tez §wiado-
mos¢, ze najlepsze dynamiki w tej pracy zaczynaja si¢ od
13-15 miesigca. Musi wigc mieé zaplecze finansowe, zeby
ten czas przetrwac.

Krzysztof Tymoszuk
Wolsztyn

Dla agenta, ktory juz si¢ utrzymuje, bardzo wazna jest
kwestia oprogramowania, ktére przyspiesza pracg, zeby mogt
szybko odpowiedzieé, gdy klient zadzwoni np. z pytaniem,
kiedy ma 2. ratg, jaki zakres (bo nie pamigta) oraz pilno-
wanie wznowien. Jesli ja w odpowiednim momencie przy-
pomnyg klientowi o kolejnej racie, o wznowieniu, on ze mna
zostanie. Trzeba tez podkreslié, ze bez wzgledu na lokalizacig,
w 70-80% o sukcesie decyduje osoba, ktéra obstuguje klienta.
Na kolejnym poziomie — wicloletniego agenta — réwniez
wazne jest oprogramowanie, ale na tym etapie rozrézniam
agenta i sprzedawcg. Jeden bedzie potrafit doskonale wyli-
czy¢ ubezpieczenie, ale nigdy nie zaproponuje dosprze-
dazy. Zdarza sig, ze agent przez 15 lat oferuje kontynu-
acj¢ w tym samym zakladzie ubezpieczeni, bo tam ,jest
najtaniej”. Nie wykorzystuje swojej wiedzy, a w 99% ma
pot¢zna. Agent ma wiedzg, ale nie oferuje dodatkowych
produktéw. Doradca z kolei sam zadzwoni do klienta,
zaoferowaé mu dodatkowy produkt, czyli zajmuje si¢
réwniez obstuga klienta. Najlepiej jesli agent jest sprze-
daweca 1 sprzedaweca jest agentem. Najpierw trzeba zdobyé
klientéw, a p6zniej ich obstuzyé. O
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AV UBEZPIECZENIA

Kontakt, zaufanie,
sukces biznesowy

Agentem zostatem tak naprawd¢ w wyniku przypadku.
Jednak dzisiaj nie wyobrazam sobie, zebym mogl zajmowaé
si¢ czymkolwiek innym. Swoje pierwsze kroki zawodowe
stawialem w czasach, gdy rynek pracy byl duzo trudniejszy
niz obecnie. Rynek agencyjny réwniez. Zbieg okolicznosci
spowodowal, ze znalaztem si¢ wlasnie w branzy ubezpie-
czeniowej. Nie ukrywam, ze na poczatku czulem sig trochg
zagubiony i przerazony. Jednak w miar¢ nabywania do$wiad-
czenia, stawiania kolejnych krokéw w zawodzie, zdobywania
wiedzy, odbywania kolejnych spotkan i szkolei, czutem si¢
coraz pewniej. W 2015 r. zaczynatem pracg na stanowisku
pracownika w agencji ubezpieczeniowej. Natomiast 5 lat
pézniej, w 2020 r., mialem juz wlasng agencj¢ ubezpiecze-
niowa. W tym samym czasie podjatem decyzj¢ o wspot-
pracy z multiagencja NAU Ubezpieczenia, z ktéra wspot-
pracuj¢ do dzisiaj. Moja dziatalno$é z NAU rozpoczgla sig
w trudnym dla wszystkich czasie, bo wiosna 2020 roku. Czyli
w momencie, kiedy zacz¢la si¢ pandemia. Czas byl niepewny
na zaczynanie czegokolwick, ale udato nam si¢ przetrwacé.
Dzisiaj mySlg, ze najgorsze mamy za soba.

Aleksander Tyrakowski

Jarocin

Obecnie prowadzg¢ biuro we wspolpracy z 3 osobami,
z ktérymi wzajemnie uzupelniamy swoje kompetencje.
Praca z klientem bywa bardzo réznorodna, co zapewne
potwierdzi kazdy, kto pracowal w handlu czy w sprze-
dazy. Natomiast nasza praca, a jednoczesnie rola agenta,
dodatkowo polega na tym, zeby klientéw uSwiadamiac.
Na szczgScie mam stale grono zaufanych klientéw, ktorzy
moga na mnie polegaé, ale i ja mogg polegaé na nich.
Poswigcitem duzo czasu na budowe relacji z klientami,
poniewaz wychodz¢ z zalozenia, ze jezeli wzajemnie sobie
ufamy, bedzie nam si¢ dobrze pracowaé. Moi klienci sg dla
mnie partnerami w biznesie. Za kazdym cztowickiem stoi
jego historia.

Podstawg mojej sprzedazy stanowia komunikacja i mienie,
poniewaz najlepiej si¢ w tym czuj¢. Nigdy nie bylem
dobrym ,zyciowcem”, dlatego ubezpieczenia na zycie
sa3 w moim portfelu dodatkowym produktem. Z mojego
doswiadczenia wynika, ze najwazniejszy w pracy agenta
jest kontakt z klientem. Dobry kontakt przeklada si¢ na
zaufanie, a to z kolei przeksztalca si¢ w sukces biznesowy. O
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Multiagent
moze wiece)!

Najwazniejszy jest kontakt z ludzmi, z potencjalnymi lub
rzeczywistymi klientami. Jako agenci jesteSmy po to, zeby
klientom po prostu pomagaé. Zbada¢ ich potrzeby ubez-
pieczeniowe, przeliczy¢ ubezpieczenie, zaoferowaé odpo-
wiednia ochrong. Tak naprawdg stuzy to obu stronom.
Jesli klient bedzie zadowolony, my — agenci — tez bedziemy
zadowoleni, z ragji tego, ze klient nadal do nas przychodzi
1, co wazniejsze, poleca nasze doradztwo swoim znajomym,
bliskim, rodzinie. Do mnie niemal w 100% klienci trafiaja
wiasnie z polecenia. Czyli tak naprawdg zadowolony klient
oznacza kolejnych zadowolonych klientow.

Zawdd agenta Iaczy pomaganie ludziom ze sprzedaza.
Rozmowy z klientem, doradzanie, sprzedaz, to jest co$, co
trzeba lubié. Jestem agentem juz 4. rok. Nie jest to bardzo
dtugo, ale z drugiej strony zdobylam juz pewien poziom
wiedzy 1 umiejgtnosci. A trafifam do zawodu przez znajo-
mych, ktdrzy pracowali w tej branzy od kilkunastu lat.
Oni mnie zachgcili, bym sprobowata swoich sit w sprze-
dazy ubezpieczen. Postanowilam podjaé wyzwanie. Praca

Sylwia Urbanczyk

Radomsko

daje duzo satysfakcji, w tym takze satysfakeji finansowe;j.
Zwiazatam si¢ z multiagencja Superpolisa, bo funkcjono-
wanie w sieci sprawia, ze fatwiej si¢ pracuje. Superpolisa
dostarcza nam np. kalkulator ubezpieczen, co jest ogromna
pomoca w wyborze najlepszego OC, oraz rézne narzg¢dzia
rozliczeniowe, ktdre znacznie przyspieszaja pracg. Dzigki
temu mogg zrobi¢ wigcej w krétszym czasie.

Obecnie praca z klientem jest trochg trudniejsza niz dotad.
Od ubiegtego roku utrzymuje si¢ tendencja wzrostu
sktadek na ubezpieczenia majatkowe, np. domy, miesz-
kania. Trudno$¢é polega na tym, ze trzeba wykonaé wigcej
przeliczen, zeby klient byl nadal zadowolony i przediuzyt
ubezpieczenie. Jednak bedac multiagentem, mam t¢ prze-
wagg, ze mogg poréwnac ubezpieczenia w wielu firmach
1 przedstawié klientowi najbardziej dogodna dla niego
ochrong. Gdybym miata w ofercie wylacznie jedna firme,
klient nie majac wyboru, musialby albo zdecydowa¢ si¢ na
zakup oferowanego ubezpieczenia, albo p6j$¢ do innego
agenta. Multiagent moze wigcej. 0
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/abezpieczyC swoje
zdrowie i zycie

Praca w ubezpieczeniach nie byla przeze mnie zaplano-
wana. Sytuacja zyciowa zmusita mnie do zmiany zajgcia,
a poszukujac wlasnej drogi, zainteresowalem si¢ ubezpie-
czeniami i w ten sposéb trafitem do CUK Ubezpieczenia.
Odwiedzitem kilka placowek multiagencji w réznych
miastach. Tym, co mnie urzekto, byl spdjny standard oraz
profesjonalizm doradcéw. CUK dba o spdjny wizerunek
placowek. Latwo mozna si¢ o tym przekonaé, odwie-
dzajac placéwki w réznych miastach w Polsce. Zargczam,
ze wszystkie beda wygladaty tak samo. Jedynie cztowiek
obslugujacy bedzie inny. To wszystko spowodowalo, ze
sam ubezpieczylem si¢ za ich poSrednictwem, a nast¢pnie
moj wybdr padt na CUK. Przeszedlem szkolenie i rozpo-
czatem prac¢ w zawodzie agenta. Obecnie mam 3 biura,
w Lasku, Pabianicach i Zdunskiej Woli (woj. 16dzkie).

Myslg, ze najwazniejsze jest budowanie relacji z klientami.
Swiadomos¢, ze klient moze polega¢ na swoim agencie to
jeden z najwazniejszych aspektdw. Zajmuyjg si¢ ubezpiecze-
niami od 8 lat. Zdobyte przez lata do§wiadczenie, rzetelne
badanie potrzeb klienta, pomoc w réznych kwestiach
posprzedazowych, pozwolity mi zbudowa¢ relacj¢ oparta

tukasz Warzocha
task, Pabianice, Zdunska Wola

na zaufaniu klienta do agenta. Jezeli klient potrzebuje
zaczerpnaé jakiej$ informacji, nickoniecznie dotyczacej
samego zakupu, ale np. w kwestiach zwiazanych z obstuga
pojazdu czy ze szkodami, moze si¢ do mnie zwrécié po
pomoc.

Puntem wyjscia podczas rozmowy z klientem jest ubezpie-
czenie OC komunikacyjne. Gdy nawigzemy juz kontakt,
mozemy klientowi zaoferowaé réwniez ubezpieczenie
mieszkania/domu, ubezpieczenie w podréz czy na zycie.
Jesli klient ubezpieczy si¢ u mnie na zycie, wiem, ze jest to
na tyle stabilna relacja, klient na tyle nam zaufat, ze zostanie
ze mna na dtuzej. W ubezpieczeniach zyciowych klient
potrzebuje wigcej wsparcia agenta. Od czasu Covid-19
widaé wzrost zainteresowania klientdw w obszarze ubez-
pieczen zyciowych. Ludzie s3 bardziej Swiadomi tego, ze
trzeba zabezpieczyé swoje zdrowie 1 zycie, rodzing. Dzigki
wspotpracy z multiagentem moga poréwnaé oferty roéznych
zaktadow ubezpieczen, a nawet zweryfikowaé polisg, ktora
posiadaja np. w zakladzie pracy. Zdarza sig, ze przychodza,
by zweryfikowaé, czy ochrona, ktora maja jest rzeczywiscie
dobra zakresowo. O
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Wychodze naprzeciw
potrzebom klienta

Rolg agenta jest zapewnienie klienta, ze jest obstugi-
wany z pelnym zaangazowaniem, ze agentowi nie zalezy
wylacznie na prowizji, ale na faktycznym dobrze pojgtym
interesie klienta. Trzeba klienta obstuzyé kompleksowo
1 daé mu poczucie, ze zrobilo si¢ wszystko, zeby dopasowaé
dla niego najlepsza ofertg. I rzeczywiscie znalez¢é najlepsza
ofertg. Generalnie wychodz¢ naprzeciw potrzebom klienta.
Nie wymyslam klientowi wszystkich mozliwych okolicz-
nosci, ryzyk, sytuacji, ktére moga mu si¢ przydarzyé, tylko
realnie oceniam sytuacj¢. Oczywiscie zdarza sig, ze oferujg
komus$ dodatkowe ubezpieczenie, jesli podczas rozmowy
okaze sig, ze dana ochrona mogtaby si¢ przydaé. Wowczas
klienci reaguja pozytywnie.

Pracujg jako agent od 10 lat i to wtedy rozpoczatem wsp6l-
pracg¢ z multiagencja RBG. Firm¢ prowadz¢ wspélnie
z zona. Wigkszo§¢é uméw mamy podpisanych przez
multiagencjg, a jedng bezposrednio z ubezpieczycielem,
w Inter. Inter nie oferuje produktéw OC komunikacyjnego
czy assistance samochodowego, wigc nie stanowi konku-
rengji dla produktéw ubezpieczycieli, ktérych umowy mam
podpisane przez RBG.

Jakub Wawro
Katowice

Staramy si¢ mie¢ jak najszersza ofert¢ dla klientow. Czg¢é¢
naszej dziatalno$ci stanowia ubezpieczenia medyczne, OC
lekarzy, podmiotéw medycznych i pozostalych produktow
medycznych. I to jest jedna cz¢$¢ naszej dziatalnosci. Druga
to pozostale ubezpieczenia, gléwnie komunikacyjne, majat-
kowe — domy, mieszkania, firmy oraz na zycie.

W Polsce Swiadomo$¢ klientdéw na temat ubezpieczen jest
ciagle niezbyt wysoka. Mam np. zamoznych klientéw,
ktérzy dobrowolnie nie ubezpieczaja si¢ w ogdle, poniewaz
uwazaja, ze nigdy im si¢ to nie przyda. Jednak zwykle maja
takie przekonanie do pierwszej szkody. Ostatnio miatem
klienta, ktdry nie kupowal ubezpieczenn dobrowolnych, ale
przydarzyla mu si¢ szkoda. Twierdzi, ze od teraz wszystko
bedzie ubezpieczal. Gdy klient odczuje we wiasnej kieszeni
warto$¢ szkody, czasem jego podejscie si¢ zmienia, kiedy
np. trzeba zaptaci¢ za naprawg samochodu 25 tys. zi.
Bardzo niska $wiadomo§é jest réwniez w zakresie ubez-
pieczenia mieszkan. Ludzie nie wiedza, ze zalanie mozna
zlikwidowaé z OC w zyciu prywatnym. Mimo ze coraz
wigcej ludzi posiada ubezpieczenia, niestety wciaz wiele
0sOb uwaza, ze sa niezniszczalni. O
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Stuchac i zbudowac
atmosfere zaufania

W moim zawodzie najwazniejsza jest dobra relacja
z klientami. Zdobywam swoje do$§wiadczenie od 2001
roku i wiem, ze wzajemna komunikacja mi¢dzy mna
a klientem jest podstawg tworzenia mojej marki osobistej.
By zbudowaé odpowiednig relacjg, trzeba przede wszystkim
uwaznie stucha¢ i umieé rozmawiaé oraz stworzy¢ atmos-
fer¢ wzajemnej akceptacji i zaufania. Na podstawie
takiej rozmowy jestem w stanie okre$li¢ potrzebg klienta
1 zaproponowa¢ ochrong adekwatna do realnych potrzeb
ubezpieczeniowych.

Kiedy podjetam decyzjg o wyborze pracy agenta ubezpiecze-
niowego, zafascynowata mnie ré6znorodnos¢ tematyki ubez-
pieczent. Zaczgtam od ubezpieczen na zycie. Zdalam egza-
miny i otworzylam wlasng firmg¢. W p6Zniejszym czasie
rozpoczgtam wspdtprace z firma Cigna STU (obecnie Inter-
Risk), rozszerzajac swoja ofertg o ubezpieczenia komunika-
cyjne, majatkowe 1 firmowe. Z czasem podpisalam umowy
z innymi ubezpieczycielami, by zapewni¢ moim klientom
dostgp do oferty calego rynku ubezpieczeniowego. Wymaga
to ode mnie ciagtego szkolenia, poniewaz rynek ten jest
bardzo dynamiczny, a oczekiwania klientéw zmienne.

Anna Wasowska-Mroczek
Wegrow

Od niedawna wspolpracuje z grupa ASF. Dzigki tej wspot-
pracy mogg si¢ nadal rozwijaé. Grzegorz Adamczuk stwo-
rzyl firmg, w ktorej panuje atmosfera wzajemnego zaufania,
szacunku 1 wsplpracy. Zapewnia nam szkolenia, ale tez pelng
profesjonalna pomoc. Mam mozliwo$¢ korzystania z narze¢dzi
wspomagajacych zaréwno mdj rozwdj jako przedsigbiorcy, jak
1 rozwdj osobisty. Jednym z najmlodszych projektéw firmy
ASF jest projekt DobryAgent.pl. Przystapitam do niego i jako
jedna z pierwszych agencji otworzylam placéwke pod szyldem
projektu. Dzigki temu moglam przyspieszyé wdrozenie w zycie
swojego najwigkszego marzenia — stworzenia pokoleniowej
agencji ubezpieczeniowej 1 przygotowania swoich nast¢pcow.
Méj mlodszy syn réwniez zajal si¢ doradztwem w zakresie
ubezpieczen na zycie, komunikacyjnych i majatkowych.
Prowadzi jedno z moich biur i rozwija swoje kompetencje.
Mam $wiadomos¢, ze realizacja tego marzenia to méj najwaz-
niejszy 1 diugi projekt, przy ktérym jeszcze czeka nas duzo
nauki i pracy. Jednak wierzg, ze réwniez mdj drugi syn pojdzie
w moje $lady 1 pewnego dnia usiadzie ze mng przy biurku, aby
wspOlnie obstugiwaé klientéw. Widzg, ze zawdd agenta zaczyna
go interesowad, wigc jest szansa, ze moje marzenie si¢ spelni. 0
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Pokora

Najwazniejsza w pracy agenta jest chyba daleko idaca
pokora. Pokora tego zawodu. Ubezpieczenia to jest bardzo
gl¢boka studnia, w zasadzie bez dna. Paradoksalnie im
wigcej wiemy, tym wigcej powinniSmy si¢ uczy¢. Powin-
niSmy byé otwarci na zmiany, na dynamike rynku, ale
tez na zmieniajace si¢ potrzeby naszych klientéw. Pokora
jest bardzo potrzebna, poniewaz nie jest mozliwe, zeby
wiedzieé¢ wszystko na temat ubezpieczen. I jesli komus
si¢ tak wydaje, jest w blgdzie. Musimy mieé zawsze Swia-
domosé, ze jest co$, czego jeszcze nie wiemy. Z otwartg
glowa podchodzi¢ do kazdego tematu. Uczy¢ sig, ale tez
konsultowaé si¢ ze specjalistami w danej dziedzinie. I — co
nie mniej wazne — potrafi¢ si¢ przyzna¢, ze nie jesteSmy
nicomylni.

Placéwke prowadzg od 2018 r. Wezesniej przez 3 lata praco-
walam jako dwuzawodowiec. Ubezpieczenia wybratam
dosé przypadkowo. Bytam ttumaczem i nauczycielem
j¢z. angielskiego i chcialam sprébowaé czego$ innego,
mie¢ tzw. plan B. I ubezpieczenia wciagnely mnie na tyle,
ze dzisiaj prowadzg preznie funkcjonujacy placéwke fran-
czyzowy Superpolisy. Jestem bardzo zadowolona, przede

Katarzyna Wloch-Lason
Bedzin

wszystkim dlatego, ze Superpolisa to ludzie z duzym
doswiadczeniem 1 wiedza. Multiagencja zapewnia nam back
oftice. Mamy réwniez wsparcie merytoryczne, jezeli jest
taka konieczno$¢, techniczne, informatyczne, ktdre bardzo
sobie cenie.

Mam szczgScie pracowaé ze §wiadomym swoich potrzeb,
lojalnym klientem. Mogg bazowa¢ na poleconych klientach,
a to na pewno bardzo ulatwia pracg. Nie jest to kontakt
z przypadkowa osoba. Bardzo ceni¢ dialog z klientem, tym
bardziej jezeli ma pytania, watpliwosci i chcialby si¢ dzieli¢
swoimi do$wiadczeniami. W wielu przypadkach prowa-
dzimy zywa i konstruktywna dyskusjg, co buduje part-
nerstwo. Klienci gdy np. wyjezdzaja, pytaja, na jaka formeg
assistance moga liczy¢é. Kiedy$ np. miatam cickawe pytanie
od klienta, czy jezeli bedzie miat stluczona szybg w samo-
chodzie, to w ramach autocasco b¢dzie kalibracja kamery,
w ktérg ta szyba jest wyposazona. Bylo to wowczas dla
mnie trudne pytanie, musiatam si¢ zwrcié po informacje
do ubezpieczyciela. Bardzo szybko uzyskalismy dla klienta
potwierdzenie, ze taka ustuga bgdzie wykonana. Dzigki
takim sytuacjom, poszerzam swoja wiedzg. O
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Dobro
| bezpieczenstwo
klienta

Jest wiele cech, ktére powinny wyrdzniaé przedstawicieli
naszego zawodu 1 wszystkie s3 rownie wazne. W mojej
ocenie kluczowym jest dbanie o bezpieczenstwo klienta,
poprzez dobdr odpowiednich rozwiazan, spetniajacych
potrzeby i oczekiwania. Klient, ktéry wychodzi z mojego
biura, musi mieé pelna §wiadomos$é, do czego stuzy ubez-
pieczenie i dlaczego wybrat dany zakres. Zeby byto to
mozliwe, agent musi aktywnie stuchaé, zeby nie tyle usty-
szel, ile odkryé prawdziwe potrzeby i je zdefiniowaé.
Musimy by¢ jak lekarz, ktéry bada pacjenta, zeby postawié
wladciwg diagnoze¢. Dotrzeé do rzeczywistych potrzeb
mozemy dzigki otwartoSci i szczerej rozmowie.

Zawdbd agenta ubezpieczeniowego to réwniez ciagly
rozwdj. Styl i warsztat pracy przeszedl ogromne przemiany
od lat 90. Zmienily si¢ wymogi prawne, ale i potrzeby oraz
oczekiwania klientdw, a to wymaga od agenta kompetencji
w rbéznych obszarach, np. zeby umiej¢tnie taczyé wiedzg
ubezpieczeniows z wiedzg na temat ekonomii, medy-
cyny, prawa czy podatkéw. Zmienil si¢ réwniez nasz obraz
w oczach naszych klientéw, ktoérzy jeszcze 20 lat temu
postrzegali agenta jako akwizytora, a obecnie coraz czgsciej
agent to profesjonalista znajqcy si¢ na swojej robocie. Na taka

Stawomir Wojciechowski
Krasnik

opini¢ trzeba zapracowad, a to wymaga samodyscypliny,
nieustajacej edukacji 1 mozolnej pracy nad soba, w budo-
waniu zaufania, naszej marki osobistej, a z czasem moze
nawet legendy.

Klienci oczekuja od nas przedstawienia korzystnego rozwia-
zania, dlatego musimy by¢é mocno zorientowani w tym, co
robimy, jednocze$nie kierujac si¢ najlepiej pojetym dobrem
klienta. W moim odczuciu etyka w tym zawodzie to bycie
doradca, a nie sprzedawca czy dystrybutorem. Moja licencje
otrzymatem w lutym 1999 r. Dzi$ z perspektywy 24 lat
w zawodzie mogg powiedzieé, ze to byla bardzo dobra
decyzja. Do branzy trafilem, poniewaz w 1997 r. mialem
wypadek samochodowy. Po tym wydarzeniu moglem na
wihasnej skdrze przekonaé sig, jak wyglada likwidacja szkody
1 docenié, jak wazna jest praca ludzi pracujacych w ubezpie-
czeniach. I oczywiscie, jak wazne jest posiadanie dobrej polisy.
Na poczatku ubezpieczenia bylty moim dodatkowym zaje-
ciem, co sprawialo, ze do nowej branzy podchodzilem z pasja
1 bez szczegblnych oczekiwan finansowych, dzigki temu
mialem wysoki komfort pracy. Obecnie jesteSmy multia-
gencja wspolpracujaca z wigkszoscia ubezpieczycieli, zardwno
majatkowych, jak z segmentu ubezpieczen na zycie. Q
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Chec ciggtego
poznawania

Najwazniejsza cechy agenta ubezpieczeniowego jest chgé
nauki, cheé ciaglego poznawania. Poniewaz nasza branza
stale si¢ zmienia i rozwija. Kazdego dnia dostajemy duzo
informacji od zaktadéw ubezpieczen o zmieniajacych sig
warunkach, wytycznych, nowych produktach. Dlatego
wazne jest, zeby posiadaé umiejgtnosé ciagltego zdoby-
wania nowej wiedzy. Chodzi zaréwno o teori¢ ubezpie-
czen, jak 1 ch¢é poznawania nowych systeméw sprzedazy
czy rozwigzan technologicznych. Chgci poznawania nawet
wtedy, kiedy wydaje si¢ nam, ze nasz poziom zdobytej
wiedzy jest wystarczajacy, ze rozwigzania technologiczne
mamy opanowane w bardzo dobrym stopniu. To cecha
charakteru, ktéra utatwia pracg. W kazdym zawodzie zwia-
zanym ze sprzedaza sa takie cechy, ktére wplywaja na jej
jako$é. Np. komunikatywno$¢ wplywa na nasze kontakty
z klientami, ale rowniez na wyniki w pracy. Wazne jest tez
elastyczne podejscie do zmieniajacej si¢ sytuacji, odpo-
wiedzialno$¢ za swoje dziatania, pozytywne nastawienie
i samodzielno$¢ w poszukiwaniu rozwiazan.

Pracg posrednika zaczynalem na stanowisku finansowym,
gdzie mialem w ofercie produkty jednej czy dwoch firm,

Rafat Wrébel
Bolestawiec

co w znacznym stopniu ograniczalo moje mozliwosci.
W zwiazku z tym, zeby si¢ rozwijaé, postanowilem otwo-
rzy¢ dziatalno$§é ubezpieczeniows. Podpisatem umowg
z Diamond Finance. Dzigki tej wspotpracy, ktora rozpo-
czatem w 2012 roku, zyskalem duzo wigksze zaplecze.
Trudno bylto wtedy jednoznacznie ocenié, czy bgdzie to
dobre rozwigzanie, jednak zakres i liczba ofert zaktadow
ubezpieczen oraz narzgdzia wspierajace sprzedaz, jakie
oferuje Diamond Finance spetnily moje oczekiwania.
W kolejnych latach multiagencja zawierata umowy
z kolejnymi ubezpieczycielami, a nasza wspdlpraca rozwi-
jata si¢. Zaczatem potrzebowaé dodatkowych rak do pracy,
w zwiazku z tym moja zona Aleksandra postanowita ze
mn3a pracowac.

Do klienta podchodzg elastycznie, nie nastawiam si¢ na
jeden rodzaj ubezpieczenia. Oferujg klientowi to, czego
on w danym momencie potrzebuje. Dla przyktadu, jesli
przychodzi do mnie rolnik, ubezpieczam mu gospo-
darstwo rolne, maszyny rolnicze, ale przy okazji takze
samochody, dom, jego zycie oraz dzieci, ktére chodza
do szkoty. Q
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Swoboda
| niezaleznosc¢

Najwazniejsze jest posiadanie umiej¢tnosci stuchania, zeby
wiedzied, czego dany klient oczekuje 1 odpowiednio zaspo-
kaja¢ jego potrzeby. Powinno si¢ indywidualnie podchodzié
do kazdego klienta, poniewaz kazdy czlowiek ma inne ocze-
kiwania. Ubezpieczenie ubezpieczeniu nieréwne. W przy-
padku OC ppm wiadomo, ze jest ono ustawowo takie
samo. Ale juz autocasco moze si¢ znacznie roznic zakresem.
Swiadomosé klientéw wzrasta. Coraz wigcej 0s6b wie, co
to jest amortyzacja, co to jest udzial wlasny 1 coraz bardziej
szczegblowo interesuje ich zakres, czyli to, co w ubezpie-
czeniu tak naprawdg najwazniejsze. Oczywidcie dla klienta
wazna jest rowniez cena, ale jesli juz poréwnujemy ceny,
warto poréwnaé réwniez zakresy. To ze cos jest tafisze, nie
oznacza, ze jest lepsze.

Zawsze widziatem siebie w sprzedazy, a z kolei temat
ubezpieczent mnie interesowal. Zawod agenta pozwolit mi
polaczy¢ te dwa zagadnienia. W zawdd agenta wpisane sa
swoboda i niezaleznos¢, a ubezpieczenia sa na tyle rézno-
rodne, ze daja duze mozliwosci rozwoju. Sa tematy proste,
ktdre fatwo ubezpieczyd, 1 te bardziej wymagajace. Caly czas
uczg si¢ czego$ nowego. W sumie ubezpieczeniami zajmuj¢
si¢ od 7 lat. Na poczatku przez prawie 7 lat pracowalem
w Link4. Placéwke CUK-u otworzylem w czerwcu 2022 r.

Barttomiej Wyrzykowski w2
Puttusk :

Potencjalny partner w CUK moze wybiera¢ dla siebie
dowolna forme¢ wspdlpracy: franczyz¢, model partnerski
lub niezaleznego doradcy czy agenta ubezpieczeniowego.
Ja wybralem placéwke franczyzowa. Dzigki wspotpracy
z CUK mam dostep do produktéw wielu firm ubezpiecze-
niowych, co daje wigksze mozliwosci sprzedazowe. Dostep
do poréwnywarki webCUK powiazanej z nasza aplikacja
internetowa powoduje, ze wiele proceséw odbywa si¢ auto-
matycznie, np. przesylanie dokumentéw, ktore sa dostgpne
z telefonu komérkowego. Dzigki multiagencji praca jest
fatwiejsza. Mamy do dyspozycji ponad 30 firm ubezpiecze-
niowych, a agencyjne systemy wewngtrzne pomagaja nam
automatyzowac pracg.

Najwigcej sprzedaje¢ ubezpieczent komunikacyjnych, ale
mocno stawiam réwniez na majatek, ubezpieczenia firm czy
ubezpieczenia z segmentu zyciowego. Klienci coraz cz¢Sciej
chca zabezpieczy¢ swoje rodziny na wypadek choroby czy
pobytu w szpitalu, zeby mieli dodatkowe $rodki, jesli np. nie
bgda mogli pracowaé. Sprzedaj¢ ubezpieczenia indywidu-
alne na zycie i1 grupowe w firmach. Coraz wigcej mam
réwniez klientdw biznesowych. Oferuj¢ im pelna obstugg
ubezpieczeniowa. Od ubezpieczenia samochodéw, przez
ubezpieczenie OC, po caly majatek. O
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Systematycznosc
| konsekwencja

Lubig pracg z klientem, poniewaz codziennie przynosi
co§ innego, inne zagadnienia do realizacji, inne wyzwania.
Zawsze bardzo mi to odpowiadato. Zaczynatam pracg
w ubezpieczeniach w latach 90. ub. wieku. Gdybym miata
poréwnaé minione czasy i obecne, zmienilo si¢ zapewne
wiele, ale sens ubezpieczen tak naprawd¢ pozostat taki sam.
Klienta trzeba obstuzy¢. Dzisiaj dysponujemy lepszymi
narz¢dziami, np. internet, portale itd., ale nasza praca jest
bardzo podobna.

Jako 60-letnia osoba, zajmujaca si¢ ubezpieczeniami od
1992 r., mogg z pelna odpowiedzialno$cia powiedzieé, ze
wtedy byt to trudny rynek. Pracg zaczg¢tam w Amplico Life.
Nie bylo wtedy ani oddziatu, ani szkoleni, ani menedzera,
ktéry stuzylby informacja czy wsparciem merytorycznym.
Nie bylo réwniez nikogo, kto skorygowalby btad. Dzisiaj
to system pilnuje poprawnosci, jesli co§ zle wpiszemy,
system online tego nie przyjmie. Dawniej wszystko pisa-
liSmy r¢cznie. Jestem wychowana na analizie potrzeb klienta.
Bytam zdziwiona, gdy APK nagle zaczgta by¢ obowiazkowa.
Dla mnie ona zawsze byla obowiazkowa i to juz w roku

Bozena Zielinska
Torun

1998. Od 2014 roku prowadz¢ wraz ze wspdlniczka agencje
ubezpieczeniowa Kokon. Po wielu latach pracy wiem, ze
najwazniejsze w pracy kazdego agenta powinny by¢ syste-
matyczno$¢ i konsekwencja. Bez systematycznej pracy i bycia
konsekwentnym nie udato by mi si¢ zbudowa¢ portfela.
Dzisiejszy klient jest wyedukowany, Swiadomy, po co jest
ubezpieczenie, ze w sytuacji, gdy stanie si¢ co$ zlego, ma
zabezpieczenie. W latach 90. klient wtasciwie w nic nie
wierzyl. Niczego nie znal, poniewaz ubezpieczenia kapita-
towe dopiero docieraty do naszego kraju. Pozniej zaczglam
odbywac szkolenia. Znatam schemat rozméw. Byto troche
tatwiej. Nadal trzeba bylo klienta obstuzy¢, ale mielismy juz
wsparcie w postaci szkoleni czy asystentki, ktdra sprawdzita,
czy nie popetnilismy bigdu.

We wspélpracy z NAU cenig przede wszystkim meryto-
ryczne wsparcie, jakie oferuja poszczegélni menedzerowie.
Sa zawsze sklonni dzieli¢ si¢ swoja wiedza 1 do§wiadcze-
niem. Oproécz tego mozemy korzystaé z przegladarki, gdzie
wystarczy wpisaé dane, zeby otrzymac kilkanascie ofert
roznych ubezpieczycieli. O
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/achowac granice
W relacjach

Najistotniejszy jest kontakt. Agent nie moze baé si¢ rozma-
wiaé z klientem. Powinien byé otwarty i stucha¢, co klient
mowi. Ale trzeba tez zachowac granice w relacji z klientem.
Po kilkuletniej pracy z klientem wiem, ze to praca z ludZmi
jest wszedzie trudna. W kontaktach z klientami mam taka
zasadg, ze zostaj¢ na stuzbowym poziomie relacji. Latwiej
si¢ wtedy rozmawia i sama relacja jest zdrowsza.

Praca agenta nie jest dla wszystkich. Osoby, ktére nie
lubia bezpos$redniego kontaktu z drugim cztowiekiem,
nie powinny wybiera¢ tego zawodu. Jesli kto§ nie potrafi
sobie radzi¢ z problemami, réwniez odradzam t¢ pracg. Dla
nicktdérych stanowi to barierg, ktdrej nie s3 w stanie prze-
kroczyé. Praca w ubezpieczeniach to duza odpowiedzial-
no$¢é. Zawierajac z klientem polis¢, agent powinien si¢ czué
odpowiedzialny za to, co sprzedat. I jesli klient bedzie miat
szkodg, powinien réwniez go wesprze¢ w procesie likwi-
dacji. Jesli si¢ z klientem na co§ umawiamy, bierzemy za to
odpowiedzialno$é, bo przeprowadzali$my analiz¢ potrzeb
klienta. APK stanowi ochrong dla agenta. Jednak podczas

Katarzyna Zielona
Kozienice

analizy klienci czasem sugeruja si¢ cena, nie zakresem.
Pézniej klient mysli, ze ma polisg, wigc wydaje mu sig, ze
jest w niej wszystko zawarte.

Decyzja o przejsciu do branzy ubezpieczeniowej byla
bardzo przemyS$lana. Przez 1,5 roku bylam dwuza-
wodowcem. Wiedzialam, ze to nie bgdzie proste. Do
multiagencji Alwis & Secura trafitam przez przypadek.
Szukajac punktu zaczepienia, dzwonilam do firm ubez-
pieczeniowych, zeby nawiaza¢ z nimi wspdlprace. Trafitam
w ten sposdb na jednego z menedzeréw, z ktoérymi teraz
pracuj¢. Polecit mi wéwczas t¢ firmg. To byta dobra
decyzja. Agencja daje duzo narzedzi, dostgp do szkolen.
Menedzerowie sa bardzo wspierajacy i ludzcy. Na poczatku
nie mogtam si¢ przestaé dziwié, ze wszystkim nam zalezy
na tym samym, ze menedzerowie sa po naszej stronie.
Alwis & Secura oferuje dodatkowo duzo opcji motywacyj-
nych. Nie jest to tylko sprzedaz, ale zawsze idzie za tym
jaka$ wymierna korzy$¢. A gdy sa gorsze dni, cztowiek wie,
ze nie jest zupelnie sam. O
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VIVIAMO

Stuchanie
| ,,Szycie produktu
na miare”

W zawodzie agenta bardzo wazna jest obstuga klienta
oraz wystuchanie jego potrzeb. Jest to wazne, abySmy
nast¢pnie mogli ,uszyé produkt na miarg” jego potrzeb.
Zaoferowaé mu polisg, ktdra zabezpieczy wszystkie jego
potrzeby.

Firm¢ prowadzimy wspdlnie z zong od czerwca 2022 roku.
Najwicksza satysfakcj¢ odczuwamy wtedy, gdy klienci
pomimo szkody wracaja do nas, poniewaz zostali profe-
sjonalnie obstuzeni. Wezesniej przez 7 lat prowadziliSmy
dzialalno$¢ finansowa 1 leasingowa. Otwarcie biura ubez-
pieczeniowego bylo spowodowane zainteresowaniem
produktami ubezpieczeniowymi przez naszych dotych-
czasowych klientéw z dzialalnosci finansowej czy leasin-
gowej. Postanowilismy wyj$¢ naprzeciw ich oczekiwaniom,
ale chcieli$my skorzystaé ze wsparcia, jakie oferuja multia-
gengje. ZrobiliSmy wigc rozpoznanie na rynku multiagen-
cyjnym i nasze najwigksze zaufanie wzbudzita multiagencja
Viviamo, z ktéra rozpoczgliSmy wspdlipracg, otwierajac
placéwke franczyzowsa w Lomzy.

Janusz Zysk

tomza

Viviamo oferuje szeroki dostgp do reklamy, jest multia-
gencja, rozpoznawalng i dzialajaca na terenie calej Polski.
Zatrudnia grono specjalistéw z zakresu tematdéw korpo-
racyjnych, jak réwniez ubezpieczent grupowych. Szeroka
oferta oraz wsparcie ze strony multiagencji daty nam mozli-
woéci szybkiego rozwoju na rynku ubezpieczen. Szczegblnie
mocno rozwingliémy si¢ w sektorze ubezpieczen grupowych
na zycie. Swiadomie skoncentrowalismy nasze dzialania
wokdt ubezpieczen grupowych i indywidualnych na zycie,
poniewaz pandemia koronawirusa bardzo zmienita §wiado-
mos¢ klienta w tym zakresie. Wedlug mnie, co uwidocznito
si¢ w naszym regionie, Covid-19 przyspieszyt rozwdj calej
branzy ubezpieczeniowej. Nastapit duzy wzrost zaintereso-
wania klientéw produktami zyciowymi i zdrowotnymi. I na
tym postanowiliSmy si¢ skupié, wychodzac naprzeciw ocze-
kiwaniom klient6éw.

Naszymi klientami gléwnie sa osoby indywidualne oraz firmy,
ktére trafiaja do nas z polecenia czy reklamy na Facebooku.
Skupiamy si¢ na obstudze duzych firm w catej Polsce. O
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Jakose
wazniejsza od ilosci

W rok 2023 wchodzimy z mottem ,,Jako$¢ wazniejsza
od ilo$c1”. Mozemy odnies¢ to do kazdej sfery funkcjo-
nowania naszej multiagencji. Skupiamy si¢ na waznych
procesach nie w kontekScie ilo§ciowym, ale przede
wszystkim jakoSciowym. Nasze 20-letnie do§wiadczenie
na rynku nauczylto nas wiele. Z tych wicloletnich lekgji
wyniesliSmy wiedzg, ktéra pozwolita usprawnié funkcjo-
nowanie 1 opracowanie wsparcia dla agentéw na najwyz-
szym poziomie.

StworzyliSmy swoisty klub ubezpieczeniowy, do ktdrego
rekrutujemy agentéw, zapewniajac im pakiet narzedzi.
Klub ma ograniczong liczbg cztonkéw. Moze do niego
naleze¢ maksymalnie 2 tys. agentdéw. Maja oni zapewnione
kompleksowe zaplecze wsparcia. Skupiliémy si¢ na wyszko-
leniu 1 pomocy na kazdym etapie kariery ubezpieczeniowej
agentéw wspdlpracujacych z nami.

Jeste$my liderem wsrdd multiagencji w zakresie wsparcia
marketingowego. Pomagamy zwigkszyé widocznosé
w internecie. Prowadzimy juz 200 wizytéwek Google Moja
Firma dla naszych agentdéw. Wyrg¢czamy w regularnym ich
prowadzeniu, co zwigksza lokalna widoczno$é w sieci
naszych agentdw. Dodatkowo agent dostaje zupelnie za
darmo konto premium na Mapie Agentdw — najwigkszej
bazie agentéw ubezpieczeniowych w Polsce. Prowadzimy
takze ogdlnopolskie kampanie reklamowe we wspdlpracy

Waclaw Migacz
prezes zarzadu Alwis & Secura

z zakladami ubezpieczenl, zapewniamy spersonalizowane
kreacje graficzne, mailingi, materialy drukowane, gadzety
biurowe 1 wiele wigcej.

Skupiamy si¢ na szkoleniach, ktére pozwalaja na nabycie
nowych umiej¢tnosci i wiedzy. A kiedy pojawi si¢ nagly
problem? Nasi specjaliSci pomoga w biezacych sprawach
1 nie zostawia agenta z problemem. Kolejnym bardzo
waznym obszarem wsparcia jest dostarczanie wiedzy
i pomocy w konfliktowych sytuacjach z klientem, takze
w zakresie IDD oraz RODO. Dostarczamy narzg¢dzia infor-
matyczne tworzone tylko dla naszych agentéw. Oznacza
to prosta obstuge danych czy zautomatyzowany proces
wystawiania polis, automatyczne generowanie SMS-6w do
klientéw. A rozliczenia? Z nami nie musisz przejmowac si¢
rozliczeniami. Prowadzimy je za ciebie, aby§ mogl skupié
si¢ na sprzedazy.

Warto wspomnieé, ze szczegblnie wspieramy agentdw
w zakresie sprzedazy ubezpieczeni na zycie i zdrowie.
W tych obszarach posiadamy dedykowane produkty, a takze
specjalny program, dzicki ktéremu agenci wspdlpracujacy
z nami zyskuja dodatkowa przewagg.

Nie jesteSmy korporacja, dlatego nie ma tu stresu spowo-
dowanego wyrabianiem norm. Wierzymy, ze dobra atmos-
fera w pracy wplywa na efektywnos¢ i zadowolenie agentdw
1 dlatego tak bardzo dbamy o jej utrzymanie. O
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Jakosc
| wiarygodnosc

W ASF stawiamy przede wszystkim na wiarygodnosé, a tg
z kolei konsekwentnie budujemy przez jako$é, bo tylko
jakosciowe dziatania buduja obraz organizacji wiarygodne;.
Oferta ASF to w gléwnej mierze wspieranie rozwoju wspol-
pracujacych z nami partnerdw, zaréwno tego osobistego, jak
1 biznesowego. Skupiamy si¢ na dostarczaniu rozwiazan,
aktywnosci 1 narz¢dzi, ktére dobrze wykorzystane przez
naszych partneréw przeloza si¢ na wysoki poziom jakosci
1 wiarygodnosci w codziennej obstudze klienta.

Dlatego zaczynajac od programéw wdrozeniowych, dedy-
kowanych nowym agentom, poprzez Akademi¢ Dobrego
Agenta — autorski program rozwojowy o charakterze
coachingowym, skupiony wokoét ksztaltowania umie-
jetnosci doradczych i sprzedazowych, dbamy o wiedzg
1 rozwoj.

W 20. rocznicg grupy ASF powotalismy wysokojakosciowy
projekt DobryAgent.pl, skierowany do naszych zaufanych
partneréw biznesowych. Wspieramy ich w efektywnej i jako-
Sciowej komunikacji marketingowej do klientéw. Pokazu-
jemy agentom, jak skutecznie taczyé marke wlasna w oparciu
o know-how zaufanego partnera oraz jak wazne jest zapew-
nienie spdjnej i wiarygodnej jakosci, nie tylko w obszarze
obstugi, ale w kazdym miejscu styku agent-klient.

W trosce o automatyzacjg 1 szybko$¢ najwazniejszych
procesOw nieustannie inwestujemy w rozwdj technologii,

Anna Hyska
czionek zarzadu ASF

we wlasny system operacyjny ASF24, ale przede wszystkim
w narz¢dzie dla agentdw — poréwnywarkg ubezpieczefr
HIPERIO. To dzigki niej agenci maja mozliwo$é wyszu-
kania w krétkim czasie ofert odpowiadajacych oczekiwa-
niom klienta i poréwnania ich ze soba. Poniewaz funk-
cjonujemy w zmiennym otoczeniu nasze narzg¢dzia takze
si¢ zmieniaja i dostosowuja do potrzeb naszych part-
neréw, nieustannie rozszerzamy zakres 1 funkcjonalnosci.
Wspieramy rowniez agentéw w rozwijaniu ich wlasnych
CRM-6w.

Oferta dla agenta w ASF to réwniez mocny 1 jako$ciowy
codzienny serwis naszych pracownikéw: Regionalnych
Dyrektoréw Sprzedazy — kompetentnych, zaangazowanych,
z wiedza produktowa i sprzedazows, obecnych w terenie,
w biurze agenta. Biura Wsparcia Agenta w ubezpieczeniach
detalicznych 1 korporacyjnych — kilkunastoosobowe zespoly
w centrali, gotowe do pomocy na kazdym odcinku obstugi
klienta, réwniez aktywnie szkolace w terenie.

Oczywiscie rozwijamy zakres naszej oferty produktowej,
do wspdtpracy z nami dolaczaja kolejne zaklady ubezpie-
czen, starannie dobieramy, nie o ilo$¢, ale réwniez w tym
obszarze o jako$§¢ chodzi.

JesteSmy przekonani, ze wspélne dziatania pod szyldem
jakosci 1 wiarygodnosci wplyng zaréwno na zmiang postrze-
gania nie tylko nas samych, ale i calego rynku ustug ubez-
pieczeniowych. O
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MULTIAGENCJA UBEZPIECZENIOWA,

Bo w biznesie
najwazniejsza jest
wspofpracal

Aktualny rynek ubezpieczeniowy stawia przed agen-
tami wiele wyzwan, m.in. rosnace oczekiwania klientow,
silng konkurencj¢ i rozwdj technologii. Ciagle zmiany
wymagaja elastyczno$ci w biznesie, otwarto$ci na nowe
wyzwania 1 maksymalnej efektywnosci, ktéra jest mozliwa
tylko przy uzyciu nowoczesnych narzgdzi.

»,Bo w biznesie najwazniejsza jest wspOlpraca” — tak
brzmi nasze motto i zgodnie z nim od ponad 20 lat
staramy si¢ pracowa¢. Stawiamy nacisk na wielokierun-
kowa pomoc agentom w ich codziennej pracy. Kazde
dzialanie zwiazane z rozwojem firmy skupione jest na
naszych partnerach i na tym bySmy mogli dostarczaé
im takie rozwiazania, ktére uczynia ich pracg tatwiejsza
i efektywniejsza.

Stawiamy nacisk na nowoczesne technologie, dlatego
posiadamy autorskie systemy, ktére s3 w pelni ze sobg
kompatybilne i catkowicie darmowe dla naszej sieci
agencyjnej. Dobrze wszystkim znany Asistomat, apli-
kacja ASISTmobile, czy Panel Agencyjny dostgpne sa
24h/7, wspierajac codzienna pracg agentdw. Niezwykle
wazny jest dla nas takze ciagly rozwdj, a do tego
niezbgdne s3 szkolenia, dlatego stworzyliSmy wlasne plat-
formy, na ktérych mozna odby¢ szkolenia produktowe

N Bk I

Rafat Cwiklinski

prezes zarzadu Asist

1 sprzedazowe, obowigzkowe szkolenie zawodowe oraz
egzaminy licencyjne.

Kazdy agent podpisujacy umowg wspolpracy z nasza
multiagencja otrzymuje do dyspozycji dedykowanego
Opickuna oraz Kierownika Regionalnego. Opickun
wspiera agenta zdalnie w procesie sprzedazy, motywuje
do osiagania jeszcze lepszych wynikéw oraz pomaga
w kwestiach zwiazanych z rozliczeniami czy poliso-
waniem wnioskéw. W styczniu br. stworzyliSmy nowy
dzial Regionalnych Kierownikéw Sprzedazy, ktérzy
wspieraé beda naszych parteréw w terenie, odwiedzaé
ich w biurach i kompleksowo pomagaé w prowadzeniu
1 rozwoju biznesu. Zalezy nam na zachowaniu synergii we
wspolpracy Agenta, Opickuna i RKS-a.

Starannie zaplanowanym krokiem w oferowaniu naszym
wspdlpracownikom jak najlepszych rozwiazan jest dolaczenie
Asist do PIB Group. Tak samo jak my, PIB Group koncentruje
si¢ na wspdlpracy z klientem, co stanowi kluczowa warto$é
grupy, umozliwiajaca nieustanny rozwdj oraz wdrazanie
innowagji zgodnych ze szczegbtows strategia. Nasza wsp6lna
misja jest zapewnienie poSrednikom kompleksowego wsparcia
w rozwoju i sprzedazy, opartego na ogromnym do$wiadczeniu
PIB Group na rynkach mi¢dzynarodowych. 0
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W trudnych czasach
nie zatrzymujemy sie

Rok 2022 byt trudny. NauczyliSmy si¢ jednak, jak zyé

w pandemii i zrozumieli§my, ze rynek dystrybucyjny

zachowuje si¢ nieco inaczej. Rok 2023 bedzie jeszcze

bardziej wymagajacy dla dystrybutora. Pewne nawyki
zdalne, jak np. niech¢é do spotkafh zawodowych czy trans-
akcyjnych polskich klientdéw, pozostaja z nami. A do tego
dochodza nowe wyzwania, z ktorymi wszyscy musimy si¢
zmierzy¢, jak trudno$ci makroekonomiczne oraz geopo-
lityczne. Ponadto widzimy bardziej zdystansowanego

1 wymagajacego klienta na polskim rynku. Klienta, ktéry

bardziej patrzy na swoje wydatki przez pryzmat zakresu. To

wymaga od nas jeszcze wigkszej uwagi na potrzeby klienta.

Dla Bezpieczny.pl ubiegly rok byl rekordowy zaréwno

pod wzgledem przypisu sktadki, jak i zysku operacyjnego.

Optymistycznie patrzymy takze na rok biezacy. Tylko

styczniu podwoilismy sktadke wzgledem stycznia 2022 r.

Najwigksze dynamiki dotycza sprzedazy ubezpieczen psa

1 turystycznych — ok. 250%.

W tym roku skupiamy si¢ budowaniu szerszej skali na

rynku 1 inwestycjach, ktore beda dotyczy¢ 3 obszaréw:

1. Rozwdj produktéw. Jeszcze w tym roku chcieliby$my
wprowadzi¢ do sprzedazy ubezpieczenie kota. Planu-
jemy takze przeglad produktowy, co bedzie skutkowaé
zmianami dajacymi jeszcze wigcej korzysci i nowych

Andrzej Adamczyk
prezes zarzadu Bezpieczny.pl

Swiadczen klientom. Inwestujemy w rozwdj technolo-
giczny produktdéw i rozwoéj przekazywania odpowied-
nich treci ubezpieczeniowych.

. Rozwoj agentdéw. Caly czas prowadzimy aktywna rekru-

tacje agentéw. Mamy $ciSle okreslony profil kandydatéw,
ktérych poszukujemy: osoba fizyczna, prowadzaca dzia-
talno$é, niezalezna, cheaca sig rozwijaé modelowo. Jedno-
cze$nie kladziemy ogromny nacisk na szkolenie agentéw,
czyli szlifujemy diamenty. Poza standardowa oferta szko-
leniowa, na poczatku lutego uruchomilismy Akademig
Digitalu, czyli szkolenia z narzg¢dzi, ktére nalezy wyko-
rzystywaé w procesie dystrybucji, by zwigkszy¢ swoja
wydajnosé. Agenci mierza si¢ z silng presja ekonomiczna
- wzrastaja koszty prowadzenia i utrzymania dziatal-
nosci, przy jednoczesnym braku wzrostu przychodéw
z prowizji. Kluczem jest zatem wydajno$¢ pracy 1 ogra-
niczenie kosztéw zwiazanych z pozyskiwaniem klienta.
Wszystkie szkolenia prowadzone s3 bezplatnie.

. Widocznos$¢ produktéw, platformy i agentéw. Przede

wszystkim be¢dziemy inwestowaé w promowanie
nowych agentéw i w nowe produkty. Nie zatrzymujemy
si¢ — naszym celem jest budowanie i zacie$nianie dtugo-
terminowych relacji jako life time partner zaréwno do
klient6w, jak i naszych agentéw. Q
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UBEZPIECZENIA
CONDITOR

MULTIAGENCJ A

Technologia
W parze z pozostatym
wsparciem

Swiadomo$¢ agregatoréw na temat koniecznosci dostar-
czenia niezbgdnych narzedzi dla swoich partneréw jest
na naszym rynku bardzo wysoka. Kazdy z nas zdaje sobie
sprawe, ze musimy stanaé na wysokosci zadania 1 dostarczaé
agentowl najlepsze rozwigzania technologiczne. Narzedzia
powinny ulatwiaé codzienna pracg, automatyzowacé proste
procesy 1 wspomagaé zwickszenie poziomu sprzedazy.
Jestem przekonany jednak, ze technologia powinna by¢
przede wszystkim dopelnieniem wielu innych aspektdw.
Zadaniem multiagencji jest zapewnienie pos$rednikowi
bezpieczenstwa prowadzenia swojego biznesu 1 wspie-
rania jego wlasnej wizji na budowanie silnej pozycji na
rynku. Po naszej stronie jest dbanie o to, by nasi part-
nerzy byli w prosty, szybki sposéb informowani o zmia-
nach i planach zakladéw ubezpieczen i regulatoréw prawa.
Pelna oferta dla agenta zawiera caly wachlarz zadan, bez
ktérych posrednik bedzie tracit swdj czas, zamiast skupié
si¢ na profesjonalnej obstudze swoich klientdéw i rozwi-
janiu swojego biznesu.

Od samego poczatku istnienia Conditor wyznaje warto$¢,
ze naszymi klientami sa agenci. To zmienia jako$¢ pracy
w relacji agencja-posrednik. Dzi¢ki temu, jako agencja
z 25-letnim do$wiadczeniem, stawiamy na budowanie
silnej pozycji naszych partneréw na lokalnych rynkach. To

Wojciech Andrzejak
dyrektor sprzedazy Conditor

nasi agenci wiedza, jak prowadzi¢ swoj biznes. My jesteSmy
dla nich wsparciem merytorycznym, informatycznym
1 bierzemy na siebie odpowiedzialno$é za szybkie wdra-
zanie zmian wymuszonych przez ustawodawcdw, zaklady
ubezpieczen czy zalecenia Komisji Nadzoru Finansowego.
Dlatego do dyspozycji oddajemy caly zesp6l, gotowy do
pracy dla naszych agentéw. Naszych partneréw wspieramy
narzg¢dziami informatycznymi takimi jak: wewngetrzny
system wspOlpracy — rozliczenia produkgji, podglad swoich
dostepéw 1 dodatkowo oferujemy nowoczesng poréwny-
warke ubezpieczenh komunikacyjnych polaczona z baza
CRM. Nasz zesp6! w centrali prowadzi infolini¢ wsparcia
sprzedazy, a nasi ludzie w terenie codziennie fizycznie
wspieraja naszych partneréw w ich biurach.

25 lat konsekwentnie si¢ rozwijamy, budujac biznes
oparty na partnerstwie oraz zaufaniu, a dos§wiadczenie,
ktére zdobywamy od lat, pozostaje do panhstwa dyspo-
zycji. JesteSmy jedna z najwickszych multiagencji w Polsce
wlasnie dzigki naszym agentom, ktdrych jest prawie 2000.
Weiaz nas inspirujecie do dziatania.

Stawiamy na wspdlny rozwéj poprzez dobranie odpowied-
niego modelu wspdlpracy w oparciu o nasza wiedzg, facho-
wos¢ 1 rzetelno§é w obstudze oraz indywidualnym trakto-
waniu naszych partneréw. Q
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Pomagamy
agentom zwiekszy¢
efektywnosc

| lepig] zarabiac

Dystrybucja ubezpieczenn w partnerstwie z multiagencja
staje si¢ coraz bardziej atrakcyjna forma wspodlpracy.
Z CUK Ubezpieczenia wspolpracuje ponad 3000 agentow.
W 2022 r. ta liczba wzrosta o kolejnych 750 partneréw, czyli
mniej wigcej codzienne dwie osoby dolaczaly do organi-
zacji. Nowe punkty brandowane otwieraliSmy $rednio raz
na tydzien. Dzi$ dziala ich ponad 500 w wielu miejscach na
terenie calej Polski.

Konsolidacja rynku pos$rednikéw 1 migracja agentéw
w strong duzych multiagencji jest naturalnym procesem.
Wysoka konkurencyjno$é rynku, coraz wigcej regulacji
1 koniecznosé dostgpu do drogiej technologii powoduja,
ze zdecydowanie trudniej jest dziataé samodzielnie bez
wsparcia wickszej multiagencji. Konsolidacji towarzyszy
réwniez profesjonalizacja rynku.

Zmiana w kierunku nowoczesnego doradztwa ubezpie-
czeniowego wynika ze zmian w zachowaniu klientéw
oraz rozwiazan biznesowych i technologicznych dostar-
czanych m.in. przez CUK. Kupujacy cenia wygodg, szyb-
kos¢ obstugi oraz przeglad ofert z calego rynku, potaczony
z fachowa wiedza 1 mozliwos$cia zakupu réwniez online. Co
bardzo istotne w CUK mamy bardzo wiele form wspo6l-
pracy, mozna zaczaé od niezaleznego doradcy i skorzy-
staé z czgSci wsparcia lub uruchomié punkt partnerski albo

Jacek Bylinski

prezes CUK Ubezpieczenia

placéwke CUK i korzystaé z potencjalu znanej marki oraz
kompletu nowoczesnych narzgdzi.

Konkurencja na rynku i rosnace koszty powoduja, ze agenci
musza szuka¢ sposobu na zwickszenie efektywnosci sprzeda-
zowej. W CUK skupiamy si¢ na przygotowaniu rozwiazan,
ktore skracaja proces ofertowania i zawierania polis oraz elimi-
nuja znaczng cz¢$¢ czynnosci backoftice’owych, jak np. doku-
mentacja zdjgciowa, wgrywanie dokumentow czy rozliczenia.
Agenci zyskuja automatyzacj¢ proceséw, bogaty wachlarz
rozwiazaf on-linowych 1 marketingowych, ktére powoduyja,
ze staja si¢ liderami na lokalnych rynkach. Czgsto sprzedaz
zwigksza si¢ nawet o potowe w zaledwie kilka miesi¢cy
od startu wspdlpracy, do tego dochodzi poprawa port-
fela produktéw i tym samym lepsza wypracowana Srednia
prowizja.

Jako pierwsi w branzy wdrozylismy OmniCUK, faczac
wszystkie kanaly dystrybucji w jeden model sprzedazy.
Agenci otrzymuja prowizj¢ bez wzgledu na wybrany przez
klienta spos6b zakupu. Na ich korzy$é pracuja wszystkie
przestrzenie sprzedazowe. Klienci kupuja na stronie cuk.pl,
w Strefie Klienta, przez aplikacj¢ mobilna, telefonicznie przez
contact center lub w placéwece, czy wznawiajac online, ale
agent i tak otrzymuje prowizj¢, ma gwarancj¢ zachowania
bazy 1 kolejne opcje dosprzedazy. Q
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DIAMOND FINANCE
UBEZPIECZENIA

Coraz mocniejsze
wsparcie dla agentow

W Diamond Finance uznajemy i doceniamy postgpu-
jaca cyfrows transformacj¢. Wzbogacamy technologiczng
strong naszej firmy o coraz wigcej innowacyjnych nowosci,
aby zoptymalizowa¢ jak najlepiej narze¢dzia udostgpniane
naszym partnerom (OFWCA). Zdecydowanie pomaga to
w uporzadkowaniu i ulatwieniu codziennych czynnosci
wykonywanych przez naszych partnerdw, a co za tym idzie
— zwigksza skutecznosé pracy przy ofercie produktowe;j
kilkudziesigciu zakltadéw ubezpieczen czy innych part-
neréw biznesowych.

Od dtuzszego czasu dziata przyjety z duzym entuzja-
zmem przez sie¢ sprzedazy kalendarz szkolef i egzaminéw
— KalenDiaFin. Narz¢dzie to pokazuje wszystkie szko-
lenia organizowane przez zaklady ubezpieczeni oraz nasze
wewngtrzne w jednym miejscu z miesi¢gcznym wyprzedze-
niem. Kalendarz ma na celu przede wszystkim uporzadko-
wanie obszaru szkolen. Nasz partner z gbry wie, jakie szko-
lenia beda si¢ odbywaly, o jakiej tematyce, z jakiego zaktadu
ubezpieczen. Zawiera on réwniez terminy egzaminéw
KNF. Umieszczamy w nim nie tylko daty, ale réwniez linki
do logowania na dane wydarzenie. W ten sposéb nasza sieé
w jednym miejscu otrzymuje pelng informacj¢ na temat
szkolen 1 nie musi juz poszukiwaé pojedynczych wiado-
mosci w skrzynce mailowej czy innych miejscach.

Adam Lejbman
wiceprezes zarzadu Diamond Finance

Ponad 2 lata temu uruchomili$my poréwnywarke ubezpie-
czeh komunikacyjnych DFS24, z mozliwoscia sprzedazy
zdalnej. Nasi partnerzy maja dostep nie tylko do prostego
poréwnania stawek az 16 ubezpieczycieli, ale réwniez do
wystawienia tzw. polis mobilnych. To kompletne narz¢dzie
sprzedazowe, ktdre caly czas jest rozwijane, np. w zakresie
tunkcji CRM. Posrednicy coraz bardziej doceniaja mozli-
wo8§¢ zarzadzania swoimi relacjami z klientami: odnowie-
niami, ratami, ,przypominajkami”. Niedawno rozszerzy-
lismy kalkulator o sprzedaz ubezpieczefr na zycie. Ciagle
powickszamy tez game dostgpnych ubezpieczycieli.
Oddali$my réwniez do uzytku naszym partnerom
wewngetrzny system do ewidencji i dokumentacji, m.in. APK
(ePartner). Agenci moga w nim archiwizowaé wszystkie
dokumenty zwiazane z analiza potrzeb klienta. W razie
jakiejkolwiek kontroli maja oni pewno$¢, ze beda w stanie
udowodni¢, ze APK zostalo przeprowadzone zgodnie z IDD.
W ostatnim roku postawiliSmy mocno na obecno$¢ w inter-
necie. Nie tylko zmodernizowali$my nasza strong interne-
towa, ale tez staramy si¢ utatwié zaistnienie w tym medium
naszym partnerom. Kazdy nasz poSrednik moze w bardzo
tatwy sposéb, za darmo, wygenerowad swoja wlasng strong
www, ktéra moze nastgpnie udostgpniaé klientom oraz
promowaé np. w swoich mediach spoteczno$ciowych. Q
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Wierni tradycji | ubezpieczeniom

Od ponad 20 lat buduj¢ firmg, ktérej
celem jest stworzenie takiego $rodo-
wiska biznesowego, w ktérego centrum
stol agent — osoba fizyczna wyko-
nujaca czynnosci agencyjne — oraz
tworzony przez niego zespol wysoko
wykwalifikowanych wspétpracow-
niké6w. Nazywamy to budowaniem
Lfirmy w firmie”. Nasza oferta jest
zatem odpowiedni styl pracy, prowa-
dzenia biznesu. Z jednej strony sprze-
dajemy ubezpieczenia, wykonujemy
niezwykle szlachetny zawéd, ktéry
pomaga chronié zycie, zdrowie oraz
majatek naszych klientéw, a z drugiej
umozliwiamy agentom wszech-
stronny rozwdj zawodowy 1 mozli-
wo$¢ dzialania jak przedsigbiorca. Nie
jestesmy zwykla sp6tka dystrybucyjna.

System kariery w EPRO jest transpa-
rentny, czytelny dla kazdego, kto rozpo-
czyna wspolpracg. Podobnie z oferta —
skupiamy si¢ na kilku bardzo dobrych
produktach ubezpieczeniowych od
czolowych ubezpieczycieli. Interesuje
nas wysoka jako$¢ produktu, sprze-
dazy oraz wsparcia, jakiego udzielamy
agentom. Obecnie pracujemy nad
wdrozeniem ubezpieczenia zdrowot-
nego, ktére dopeini kompleksowosé

Wywodzimy si¢ z niemieckiej grupy
ERGO 1 wiele cennych do$wiadczen
wynie$liSmy wtasnie z tego $rodo-
wiska biznesowego. Kazdemu nowemu
wspolpracownikowi zapewniamy petne
wsparcie produktowe, organizacyjne,
serwisowe, a przede wszystkim szko-
leniowe. Czgsto styszymy, ze system
szkoleft w EPRO nalezy do najatrak-
cyjniejszych na calym rynku.

W tym roku nasza uwagg skupiamy
rowniez na rozwoju narz¢dzi IT,
ktére w znaczny sposéb wspomoga
pracg przedstawicieli w calym kraju.
Jest to dla nas szczegdlnie wazne dzis,
gdy widzimy, ze lwia cz¢$¢ rozméw
handlowych odbywa si¢ online, czyli
w §rodowisku coraz bardziej naturalnym
zar6éwno dla klienta, jak 1 agenta. Q

naszej oferty. W tym przypadku takze
starannie dobieramy partnera. Zakla-
damy, ze wdrozenie nastapi w IV kwar-
tale br.

Na chwil¢ obecna nie mys$limy
o rozszerzeniu portfela o inne produkty
finansowe, jak kredyty czy leasing.
Pozostajemy wierni ubezpieczeniom,
a nasza sie¢ dystrybucyjna chcemy
wprowadzaé takze na te obszary kraju,
gdzie jeszcze nie jesteSmy mocni. O

Peter Grudniak
prezes EPRO

Piotr Grzesik
prezes EPRO
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Trojstronna wspotpraca
Z korzyscia dla agentow

Budowanie sieci sprzedazy i mocny rozwdj marki to zawsze
wyzwanie. W Harpiach & Orlach Sprzedazy nasze umiejgt-
nosci wykorzystujemy do podnoszenia jakoSci pracy i przy-
gotowania rozwiazania technologicznego przeznaczonego
dla naszych sprzedawcdw, tak aby z kazdym rokiem nasza
oferta byta jeszcze bardziej atrakcyjna.

W tym celu zrodzily si¢ profesjonalne i1 nader przyjaciel-
skie relacje biznesowe z wiodacymi na rynku podmiotami
— Insly oraz K-BIT Spéika jawna. Polaczyta nas wspélna
droga, w ktdrej agentdw stawiamy na pierwszym miejscu.
Wierzymy, ze s3 oni w naszej pracy najwazniejsi.
Wspdtpraca z Insly daje naszym agentom mozliwo$¢ ofer-
towania sktadki tozsamej ze skfadkami z portali ubezpie-
czeniowych. Dostgpna poréwnywarka pozwala na przeglad
kilkunastu ofert wiodacych ubezpieczycieli w ciagu kilku
minut, a takze wystawianie polis, co niewatpliwe przeklada
si¢ na lepsza obstugg klienta.

Wspélnie z K-BIT, w oparciu o stworzong przez nich
aplikacj¢ 1Agent24®, udostgpnili$my naszym agentom
szereg rozwiazan dopasowanych do ich oczekiwani: CRM
pomagajacy w prosty sposdb zmierzy¢ si¢ z wszelka
obstuga portfela klienta, mozliwos$¢ przeprowadzania
w pelni elektronicznej analizy potrzeb klienta, genero-
wanie réznego rodzaju raportéw dotyczacych wspot-
pracy, jak réwniez terminowe naliczenie prowizji, ktora

Magdalena Torun
Daniel Palak
Zarzad Harpie&Orly Sprzedazy

jest automatycznie udostgpniana na profilu agenta. Efek-
tywne planowanie pracy agenta pozwala na jej kontrolg
i biezaca ocene.

Nasza wspdlna rola jest dostarczenie agentom rozwiazan
technologicznych i compliance dla jeszcze lepszej oraz
efektywniejszej dla obu stron wspolpracy.

Obecna rzeczywisto$¢ jest niestety taka, ze agentom, po
spetnieniu obowiazkéw wynikajacych z regulacji, brakuje
juz czasu na wlasny rozwdéj czy rozszerzanie koszyka
produktowego. Nasze narzg¢dzia pozwalaja ten cenny czas
mocno zaoszczgdzié. Dodatkowo, wielu ubezpieczycieli
wprowadza dynamiczna taryfg, opierajac si¢ na sztucznej
inteligencji. Wiaze si¢ to z konieczno$cia sprawdzania
dla klienta catego rynku. Rzetelne wykonanie zadania na
piechotg réwniez jest czasochtonne, dlatego Harpie, Insly
oraz K-BIT umozliwiaja ten proces w jednej Sciezce.
Scista wspotpraca naszych trzech spélek zapewnia agentowi
szereg korzysci: polaczenie obstugi klienta dzigki poréwny-
warce, dostgpno$¢ bazy klientéw i kazdej wystawionej im
polisy dzigki CRM potaczonemu ze wszystkimi zaktadami
ubezpieczen, a takze sprawne naliczanie prowizji (czgsto
dwukrotnie wyzszej!). Wszystko to sprawia, ze praca agenta
staje si¢ jeszcze bardziej oplacalna, a dzigki naszym narze-
dziom mamy peing kontrolg¢ nad sprzedaza, odnowieniami
oraz prowizjami. 0
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Bezpieczna przystan

Stawiamy na otwarta formul¢ wspoétpracy z agentami —
w NAU nie wymagamy od nich wylacznosci portfela. To
szczegOlnie istotne po serii rynkowych transakcji kupna-
-sprzedazy duzych multiagencji. Nam zalezy, zeby agent
mial poczucie stabilnoS$ci, niezaleznosci 1 nie musiat
obawiaé sig, ze go sprzedamy. Pomimo tego, ze obecnie
proces konsolidacji przybiera na sile, to my deklarujemy, ze
nie jesteSmy na sprzedaz.

Kazdy wspoélpracujacy z nami agent jest w pelni nieza-
lezny, ale ma réwniez poczucie bezpieczefistwa i mozli-
wo§¢ podjecia decyzji, jak bardzo chce si¢ z nami inte-
growal. Zreszta, widaé to w trakcie codziennej pracy. Od
wielu lat agenci czerpia ze wsparcia technologicznego,
ktére oferujemy. Rozwijamy przede wszystkim system
NAU24 — najpierw uzywali go gléwnie jako poréwnywarki,
a w tej chwili odkrywaja nasza platformg jako uzyteczny
CRM do zarzadzania nie tylko mala multiagencja, ale
réwniez bardziej zlozonymi strukturami. System NAU24
uzupelniliSmy, oprécz ubezpieczenn komunikacyjnych,

Adam Rowicki
prezes Nauczycielskiej Agencji Ubezpieczeniowej

réwniez innymi produktami majatkowymi, jak ubezpie-
czenia mieszkaniowe czy turystyczne. Planujemy takze
wdrozy¢ ubezpieczenia na zycie. Agent ma do dyspozycji
jedno kompleksowe narze¢dzie, ktére jest w stanie wykorzy-
sta¢ przy najprostszych czynnosciach, takich jak kwotacje
oraz przy tych bardziej zaawansowanych, jak zarzadzanie
kontynuacjami, swoimi sprzedawcami czy rozliczenia.

W ostatnim czasie wprowadziliSmy tez tzw. sprzedaz semi-
-direct, zeby pozwoli¢ agentom na rozszerzanie wlasnej
dziatalnosci o klientéw, ktérzy do tej pory byli poza ich
zasi¢giem i prawdopodobnie nigdy nie trafiliby do ich biura.
Chcemy, zeby przestali ba¢ si¢ directu, a zaczeli go wyko-
rzystywaé, by si¢ rozwijaé i zwigksza¢ sprzedaz, si¢ggajac po
inne kanaly i nowe sposoby dotarcia do klientéw. Semi-
-direct stanowi réwniez odpowiedZ na biezace wyzwania,
z ktérymi musza sobie radzié¢ agenci, jak rosnace koszty
prowadzenia dziatalnoSci przy braku wzrostu cen ubezpie-
czen. Dzigki NAU24 moga zwigkszaé produkgjg 1 docieraé
do zupelnie nowych klientéw. Q
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Jednolite wsparcie
dla wszystkich

Od wielu lat OVB bardzo mocno nastawione jest na
edukacj¢ wspolpracownikéw. Systematycznie rozwijamy
1 udoskonalamy system naszych szkolen. Jednoczesnie caly
czas to, co nas wyrdznia na rynku, to mozliwo$é zbudo-
wania wlasnej struktury przez wspélpracownika, przy
kompleksowym wsparciu ze strony OVB.

Kiedys nowa osoba, ktéra zaczynala swoja karier¢ w OVB,
przechodzita szkolenie w lokalnym biurze, a dopiero po
ok. 3 miesiacach byla zapraszana do Warszawy na 2-dniowe,
centralne szkolenie GST Seminarium. Podczas tego szko-
lenia pokazywaliSmy nowym wspdlpracownikom system
pracy OVB. Nie byto usystematyzowanego cyklu kolej-
nych szkolen.

Wprowadzajac Karriere Campus, zmieniliSmy podejscie.
Oferujemy 5 centralnych szkolen i dzigki temu mamy
pewno$é, ze kazdy, kto trafia do OVB, dostaje jednakowe
wsparcie niezaleznie od tego, w jakim regionie Polski
dziata. Dzigki porozumieniu wszystkich dyrektoréw krajo-
wych, udato si¢ uzgodnié¢ réwniez jednolity schemat wpro-
wadzania wspoélpracownika od pierwszego dnia jego pracy.
Jestem szczegblnie dumny i dzigkuj¢ dyrektorom, bo
spo$rod wszystkich krajéw europejskich, gdzie dziala OVB,
tylko w Polsce si¢ to udato. W trakcie pierwszych 12 tygodni
szkolent wspolpracownicy korzystaja ze wsparcia nowego
cyfrowego narzgdzia — personal development. Jest to portal

Artur Kijonka
prezes OVB

dedykowany nowym wspdtpracownikom, na ktdrym moga
znalez¢ wszelkie materialy szkoleniowe oraz ogromna bazg
wiedzy. Jak to dziata? Kazdy, kto rozpoczyna pracg w OVB,
podpisuje umowg i dostaje dostgp do portalu. Menedzer,
ktdry si¢ nim opickuje, wskazuje material do opanowania
np. na kolejny tydziefr. Po tym czasie spotykaja sig, rozma-
wiaja 1 sprawdzaja, czy wiedzg z danego zakresu udalo si¢
dobrze przyswoié. Forma elektroniczna pozwala monito-
rowaé, czy dany material rzeczywiscie zostaly przejrzany
1 ile czasu dany wspdtpracownik po$wigcil na naukg na
portalu. Dzigki personal development osiggneliSmy 2 istotne
korzysci. Pierwszy element ma charakter edukacyjny —
wszyscy maja dostgp do takich samych materialéw, widza to
samo, maja takie same szanse. Jednocze$nie moga szkolié si¢
1 rozwijaé w swoim tempie 1 w dogodnym dla siebie czasie.
Drugi element pozwala menedzerowi oceni¢ indywidualne
zaangazowanie danej osoby.

Po kazdym etapie s3 egzaminy, ktére wymagaja opano-
wania odpowiedniej partii materiatu. Zaliczenie egza-
mindw jest warunkiem awansu, a dzigki cyklowi Karriere
Campus, po kazdym awansie wspdtpracownik zapraszany
jest na kolejne, centralne szkolenie. Nowym kierownikom
1 dyrektorom daje to wiedz¢ niezbgdna do ich rozwoju oraz
prowadzenia struktur, a OVB ma gwarancjg, iz kazdy dziata
w kompetentny i jednolity sposéb. O
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Wszechstronne
wsparcie dla agentow

Phinance krok po kroku realizuje ambigje bycia najwigkszym
klientocentrycznym, wieloproduktowym multiagentem
w Polsce. Szeroko$é oferty, kompetencje niezb¢dne do
sprocesowania 1 obstuzenia administracyjnego, sprostanie
wymaganiom regulacyjnym to oczywisty wstep do tego,
aby ta wizja byta mozliwa. Ale to jeszcze za malo — potrzeba
narzg¢dzi 1 rozwiazan, ktdre wespra, a czasem wyrgcza
w niektdrych procesach agenta tak, zeby na koniec dnia
klient otrzymat petna ustuge z ,jednej reki”.

PhiCRM. Podstawowym technologicznym narzedziem
jest CRM — w Phinance to calkowicie nowa platforma
zbudowana od zera. Z jednej strony pod dyktando potrzeb
1 wymagan doradcéw, a z drugiej wedlug regut specjalistow
IT dbajacych o UX i ergonomig narzg¢dzia. Calosé podpo-
rzadkowana prostocie 1 zdalnosci proceséw, bo tego dzi$
oczekuje zaréwno agent, jak 1 klient.

Kalendarz peten spotkan. Najlepszym sposobem optyma-
lizowania pracy agenta jest zrobienie za niego wszystkiego, co
nie jest spotkaniem z klientem. Dlatego od kilku lat koncen-
trujemy wysitki nad rozwojem 1 rozbudowa CC, ktérego
zadaniem jest, aby doradca mial nieustanie pelen grafik.
Umawiamy ok. 11 tys. spotkan miesi¢cznie — z konkretnym
miejscem, data, czasem, detekcja i tematem. Pomagamy tym
samym rozbudowywa¢ porttele klientéw, maksymalizujemy
wykorzystanie kompetencji i oszczgdzamy czas.

Marcin Kaczmarek
czionek zarzadu Phinance

Wspdlna obstuga klienta. W modelu wieloproduktowym
doradca nie moze wszystkiego robi¢ sam. W Phinance
proponujemy doradcy specjalizowanie si¢ w 2 lub w 3 kate-
goriach produktowych i réwnolegle alokowanie — udostep-
nianie klientéw do specjalistéw znajacych si¢ na innych
produktach. Gwarantujemy przy tym rozdzielenie i rozli-
czanie prowizji uczestnikom takiego procesu, oraz pilnu-
jemy, aby ,wlascicielem” klienta pozostat leadujacy doradca
— dajac poczucie bezpieczenistwa i komfortu.

Asystent sprzedazy. Technologia, zdalno$é, spotkania

w grafiku — wszystko to doprowadza do rosnacej liczby
proceséw administracyjnych, dokumentéw, spraw, ktore
trzeba ,ogarnac¢”. A celem jest nadal by¢ na spotkaniach
z klientami, a nie tona¢ w papierach. Takim doradcom
rekrutujemy, organizujemy 1 wspélfinansujemy Asystenta
Sprzedazy — osob¢ dedykowana, ktdra wykonuje wszystkie
procesy okolosprzedazowe 1 okoloobstugowe.
Nadrzednym celem 1 wspdlnym mianownikiem powyz-
szych narzedzi jest ciaglte zwigkszanie liczby proceséw,
jakie doradca jest w stanie wykona¢ z klientami. Poza
zwigkszeniem efektywnosci pracy doradcy pozwala mu to
wzmacnia¢ 1 zacie$niaé relacje, ktéra rozwija z klientem.
Gramy na marke doradcy, bo w gruncie rzeczy to
biznes oparty wylacznie o relacje cztowieka z czlo-
wiekiem. O
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Wspieramy rozwoj
agentow

Polisa Expert rozpoczgta swoja dziatalno$é w lutym 2012 r.
Twoércy firmy, agenci z wieloletnim do$wiadczeniem
w branzy, okreslili dlugofalows strategi¢ firmy oparta na
fundamentalnych warto$ciach. S3 to uczciwo$é, transpa-
rentno$¢, wiedza i jako$§¢. Wszystko to poparte zostato pasja
1 ogromnym zaangazowaniem. Okre§lona ponad 10 lat
temu strategia zrownowazonego rozwoju pozwolila na
ekspansj¢ firmy w calej Polsce.

Pierwsze 3 biura Polisy Expert utworzone zostaly w Pile,
Chodziezy i Zlotowie. W okresie dziesigciu lat firma
wlaczyla do struktury 70 biur partnerskich pod wlasna
marka. Poza biurami partnerskimi z Polisa Expert wspot-
pracuje ponad 600 indywidualnych doradcéw ubezpiecze-
niowych w calej Polsce.

Firma stosuje wewngtrzne instrumenty finansowe 1 narz¢-
dzia premiowania dla wyrdzniajacych si¢ partneréw. Wspoi-
praca z partnerami budowana jest na lojalnosci oraz biznesie
relacyjnym.

Nowym partnerom biznesowym zapewniamy wsparcie
finansowe i1 marketingowe. Gwarantujemy profesjonalne
szkolenia. W codziennej pracy stawiamy na bezpo$rednia
komunikacje, przyjacielskie relacje, poszukiwanie skutecz-
nych rozwigzan oraz nabywanie nowych umiej¢tnosci.
Polisa Expert przez caly czas wspiera finansowo
biura partnerskie w prowadzeniu biznesu. Partnerom

Arkadiusz Grabski
prezes zarzadu Polisa Expert

zapewniamy pomoc w przygotowaniu projektu i wizu-
alizacji biura, ktérego wykonanie finansujemy. Opicka
menedzera Polisy Expert w pelni przygotowuje do prowa-
dzenia profesjonalnego i aktywnego biznesu. Posiadamy
dostegp do kalkulatora ubezpieczeniowego, ktory przy-
Spieszyt w znacznym stopniu obstugg klienta, jak rowniez
daje mozliwo$é tworzenia bazy swoich klientdéw. Part-
nerom przekazujemy karty przedplacone prepaid, ktére
umozliwiaja szybsze zdobycie wygranych z licznie orga-
nizowanych konkursach. Wspotpraca z Polisa Expert daje
mozliwos¢é rozwoju biznesu w branzy, ktdra cechuje staly
wzrost zyskownosci.

Posiadajac w ofercie produkty 40 znaczacych zakladéw
ubezpieczen, kompleksowo odpowiadamy na indywidu-
alne potrzeby 1 oczekiwania kazdego klienta. Oferowany,
bogaty wachlarz produktéw ubezpieczeniowych, wplywa
na coraz wigksza rozpoznawalno$¢é marki Polisa Expert
wérdd klientéw w catej Polsce.

Nasz profesjonalizm doceniaja zaklady ubezpieczen,
o czym $wiadcza liczne nagrody. Sukcesy corocznie $wig-
tujemy na Kongresie Polisa Expert. Dopasowujac si¢ do
zmian zachodzacych na rynku, nieustannie dbamy o wysoki
standard naszych ustug. Nasze biura budzg zaufanie
klientéw. Q
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Szukamy tych,
ktorzy mysla
podobnie...

Nasza grupa systematycznie si¢ powigksza. W obszarze
dziatalnosci agencyjnej w sklad grupy wchodza: Punkta,
Profi Insurance i od sierpnia ub.r. Arrant. Akwizycje
nie byly przypadkowe. KierowaliSmy si¢ znajomoscia ludzi
1 pewnych wartosci. Wiemy, jak wazny jest lider i zaanga-
zowanie konkretnej osoby. Zalezy nam na poszanowaniu
dziedzictwa marki, co ma kluczowe znaczenie tak dla sieci,
jak 1 dla klientdw agencji. Promujemy duza samodzielnosé
poszczegblnych brandéw i ich najlepszych, wypracowa-
nych praktyk. Idziemy nawet dalej — zarzadzanie dotych-
czasowymi sieciami agencyjnymi Punkty i Profi Insurance
przekazaliSmy zespotowi Arranta — ze wzgledu na ich
najwicksze w tej materii do§wiadczenie. Naszym celem jest
wprowadzenie jednego standardu zarzadzania i wspolpracy
z sieclami agencyjnymi.

Obecnie skupiamy si¢ na wdrozeniu i uspéjnieniu
systeméw w poszczegdlnych spétkach. Dla wszystkich
uruchamiamy system Skaner, czyli poréwnywarke cen
ubezpieczenh komunikacyjnych dla agentéw, z nowym
silnikiem 1 nowymi funkcjonalno$ciami. Ponadto dla
agentéw udostgpniana jest Sonda, czyli poréwnywarka
zakreséw dostgpnych produktéw indywidualnych. Jest
ona oparta o silnik sztucznej inteligencji, szczegbtowo

Michat Daniluk
prezes Punkty

skanujacy 1 poréwnujacy ogdlne warunki zakladéw ubez-
pieczen dzialajacych na rynku. Traktujemy to jako istotny
element naszej przewagi technologicznej, a takze realizacj¢
wymogéw regulacyjnych — nikt nie jest w stanie samo-
dzielnie poréwnaé zakreséw na biezaco, to moze zrobié
tylko odpowiedni algorytm. Ponadto w calej strukturze
wdrazamy nasz autorski program APK z pelna digitali-
zacja 1 archiwizacja procesu oraz szereg systeméw uzupel-
niajacych. Wszystkie wdrozenia to duzy i wymagajacy
projekt, ktdrego zakoniczenie planujemy jeszcze w I kwar-
tale br.

Caly czas rozgladamy si¢ na rynku za kolejnymi partnerami,
ktérzy mysla podobnie i chcieliby skorzystaé synergicznie
z naszych rozwiazan technologicznych.

Jednoczesnie optymalizujemy funkcjonowanie obszaru
directowego, ktéry w ciagu ostatnich 2 lat przeszedl
radykalng zmiang, jesli chodzi o efektywnos¢ i ekono-
mike biznesu. E-commerce stal si¢ niezwykle wymaga-
jacy. Kluczem do sukcesu sa modele hybrydowe, ktore
skutecznie wdrazamy. Rozwijamy réwniez dziatalnos¢
oparta o partnerstwa afiliacyjne. Zaden z tych projektéw
nie kanibalizuje wspolpracy z agentami, wrecz przeciwnie
—dobrze ja dopetnia. O
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Agenci a wyzwania
naszych czasow

Stawianie na agentdw w czasach sprzedazy internetowej jest
jak najbardziej zasadne. Nalezy da¢ im tylko odpowiednie
narz¢dzia i pomdc si¢ rozwijal.

DwadzieScia, trzydziesci lat temu zdobywanie klientéw
wygladato zupelnie inaczej. Byt to najcz¢sciej punkt
w dobrym miejscu, pro$ba do zadowolonego klienta o prze-
kazanie wizytoéwki, szczytem marketingu bylo rozniesienie
ulotek. Nastgpnie umodwienie si¢ na spotkanie, na ktérym
agent wypisywal polis¢. Mial okazj¢ zaproponowa¢ inne
ubezpieczenia. Byl czas na rozmowe, kawg i pogaduchy,
a to wplywalo na sprzedaz i nawiazywanie relacji. P6Zniej
przyszla pandemia i zmienito si¢ wszystko.

Agenci w wickszoS$ci zacze¢li pracowaé zdalnie. Jest to
wygodne i szybkie: telefon do klienta, odnowienie polisy,
wyslanie jej mailem, sktadka na konto i juz. Jednak
w tym wygodnym i szybkim $wiecie zabraklo spotkania,
rozmowy, z ktérej mozna bylo wywnioskowaé potrzeby
klienta i zaproponowa¢ kolejne ubezpieczenie. Na odle-
glos¢ odnowié polis¢ jest fatwo, ale gorzej jest nawiazywac
relacje, budowad swdj wizerunek, a tym bardziej sprze-
dawac i oferowa¢ kolejne produkty.

Dostrzegliémy ten problem. Dlatego w naszej ofercie dla
agentdw, procz szkolent online, kalkulatora Insly, oferu-
jemy gratis dla wspolpracujacych z nami agentéw filmy
produktowe od , Avatar Agenta”. Dlatego, ze agentom

Rafat Redzynia
Grupa RBG

sprzedajacym na odleglo$¢ tatwiej jest wystaé prezentacje
produktu ubezpieczeniowego niz o nim opowiadaé przez
telefon. W czasach, kiedy ludzie nie czytaja, a ogladaja na
YouTube filmy pokazujace choéby, jak przykrecié kontakt,
wypelnié PIT, czy jak bi¢ kotlety, to dlaczego mieliby czytaé
OWU.

...to znaczy przeczytaja, ale wtedy, jak ich zainteresuje
produkt, a nie odwrotnie.

Dodatkowo filmy wspieraja naszych agentéw w ksztalto-
waniu ich wizerunku w internecie.

Dzi§ przekazywanie wizytdwek i ulotek zastapily, filmy,
polubienie i udost¢pnienia. Dlatego widzimy duzy naptyw
mtlodych agentdw w nasze szeregi. Agenci ci, podobnie jak
my, rozumicja sil¢ sprzedazy zdalnej z pomoca nowocze-
snych narz¢dzi. Wiedza, jak wazne jest kreowanie swojego
wizerunku. Obecnie klient byé moze nigdy nie spotka si¢
ze swoim agentem, nie wypije z nim kawy, ale to nie znaczy,
ze klient nie bedzie znal twarzy agenta, informacji, jakie
przekazuje, jego podpowiedzi i sugestii ubezpieczeniowych.
Nasi agenci nie obawiajg si¢ directéw. Beda bezposrednio
z nimi konkurowaé, oferujac klientowi znacznie wigcej.
Klienci otrzymaja obstuge réwnie szybka jak direct, ale
bedzie za nig stal profesjonalista, zywy czltowiek. ktory za
klienta wystawi polis¢ 1 wezmie na siebie odpowiedzialno$¢
wyboru odpowiedniego ubezpieczenia. Q
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RCQU

UBEZPIECZENIA

Jestesmy efektywni.
10 nasz znak firmowy!

RCU Ubezpieczenia jako organizacja w naturalny sposéb
tworzy, a nastgpnie postuguje si¢ katalogiem standardéw
biznesowych, zweryfikowanych poprzez lata dziatal-
noéci. Standardy te to nic innego jak know-how, ktéry
wyrdznia firmg na tle konkurencji, budujac jej indywidu-
alny charakter. To firma z ponaddwudziestoletnia historia,
ktéra od zawsze kladla nacisk na efektywny model pracy,
stale podkreslajac swoj rodowdd i tradycje rodzinne.
Moze zaskakiwaé, ze przy 150 umowach agencyjnych
i niewiele ponad 250 OFWCA, $redni poziom sprzedazy na
agenta w zauwazalny sposob przekracza Srednia dla branzy
ubezpieczeniowej w Polsce. To nie przypadek! To efektyw-
no$¢ wynikajaca ze standardéw firmowych i silnych relacji
zbudowanych z agentami. Indywidualne podejscie zaowo-
cowalo zebrana skladka w wysokosci blisko 200 mln z1
w2022 r.

Udost¢pniamy agentom innowacyjne oprogramowanie
sprzedazowe. Jest to kompleksowe narzg¢dzie obejmu-
jace szereg obszaréw: od kalkulacji, przez wystawienie
polisy 1 zapisanie polisy, rozliczenie, wznowienie, powia-
domienie klienta i wiele wigcej w ramach rozwiazan
z obszaru CRM.

Stale rozwijamy rozwiazania informatyczne dla agentow,
wdrazajac nowe funkcjonalno$ci. Celem nadrzednym jest

Lucjan Brychcy

prezes RCU Ubezpieczenia

optymalizacja i pelne wsparcie pracy agenta z wykorzysta-
niem mechanizmdéw automatyzujacych, np. obieg doku-
mentéw czy rozliczania produkgji. Dodatkowo juz teraz
wyposazyliSmy sie¢ sprzedazy w autorskie rozwiazania,
rozszerzajace portfel produktéw, ktére agent przy mini-
malnym zaangazowaniu wiasnym moze oferowaé swoim
klientom.

Agenci RCU Ubezpieczenia moga liczyé na wsparcie
w obszarze indywidualnej promocji w internecie oraz
otrzymuja dofinansowanie zakupu materialéw reklamo-
wych. Wierzymy, ze jest to inwestycja zwigkszajaca poziom
sprzedazy ogdtem, ktdra przyniesie efekty w przyszlodci i za
ktdra nie pobieramy zadnych oplat.

Niezaleznie od wcze$niej wymienionych dziatan stworzy-
li$my programy motywacyjne dla agentéw jeden z ostat-
nich zakonczyt si¢ tygodniowym wyjazdem do Tajlandii,
w ktdrym uczestniczylo ponad 70 agentéw. A dla nowych
agentdw mamy program ,,Bonus na start”.

Wiemy, dokad zmierzamy 1 posiadamy rozwiazania, ktére
pozwola nam na staly, dynamiczny rozwdj. Zapraszamy
nowych agentéw do wspdlpracy z RCU. Oferujemy
wylaczno$¢é na okre$§lonym obszarze prowadzenia dzialal-
nosci i pelne, zaangazowane wsparcie na kazdym etapie
rozwoju. 0
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DOM
UBEZPIECZENIOWY
SPECTRUM

&

Inteligentny wymiar
ubezpieczen

Dom Ubezpieczeniowy Spectrum od lat utrzymuje
pozycje lidera innowacji na rynku, tworzac inteligentny
wymiar ubezpieczen w oparciu o nowoczesne rozwia-
zania. Inwestujemy w digitalizacj¢ Srodowiska pracy
dla doradcy ubezpieczeniowego, poniewaz wierzymy,
ze zaawansowany backoffice to najskuteczniejsza forma
wsparcia. Umozliwia zautomatyzowanie wielu proceséw
1 czynnoS$ci zwiazanych np. z obstuga posprzedazowa,
rozliczeniami czy kontaktami w sprawie wznowienia
polisy. Dzigki innowacyjnym narz¢dziom agent moze
zaoszczedzi¢ zasoby przeznaczane do tej pory na czaso-
chtonne formalnosci i skoncentrowac sie na zadaniach,
ktore s3 wazne dla rozwoju kariery zawodowej oraz
wlasnej dziatalnosci.

Partnerzy sieci Spectrum maja dostgp do kompleksowego
systemu All in #1 SADUS, ktbry obejmuje m.in.: poréw-
nywarke¢ ubezpieczent z mozliwoscia wystawienia polisy,
inteligentny CRM, modul APK i RODO z cyfrowa
archiwizacja, automatyczne rozliczenia produkgji 1 wiele
innych narzedzi potrzebnych na co dziei w pracy agenta.
Dodatkowo system zawiera takze bazy informacyjne
(np. kontakty, dokumenty) i platformg¢ szkoleniowa,
ktéra umozliwia doskonalenie zawodowe. Oprécz tego

Artur Zajdel
prezes Dom Ubezpieczeniowy Spectrum

udost¢pniamy zintegrowane z systemem aplikacje — dla
agenta SADUS mobile, a dla klienta SPECTRUM mobile.
Nasze rozwiazania powstaja przy udziale specjalistow
w dziedzinie technologii informatycznych, prawa 1 ubez-
pieczen — dzigki temu mamy pewnos$é, ze doskonale
odpowiadaja na biezace potrzeby uzytkownikdéw. System
All in #1 SADUS oraz towarzyszaca mu aplikacja dla agenta
SADUS mobile stale sa aktualizowane i rozwijane o kolejne
udogodnienia. Nie mamy watpliwosci, ze nasze narzgdzia
naleza do najbardziej zaawansowanych w branzy.

Wsparcie dla partneréw sieci Spectrum obejmuje nie tylko
innowacyjne rozwigzania informatyczne, ale réwniez
eksperckie szkolenia, dost¢p do materialéw marketingo-
wych czy pomoc dos§wiadczonych specjalistow. Dla wielu
0sdb, ktére decyduja si¢ na nawiazanie relacji biznesowej
ze Spectrum, istotne jest réwniez elastyczne podejscie do
formuly wspodtpracy oraz sprawnie funkcjonujace zaplecze
formalno-organizacyjne.

Innowacyjne narze¢dzia i kompleksowe wsparcie to czyn-
niki, dzigki ktérym agent ubezpieczeniowy moze latwiej
osiagnaé sukces. Wierzymy w potencjal naszych partneréw;,
dlatego koncentrujemy si¢ na dostarczaniu rozwiazan,
dzigki ktérym moga w pelni rozwingé skrzydia. Q
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superpolisa

/ Superpolisg
agent otrzymuje
kompleksowe
wsparcie

Superpolisa to grupa spétek, ktére tworza silng sieé
multiagencyjng. Zrzeszamy ok. 3500 agentéw. Kazdy
z partneréw uwierzyl, ze z nami sprawniej poprowadzi
biznes. Spetniamy obietnicg, zapewniajac narzg¢dzia do
pracy, szkolenia i wsparcie.

Konsekwentnie powigkszajac grono multiagencji, stale
wprowadzamy zmiany systemowe 1 organizacyjne.
Rozpoczglismy dedykowane cykle szkoleniowe, rozwi-
jajace kompetencje naszych partnerdéw — z tego jesteSmy
naprawd¢ dumni.

Rosnaca $wiadomos¢ klientow sprawia, ze oczekuja oni
coraz wigkszego doradztwa. Oferujemy agentom projekty
szkoleniowe o réznym profilu i zaawansowaniu, rozwijajace
kompetencje merytoryczno-ubezpieczeniowe 1 migkkie.
Akademia SuperAgenta, Uniwersytet SuperAgenta, szko-
lenia produktowe, platforma e-learningowa umozliwiaja
ciagle podnoszenie kwalifikacji.

Mocng strona Superpolisy byla i jest technologia. Wdra-
zanie rozwigzan I'T dla agentdw wspierajacych pracg pozo-
staje naszym nadrz¢dnym celem. Podstawa sprawnego

Jakub Nowinski
prezes zarzadu Superpolisa Ubezpieczenia

funkcjonowania grupy sa nowoczesne narzg¢dzia i cyfry-
zacja procesdw. Stale rozbudowujemy system sprzeda-
zowy o nowe funkcjonalno$ci i moduly projektowane
z agentami. W 2023 r. udostg¢pniliSmy nowa platforme —
Strefa Agenta, ktéra usprawnia wspoétpracg 1 umozliwia
komunikacjg, a stale budujemy kolejne moduly. W Strefie
Agenta nasz Posrednik begdzie na biezaco weryfikowat
rejestracje w KNF, loginy, dane kontaktowe do mene-
dzeréw sprzedazy z zaktadéw ubezpieczen, a ponadto
znajdzie tam baz¢ wiedzy. Dodatkowymi modutami beda
CRM, strefa konkurséw i szkolen.

Nad biezaca wspdlpraca z agentami czuwa powickszony
zesp6t infolinii oraz Regionalnych Opickundéw. Ta bliska
wspolpraca pomaga nam dostrzegaé biezace potrzeby
1 reagowaé, wprowadzajac nowe usprawnienia.
Zapraszamy do kontaktu. Nasza oferta skierowana jest
do wszystkich: od jednoosobowych agencji az po duze
sieci. Kazdy znajdzie w grupie Superpolisa nie tylko
niezbedne narzg¢dzia, ale szacunek, partnerstwo przez
duze P i rozwdj. d
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Ultra _
ubezpieczenia

Po czwarte — dbac
0 bezpieczenstwo
partnerow

W poprzedniej edycji Kalejdoskopu multiagentéw misj¢ Ultra
Ubezpieczenia zawarlem w trzech zasadach: wspieraé
posrednikéw kompetencyjnie i technologicznie, nieza-
wodnie i transparentnie rozliczaé¢ prowizje, budowaé
spolecznosé.

Coraz czgsciej ostatnio — z rozmdéw z naszymi poSredni-
kami, jak tez szerzej w kuluarach branzowych eventow —
wynikalo, ze materia wysuwajacy si¢ na czele oczekiwan
wobec takich struktur jak Ultra, staje si¢ zapewnienie
odpowiedniego komfortu pracy rozumianego jako pielg-
gnowanie najwyzszego poziomu zgodnoSci z przepisami
prawa i oczekiwaniami nadzoru.

No i $wietnie, bo to jest to, czemu od zawsze poswigcaliSmy
duzo uwagi, energii i czasu. I pienigdzy, bo nie wszystko
da si¢ zrobié bez nich. Od lat w ramach Ultra Akademii
edukowali$émy z pomoca profesoréw, doktoréw i innych
znawcow oraz mito$nikéw ubezpieczen, co robié, by
dziataé prawidlowo i skutecznie. By pracowaé bezpiecznie,
by zapewnié najwyzsze standardy obstugi konsumentom
naszych ustug. I nie byly to od$wigtne wydarzenia, ale usta-
wiczny proces.

Zdajemy sobie sprawe, jak wiele wyzwan stoi na drodze
posrednika ubezpieczeniowego. Jednym z nich jest na
pewno konieczno$é dynamicznego dostosowywania sig
do zmieniajacych si¢ przepiséw prawa i standardoéw regu-
lacyjnych. Dlatego wszystkim Ultrowiczom zapewniamy

Marek Niewiadomski
prezes zarzadu Ultra Ubezpieczenia

niezb¢dne wsparcie 1 dostgp do profesjonalnej obstugi
prawnej 1 compliance, z ktérej mogg skorzystaé w kazdym
czasie.

Wazna czgScia naszej oferty jest poddawanie partneréw
cyklicznym przyjaznym audytom weryfikujacym, czy
wszystkie czynnosci dystrybucyjne wykonywane sa prawi-
dlowo. Analizujemy wykonywanie obowiazkdéw informa-
cyjnych, przeprowadzanie i dokumentowanie APK, przed-
stawianie klientowi obicktywnej informacji o produkcie,
a takze wypelnianie procedur tzw. ,rodowskich”. Dziat
compliance kontaktuje si¢ z wybranymi osobami oraz
analizuje prébk¢ uméw ubezpieczenia. Oprocz samego
przegladu dokumentacji, audyt taki ma réwniez formg
konstruktywnej dyskusji. Dzigki temu mozemy wychwycié
1 usuwaé ewentualne niedoskonato$ci. Wyniki przegladéw
podsumowujemy na wewngtrznym uPortalu lub orga-
nizujemy spotkanie, na ktérym szczegdtowo omawiamy
ewentualne nieprawidlowosci. Pozwala to zapewnié obu
stronom najwyzszy poziom zgodnoS$ci z wymogami praw-
nymi i nadzorczymi. A wszystko to w aurze wspolpracy,
pomocy, konsultacji, pogodnie, mimo ze to powazne
sprawy. I Ultrowicze to cenia, bo rozumieja, ze to we
wsp6lnym interesie.

Bo w Ultra lubimy t¢ robotg. Nie zwalniamy tempa
1 planujemy kolejne projekty. Zespotowi z pasja pomystow
nie brakuje! Q
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Unilink

LIDER UBEZPIECZEN

/winnie reagujemy
na potrzeby agentow

Rozbudowany zesp6t dyrektoréw regionalnych oraz dedy-
kowane, wyspecjalizowane zespoly w centrali pozwa-
laja by¢ nam blisko doradcé4w ubezpieczeniowych
1 szybko reagowaé na ich potrzeby. Glos naszych agentéw
jest dla nas bardzo wazny, dlatego m.in. powotaliSmy
»UniRad¢” ztozong z przedstawicieli naszych doradcow.
Cykliczne spotkania ,UniRady” umozliwiaja rozmowy
o wyzwaniach i szansach branzy, a takze stwarzaja prze-
strzefi do podzielenia si¢ nowymi pomystami lub suge-
stiami dotyczacymi dedykowanych produktéw ubezpie-
czeniowych oraz narzg¢dzi wpierajacych pracg agentéw.
Zarzad Unilink regularnie spotyka si¢ z agentami przy
okazji regionalnych spotkan, nagradzajacych najlepszych
doradcéow. W kwietniu br. podczas Konferencji Unilink
spotkamy si¢ z 700 partnerami w hotelu Narvil w okoli-
cach Warszawy, a takze polaczymy si¢ zdalnie z naszymi
pozostatymi doradcami.

Nieustannie inwestujemy w rozwdj juz istniejacych
systemow sprzedazowych oraz rozbudowg ich funkcjonal-
nosci, a takze tworzymy lub kupujemy dodatkowe rozwia-
zania, zgodnie z potrzebami agentéw. Jednym z dedykowa-
nych narzedzi, utatwiajacych codzienng pracg, jest terminal
platniczy ,,UniPay” z wbudowang funkcjonalnoscia BLIK,
ktory przygotowalismy z ING Bankiem Slaskim.
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Aleksandra Friedel
cztonkini zarzadu Unilink

Nasi doradcy posiadajg takze dost¢p do najszerszej oferty
produktowej na rynku. Jako pierwsza multiagencja w kraju
wdrozyliSmy ubezpieczenia szpitalne Lux Med, poszerzy-
lismy tez ofertg o ubezpieczenia komunikacyjne i majatkowe
Wefox. Proponujemy nieszablonowe rozwiazania, ktére
promuja agentow, a takze wspieraja ich biznes, m.in. ogdl-
nopolskie 1 lokalne kampanie telewizyjne oraz specjalne akcje
promujace linie produktowe, np. ubezpieczenia szkolne.
JesteSmy rowniez sponsorem Polskiej Ligi Siatkdwki.

W DNA naszej dziatalno$ci wpisane jest dzielenie si¢
wiedza 1 know-how ze wspdlpracujacymi z Unilink
agentami, ktdrzy mogga liczy¢ na szkolenia: produktowe,
z prowadzenia biznesu oraz umiej¢tnosci migkkich. Poza
tym, jako jedyni na rynku, nagradzamy agentéw za wiedzg,
organizujac Olimpiad¢ Wiedzy Ubezpieczeniowej dla
wszystkich doradcéw w Polsce.

Z kolei program ,,UniStarter” pozwala rozpoczaé przygode
z ubezpieczeniami osobom, ktore zapragng zostaé doradca
ubezpieczeniowym. Ponadto, program ten pozwala naszym
agentom szybko 1 skutecznie wdrazaé ich nowych pracow-
nikéw. Uruchomili$my takze szereg benefitéw, np. znizki
na ustugi partnerskich firm czy tez doradztwo ksiggowe
1 podatkowe. Agenci Unilink moga liczy¢ réwniez na nasza
pomoc przy planowaniu sukcesji. O
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Ubezpieczenie
ma znaczenie

Dzigki wieloletniemu do$wiadczeniu w branzy ubezpie-
czeniowej 1 obserwacji zmieniajacej si¢ rzeczywistosci
finansowej, byliSmy w stanie dopasowac¢ si¢ do wymogéw,
ktére stawial przed nami rynek. Posiadamy jedna z najlicz-
niejszych sieci sprzedazy na terenie calego kraju, bedac
w czolowce lideréw przypisu skladki i dynamiki sprze-
dazy. Pr¢znie rozbudowujemy sie¢ regionalnego wsparcia
merytorycznego i produktowego, stawiajac przy tym na
zapewnicnie naszym partnerom poczucia bezpieczefistwa
i stabilnosci.

Przedstawiajac ofert¢ wspdlpracy z Viviamo Ubezpie-
czamy, dajemy parterom wiele elastycznych rozwiazan.
Wspieramy ich naszym know-how, aby utatwié¢ im start
w biznesie ubezpieczeniowym. Pamigtamy przy tym
jak wazny jest innowacyjny system szkolefl stacjonar-
nych i on-line oraz udost¢pnienie niezbg¢dnych narzedzi
sprzedazowych, ktére w dzisiejszych czasach pospiechu
s3 niezbgdne w realizacji oczekiwan, jakie niosa za sobg
przepisy ustawy o dystrybucji ubezpieczen czy przepisy
o ochronie danych osobowych.

Na chwilg obecng rozwijajmy w naszych partnerach §wia-
domos§é rozbudowywania struktury portfela o produkty
zyciowe 1 majatkowe, co zapewni im stabilno$¢ w czasach
niesatysfakcjonujacych cen sktadek ubezpieczenn komuni-
kacyjnych. Aby zapewni¢ bogaty wybér, wchodzimy we
wspolpracg z kolejnymi ubezpieczycielami, co ma zapewnié

Jarostaw ton
prezes zarzadu Viviamo Ubezpieczamy

klientowi i agentowi swobod¢ wyboru i dostosowanie go
do swoich potrzeb oraz mozliwosci finansowych klienta,
pamigtajac, ze ubezpieczenie ma znaczenie.

Wierzymy réowniez, ze stawianie na partnerskie relacje
w biznesie jest kluczem do sukcesu dla obu stron. Dlatego
przez caly rok spotykamy si¢ z naszymi partnerami, wymie-
niajac si¢ dos§wiadczeniami, stuchajac opowiesci o ich
obawach 1 watpliwoSciach, jak réwniez planach, ktére
mozemy wspierac.

Dopasowujac si¢ do oczekiwan rynku, postawiliSmy na
rozwinigcie modelu franczyzowego o opcj¢ Umowy Part-
nerskiej, cechujacej si¢ drobnymi zmianami, ktére zwykle
ulatwiaja podjgcie decyzji o wspblpracy. Jak juz wspo-
mnialem, wciaz staramy si¢ by¢ elastyczni w naszej dziafal-
nosci franczyzowej, zachowujac przy tym kluczowe zato-
zenia marki Viviamo Ubezpieczamy.

Ubezpieczenie ma znaczenie dlatego zapraszamy do wspot-
pracy wszystkich, ktérzy sa gotowi na wyzwania i chca
zbudowaé swdj biznes oparty na solidnych podstawach
1 dtugotrwalych relacjach. Stawiamy na ludzi zaangazowa-
nych, ukierunkowanych na sukces i gotowych do dziatania.
Takich, ktérzy wspdlnie z Viviamo chca budowaé swoj
biznes ubezpieczeniowy.

»Ludzie pracujacy razem jako jedna grupa potrafia dokonaé
rzeczy, ktérych osiagnigcie nie $nito si¢ nikomu z osobna”—
Franklin Delano Roosvelt. O
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Mogg pozostac zdalne

Mniej egzaminow i fatwiejsza ich organizacja, a wigcej przeegzaminowanych osob, do tego oszczedno$¢ czasu i pieniedzy. To efekt przej$cia na zdalng
formute egzamindw dla OFWCA. To rozwigzanie, wprowadzone tymczasowo na ¢zas pandemii, powinno stac sie standardem. Z korzyscig zwtaszcza dla 0s6b
wchodzgcych do zawodu, bo mogg szybciej rozpoczaC prace, ale tez dla tych, ktdrzy cheg rozszerzy¢ swojg oferte o ubezpieczenia kolejnych zaktadow.

STANISEAWA SWIST-ZAWADA
sekretarz Komisji ds. dystrybucji ubezpieczen majatkowych w Polskiej Izbie Ubezpieczeri

Po ogloszeniu lockdownu Komisja Nadzoru Finansowego btyska-
wicznie, bo juz po tygodniu, oglosita Pakiet Impulséw Nadzor-
czych, ktéry pozwolil branzy na rozwdéj zdalnego trybu dzia-
fania w wielu obszarach. Szybko zareagowalo tez Ministerstwo
Finanséw, ktore zmienito odpowiednie rozporzadzenia tak, zeby
umozliwié przeprowadzanie egzaminéw dla oséb ubiegajacych
si¢ 0 wykonywanie czynnosci agencyjnych, czynnosci dystrybu-
cyjnych zakladu ubezpieczen oraz czynnosci dystrybucyjnych
zaktadu reasekuracji w sposéb zdalny, z wykorzystaniem systemu
teleinformatycznego. Uproszczona réwniez zostala proce-
dura ztozenia wniosku o wpis 1 zmiang wpisu do rejestru agentéw
ubezpieczeniowych i agentéw oferujacych ubezpieczenia uzupet-
niajace. Dopuszczono rejestracj¢ na podstawie kopii dokumentéw;,
pozostawiajac jednak obowiazek uzupelnienia oryginaléw w ciagu
60 dni po zakonczeniu stanu pandemii. Tym samym egzaminy
zdalne na czas pandemii staly si¢ faktem.

Wedfug danych zakfadow reprezentujgcych

OK. polowy rynku liczba egzaminow zmniejszyia
sie w 2027 0 48% w porownaniu z rokiem 2019,
Jednoczesnie liczba przeegzaminowanych 0sob
wzrosla o 22%.

NOWE PRZEPISY — WYDAJNIEJSZY SYSTEM

Wprowadzenie trybu zdalnego nie bylo jednak automatyczne.
Zaklady ubezpieczent musialy spelnié szereg wymogdw, by ten
tryb uruchomié. Musialy przede wszystkim poinformowaé
KNF, jak identyfikuja osoby, ktére zdaja egzaminy, jak przestrze-
gaja samodzielnosci pracy oraz limitu czasu przewidzianego na
egzamin. Mimo tych wymogéw i inwestycji z tym zwigzanych,
szybko przekonalismy si¢ o zaletach tej formuly. Wedlug danych
zakltadoéw reprezentujacych okoto potowy rynku liczba egza-
minéw zmniejszyla si¢ w 2021 o 48% w poréwnaniu z rokiem
2019. Jednocze$nie liczba przeegzaminowanych oséb wzrosta
0 22%. Jak to mozliwe? Dzi§ wszyscy chetni z calej Polski zdaja
egzamin w okre§lonym terminie. Weze$niej musieli czekaé na jego
organizacj¢ w pobliskim miescie. Zdaniem ekspertéw wzrosly tez
wymagania egzaminacyjne przy jednoczesnym obnizeniu kosztow
ponoszonych zardwno przez ubezpieczycieli, jak 1 kandydatéw na
agentéw. To tez duze ulatwienie dla osdb mieszkajacych 1 pracu-
jacych poza wigkszymi miastami oraz dla pos$rednikéw wchodza-
cych do zawodu, czy takich, ktérzy chca poszerzy¢ swoja ofertg
o kolejne zaklady ubezpieczen.

Sprawdzila si¢ réwniez mozliwosci zlozenia wniosku o wpis do
rejestru agentdw ubezpieczeniowych na podstawie kopii okre-
Slonych dokumentéw. Uproszczone na czas pandemii zasady
nie spowodowaly wzrostu liczby naduzyé. System okazal si¢
skuteczny i efektywny.

KNF poinformowala, ze wspiera proponowane
przez PIU wprowadzenie na stale mozliwosci
przeprowadzania egzaminow zdalnych.

CZARNY SCENARIUSZ — BRAK NOWYCH REGULACJI

Jest tylko jedno ,ale”. Zasady okre§lone w zmienionych na
poczatku pandemii rozporzadzeniach maja obowigzywacé tylko
w okresie stanéw nadzwyczajnych. Brak nowych regulacji
w momencie zakoficzenia stanu pandemii oznaczatby powrdt do
poprzednich, mniej wygodnych i generujacych zbgdne koszty
egzaminéw stacjonarnych. Zmora dla ubezpieczycieli bedzie tez
perspektywa koniecznosci dostarczenia oryginaléw dokumentéw;,
na podstawie ktdrych dokonywano rejestracji agentéw lub zmian
w rejestrze od maja 2020 r. Mieliby to zrobié¢ w ciagu 60 dni od
odwolania stanu zagrozenia epidemiologicznego lub epidemii, co
wydaje si¢ niemal niewykonalne.

POTRZEBNE ZMIANY LEGISLACYJNE

Polska Izba Ubezpieczen przygotowala propozycj¢ zmian legisla-
cyjnych pozwalajacych na unikniecie ,powrotu do przeszlosci”
1 przekazata ja KNF i ME. W odpowiedzi przekazanej Izbie pod
koniec 2022 r. KNF poinformowala, ze wspiera proponowane
przez PIU wprowadzenie na stale mozliwos$ci przeprowadzania
egzaminéw zdalnych. Co wigcej, KNF niezaleznie wystapila do
Ministerstwa Finansoéw z odpowiednia propozycja legislacyjna,
ktéra ma uwzgledniaé wszystkie kwestie dotyczace egzaminéw
zdalnych, tak by zréwnad je z egzaminami stacjonarnymi na stale.
Komisja zadeklarowala tez, ze — majac Swiadomo$¢ trudnosci
w zgromadzeniu w ciggu 60 dni oryginaléw dokumentacji bgdacej
podstawy rejestracji OFWCA w minionych dwéch latach — nie
bedzie sprzeciwiala si¢ propozycji legislacyjnej PIU majacej na
celu odstapienie od tego wymogu. Czekamy wigc na projekty
rozporzadzen.

Mamy nadziejg, ze dalsze prace nad przepisami beda sprzyjaly
rozwigzaniom, ktdre si¢ sprawdzily na rynku 1 ktére ulatwiaja
pracg wielu osobom. Mozliwosé szybkiego podjgcia pracy czy
poszerzenia oferty bez wielotygodniowego oczekiwania to dodat-
kowa istotna warto$¢ w trudnych ekonomicznie czasach.
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Compliance —

The Game,

czyli agent vs potworne kontrole

DR REMIGIUSZ SZCZECHOWICZ
psycholog, antropolog kultury zainteresowany
temalyka komunikacji i medidw, compliance
menedzer w Insly.

1. WSTEPNIAK OD TWORCY

Bycie agentem ubezpieczeniowym to sposéb na dochdd, karierg,
bal nawet samorealizacjg, jesli kto§ potraktuje to jako wyzwanie
polegajace na pomaganiu innym. Ale droga do tego jest wybo-
ista, petna trudnosci, frustracji i niebezpieczenstw. Przebieg
kariery doradcy ubezpieczeniowego zadziwiajaco przypomina...
mechanike gry! I stad ten tekst, zupelnie nietypowy, w duzej
mierze alegoryczny. Niech Was nie zwiedzie pozornie lekka tres¢
i rubaszny jezyk. Wiedza za nimi stojaca jest jak najbardziej realna
1 powazna. A forma? No c6z, ci co maja odciski na kciukach od
paddéw/joystickdw 1 klawisze ,WSAD” w sercu mam nadziejg, ze
u$miechng si¢ nostalgicznie i z pelnym zrozumieniem. Pozosta-
tych zachgcam do przebrnigcia przez tekst mimo wszystko, bo
na koncu znajda gar§é kluczowych i przydatnych w codziennej
pracy porad.

... LOADIHG ...
START HEW GAHME

2. INTRO I WYBOR POSTACI

Sprzedaz ubezpieczei to przyjemny i optacalny biznes. Przeciez kazdy
pojazd MUSI by¢ ubezpieczonym, a ich tyle na ulicach. A jak do tego
dodac ubezpieczenia domow i jeszcze na Zycie — prawdziwe Eldorado na
wyciqgnigcie reki! Sprobuje i ja! Od czego by tu zaczqc...?

Oczywiscie od ,wygooglowania” kim jest agent, jakie s3 jego
zadania i obowiazki i opinie do§wiadczonych ,graczy”. I tu
pierwsza Sciana, z jaka trzeba si¢ zmierzyé — ogrom informacji.
Liczba zakladéw ubezpieczen,, produktdw, ryzyk, przepiséw
instytucji, formalnosci... Ale nie zniechgcasz si¢ i wykonujesz
pierwszy krok, podejmujac wazne decyzje: samemu (agent) czy

pod egida kogo$ doswiadczonego (OFWCA), agent wylaczny
reprezentujacy jednego ubezpieczyciela czy moze multiagent? Te
wybory zadecyduja o tym, jak potoczy si¢ dalej Twoja historia.
Oczywiscie spotkaja Cig te same ,niespodzianki”, ale réznica
bedzie w wielkoSci potencjalnego zagrozenia i sposobu, w jaki
sobie z nim poradzisz. Ale nie wyprzedzajmy zdarzen. Na razie
szukamy lokalu, zakladamy dzialalno$¢ i strong www oraz profil
w mediach spoteczno$ciowych. Nastepnie, jak juz zdecydowa-
lismy o wyborze partnera/partnerdéw podpisujemy umowe agen-
cyjna. I tutaj zaczyna si¢ prawdziwa rozgrywkal

3. TUTORIAL /LEVEL 1
Poczatki

Sama umowa agencyjna to potencjalna pulapka czy raczej
bomba z opéZnionym zaplonem. Zaleca si¢ wigc duza ostroz-
nos¢ i uwazno$¢ w analizowaniu jej zapiséw, bo moze si¢ okazad,
ze nie spelnia ona wymagan formalnych, faworyzuje wyraznie
jedna strong czy tez niesie za soba okre$lone ryzyka dla ,,nooba”.
Oczywiscie po jej zapisy si¢ga si¢ dopiero w sytuacji kryzysowej
konfliktu lub jakiego$ incydentu, a wtedy kluczowe znaczenie
moze mie¢ nawet jedno stowo czy przecinek w okre§lonym
miejscu.

To jest etap, w ktdrym poznajemy $wiat gry: innych playerdw,
moznych rozdajacych karty (ubezpieczycieli, kierownictwo
duzych agencji sieciowych), reguly rozgrywki, nieformalne
kodeksy postgpowania, zrédla wiedzy wszelakiej. Uczymy si¢
korzysta¢ z dostgpnych narzedzi/broni (portale zaktadéw ubez-
pieczen, systemy CRM, poréwnywarki, narzedzia marketingowe
itd.). Zderzamy sig¢ tez z folklorem: pierwszymi wzmiankami
o wszechmocnym i strasznym... KNF: jego pot¢znym zamku,
armii §lepo oddanych i bezwzglednych stug, strasznym orgzu
w zbrojowni i bezdennym skarbcu publicznych pieni¢dzy. Weie-
lone zto, ktére jest tak pewne swojej pozycji i nieomylnosci, ze
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jeste$ dla niego nic nie znaczacym pylkiem na wietrze. Ale juz
teraz musi pokazad, kto tu jest wladca absolutnym, wigc jako jego
wasal z automatu (na mocy dekretu krélewskiego) musisz wysto-
sowac petycjg, za poSrednictwem moznych (TU), o umiesz-
czeniu w rejestrze podwladnych. Oczywiscie przed tym musisz
si¢ wykaza¢ odpowiednimi przymiotami (m.in. nickaralno$¢)
1 wiedza (szkolenia zakoficzone zaliczonymi egzaminami). Jesli
skryba uzna, ze nadajesz sig¢, zostajesz umieszczony w elektro-
nicznych annatach. Przed Toba otwarta droga do otwarcia kramu
z polisami. Jeszcze tylko krotka potyczka ze zleceniobiorcami
odpowiedzialnymi za remont izby, jej oznakowanie, przygoto-
wanie materialdw reklamowych. Uzbrojony w stosowne cyro-
grafy z zapisami termindw, kar za ich niedotrzymanie oraz ocze-
kiwanymi standardami koficowymi, a takze ogromne poklady
optymizmu i zdecydowanie mniejsze oszcz¢dnosci i limit kredy-
towy, przechodzisz do kolejnego etapu, zanurzajac si¢ coraz glebiej
W mityczny Swiat...

4. LEVEL 2
Pierws=ze Starcie

Rozgrzany pierwszymi potyczkami i niezrazony ogromem
wyzwan, otwierasz kram. Pojawia si¢ pierwszy klient, kolejny...
Zaczyna przybywaé punktéw/pieni¢gdzy na koncie. Mozesz zaczaé
splaca¢ debet i ruszac ku nastgpnym wyzwaniom. Klientéw mimo
wszystko jak na lekarstwo w skali dnia, wi¢c poSwigcasz czas
na zgl¢bianie wiedzy. Dowiadujesz si¢ o powszechnym kulcie
zwanym RODO. Ta psecudoreligia omotata i podzielita wszystkich
mieszkanicow Swiata gry. Fanatycy Slepo uzywaja jej dogmatéw na
prawo i lewo, nie baczac na absurdalno$¢ takich zachowan. Inni
wykorzystuja ja do swoich niecnych celdow, wykrgcajac i defor-
mujac lezace u jej podstaw catkiem szczytne ideaty. Wreszcie cata
reszta gawiedzi przynajmniej od czasu do czasu o tym rozmawia,
tak naprawdg¢ nie majac poj¢cia, o co w tym wszystkim chodzi.
Nie chcesz by¢ ignorantem ani nie identyfikujesz si¢ z zadna
z wymienionych postaw, wigc czytasz poradniki i zaczynasz
tworzy¢ narz¢dzia w postaci dokumentacji RODO, w mysl zasady,
ze jak cheesz pokoju, to szykuj si¢ do wojny.

Praca nie poszla na marne, bo wie$¢ gminna niesie, ze zbliza
si¢ UODO! To prawdziwy papiez inkwizycji, ktdrego krucjaty
sieja postrach i pozoge nawet daleko poza réwninami Krainy
Ubezpieczen.
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Pech chcial, ze jeden z Twoich klientéw, Jarema, byl oszolomem-
-paranoikiem, ktéry poslal wielu innych graczy na stosy. Przeko-
nany, ze przekazate$ jego dane osobowe wedrownemu kupcowi-
-szalbierzowi handlujacemu cudownymi kociotkami i latajacymi
dywanami, zadenuncjowat Ci¢ do UODO. Ten niezwlocznie
wyslal swoje stugi, by rozprawily si¢ z poganinem-pasozytem.
Walka w czasie kontroli byla zaciekta, ale dzigki przygotowanym
procedurom i dokumentacji, udato si¢ wyjs¢ bez szwanku. Widzac
Swigte ksiggi na miejscu, nie pokryte nawet kurzem, co moglo
$wiadczy¢ o regularnym uzytkowaniu, odstapili. Uff! Tym razem
si¢ udato, ale zakon nie powiedzial jeszcze ostatniego stowa,
a pieniacz rozpowiada na targowisku i w karczmie, jakim to
niegodnym zaufania hochsztaplerem jestes.

S. AML QUEST (OPCJONALNY)>

Misja poboczna, nie jest wymagana do przejscia do kolejnej planszy.
Jako osoba ambitna, chcesz dazy¢ prosto do celu i nie traci¢ cennego
czasu na dodatkowe zadania. Zorientowale$ si¢ z opisu, ze ten
watek dotyczy prania brudnych talaréw i przeciwdziatania finan-
sowaniu zloczyficow. Jako$ cigzko to bylo Ci powiazaé z dziatal-
noécia ubezpieczeniows, a 1 sama nazwa raczej nie rozpalata ognia
w Twojej duszy wojownika. Postanowile§ pominad.

6. LEVEL 3
Pechowa Gra

Twoja kariera rozwija si¢ dalej coraz dynamiczniej. Z u$miesz-
kiem na twarzy wspominasz opowiesci, ktérymi straszono Cig na
poczatku drogi, o strasznym KNF i jego wszystkowidzacym oku.
Okazaly si¢ one najwyrazniej tylko legenda wyolbrzymiona przez
bardéw, bo nikt w tym grodzie ani sasiednich siotach nie widziat
wystannikéw tego demona w ludzkim ciele.

Klienci tymczasem wala drzwiami i oknami, a nawet doma-
gaja si¢ wystawiania polis na odlegtosé. Czasami spotykasz
si¢ z nimi przy stole w karczmie Pod Wypchang OWCA, gdzie
podczas gry w Gwinta domagaja si¢ wystawienia polis na ich
powozy. Nagle w drzwiach staje zziajany wioskowy glupek,
SMOK!”. Chwilg p6Zniej bestia o obcoj¢zycznej nazwie IDD,
bedaca na ustugach KNF, ma Cig juz w swoim u$cisku. Pyta

N
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grobowym, $miertelnie powaznym glosem o analiz¢ potrzeb
tych kmiotéw, z ktdrymi jeszcze przed chwila nad kartami
rozprawiale§ o nowej karocy kasztelana, raczac si¢ przy tym
niezgorszym trunkiem. Robisz zdziwiona ming i zaczynasz
si¢ me¢tnie tlumaczyd, ze przeciez moéwili, czego im trzeba
i wszystko ustaliliScie przed wystawieniem polisy. Na pytanie
0 zwo0j zawierajacy te informacje z rosnacym przerazeniem
kre¢cisz gtowa. Smok otwiera paszcz¢ 1 jednym, krétkim wyde-
chem zamienia Ci¢ w zwgglone truchlo.

GAME OVER.
RETRY?Y PLEASE PRESS
THE BUTTOHN: ¥-/H

7.LEVEL 4
Nieoczekiwana Wizyta

Na szczgscie kolejne zycie pozwolito Ci wrécié do gry/biznesu.
Z trudem odbudowujesz swoje mate imperium. Ciagle jeszcze
lizesz rany po wczesniejszych starciach, a tu nagle do sieni wpada
GIIF (na dworze tytulowany Generalnym Inspektorem Infor-
macji Finansowej) — znany czarnoksi¢znik, ktéry dzigki magii
potrafit wyprane monety ponownie pokryé brudem i jeszcze
wytropi¢ niegodziwcéw, ktérzy tym nielegalnym procederem
sczyszczenia” si¢ parali. Uzmystawiasz sobie w okamgnieniu,
ze pominale$ quest, ktdry pozornie opcjonalny, de facto nidst
za soba wazkie nast¢pstwa (sprzedajac ubezpieczenia, zwlaszcza
zyciowe, powiniene$§ o tym wiedzie¢). Mag bez wahania
zamrozit Twoje skarby skrzgtnie gromadzone w lokalnym banku,
bedac przekonany, iz dziatale$ z premedytacja 1 wspierale$ rzezi-
mieszkow. SzczgSciem zaliczyle§ szkolenie z tego zakresu orga-
nizowane przez jednego z magnatéw. Tylko to uchronito Cig od
solidnej kary. Skoficzylo si¢ na kilku siniakach i karze finansowej
za niedopetnianie obowiazkéw stosowania Srodkéw bezpieczen-
stwa finansowego.

Niestety przerwa w dziatalnosci firmy, czasowa blokada
srodkéw i ich uszczuplenie przez karg, a takze plotki, jakie
si¢ rozniosty po rynku, spowodowatly ze musiale$ si¢ zapozy-
czyé w tym samym lichwiarskim banku, zeby przetrwaé... do
kolejnej planszy.

8.LEVEL S
Bitwa Czterech Armii

Wykaraskate§ si¢ z tarapatéw i zaczynasz odbudowywacd swdj
interes. Otworzyle$ nawet drugi kram w sasiedniej wsi 1 zatrud-
nite§ pracownika — bystra biatogtowe, do obstugi tamtejszych
mieszkancéw. Ale KNF nie zapomniat o Tobie, a smok IDD pilnie
Ci¢ obserwowal, szukajac okazji do kolejnego ataku. Szukajac
stabych punktdw, zaczat podchody do Twojej ,owieczki”, bacznie
patrzac jej na r¢ce. Weryfikowal udost¢pniane klauzule, nagabywat
klientéw, pytajac o APK i przekazane OWU/IPID, lustrowat
petnomocnictwa. Ale Ty zaprawiony we wcze$niejszych bojach nie
ulegtes. Uzupetniles wiedzg, przygotowales niezbe¢dne procedury
i wzory dokumentéw, przeszkoliles 1 uczulite§ swoja podwladna.
IDD nie mogt si¢ przebié przez taka zbroj¢. KNF nie wzbogacit
si¢ ani o zlamanego srebrnika.

Niestety znalazl si¢ drobny, ale przebiegly ztodziejaszek, ktory byt
bardzo lasy na ztoto i tytuly. Zalozyt swoja gildi¢ zwana Kance-
laria Odszkodowawcza. Wraz ze swoimi kompanami spod ciemnej
gwiazdy zaczat knué zlowrogi plan. Jako ze wspomniany wczesniej
Jarema od kufla nie stronit, to ochoczo przystat na zaproszenie do
ich stolika, gdzie naklonili go do odegrania si¢ na Tobie. Niedawno
ubezpieczyl swoja chatuping u Twojej stuzebnicy, to nadarzyla si¢
po temu okazja. Nowi kompani naktonili do podpisania cyrografu
1 ochoczo wsparli przy pisaniu skarg. Skutkiem tego juz wkrotce
u Twego progu stanal on — Reczyk Finess (Rzecznik Finansowy,
ttumaczac na ludzka mowg), zakapior znany ze swojej bezwzgled-
nosci, pomimo nikczemnego wzrostu, nawet jak na krasnala. Wpro-
wadzony w blad, ze niby polisa, jaka zakupit Jarema, ma si¢ nijak
do jego 6wezesnych potrzeb, pragnat dochodzi¢ sprawiedliwosci na
swoj sposdb, skracajac Ci¢ toporem o glowe. Zanim jednak ruszyt
do starcia upewnit sig, ze zlozyle§ w terminie wymagane sprawoz-
danie roczne dotyczace reklamacji, bo to niepozorny, ale wielce
skuteczny or¢z. Niemal réwnocze$nie pojawit si¢ UO KIK — elf
z pdtnocy, zaprzysiegly wrog wszystkich kupcdw 1 innych dorob-
kiewiczéw, ktdrzy od pokoleri ciemigza nie tylko jego pobratymcow.
Przebrany za parobka, ktéry chcial ubezpieczy¢ swoja furmanke,
prébowat ztapaé Cig na goracym uczynku. Na domiar ztego do tej
dziwacznej kompanii zwyrodnialcéw dotaczyly si¢ straze, bo s¢dzia
réwniez zostal poinformowany o rzekomym tupieniu biednych
nieszczg$nikdw. Od takiego ataku nie uchronia Cig¢ nawet takie
legendarne artefakty, jak OC Multiagenta czy D&O!

Bitwa byta zacigta i dluga. Ciosy padaty ze wszystkich stron, ale
udato Ci si¢ uj$é z zyciem tym razem. Uratowaly Cig elektro-
niczne zwoje, przechowywane w dziwacznym kuferku z kablem.
Ale to jeszcze nie koniec zmagan.

9. LEVEL B
Ostateczna Bitwa w Chmurach

Magiczny kuferek, ktdry ochronit Twoje zycie, tym razem okazal
si¢ Zrédltem nowego zagrozenia i kolejnym pretekstem do rozlewu
krwi. Za sprawa czardw laczyt si¢ z miejscem lezacym gdzie$
daleko, migdzy chmurami, gdzie w bezkresnym skarbcu przecho-
wywane byly najwigksze tajemnice Twoich klientéw. Wielkiemu
KNF-owi nie spodobalo sig, ze Twoja potgga rosnie, a groma-
dzona fortuna jest coraz wigksza, wigc postanowil potozyé temu
kres, wypowiadajac wojn¢ magii. W szczegdlnosci uwzial si¢ na t¢
Kraing Wsr6d Chmur, pozadliwie patrzac na bogactwa, ktdre skry-
wata. Nie byt krélem, wigc nie mogl wydawaé dekretéw, ale mimo
to zapragnal mie¢ podobna wladzg i zaczal wypuszczaé ,komu-
nikaty”, ,wytyczne”, ,rekomendacje” i inne pseudo-dekrety. Na
ich podstawie zaczat kontrolowaé swoich poddanych i przyktadnie
ich kara¢ za brak odpowiednich procedur i ksiag: poczawszy od
malo dokuczliwych kar, jak publiczne wyznanie winy i nakazy
zaprzestania dziatalnosci, az po srogie kary pieni¢zne i wykre-
Slenie z rejestru poddanych, co moze by¢ rownie dotkliwe jak
zagrabienie calego majatku, bo grozi pozbawieniem mozliwosci
zarobkowania i tym samym skarze Ci¢ na wygnanie. W walce nie
brakto mu sprzymierzeficéw, choéby w osobie UPIUTra, ktory
tasy na wzgledy 1 bogactwa moznych, nie dbat o skérg plebsu
i w swoim skrypcie wigcej obowiazkéw naktadat na biednych
agentdw z ograniczonymi zasobami, niz na swoich mocarnych
patrondw. Ten skrytobdjczy cios mogt uczynié Ci wiele szkdd,
a UPIUr bedzie dalej plawit si¢ w bogactwach swoich moco-
dawcéw. Czy tej mrocznej klice si¢ uda si¢ zwycigzyé? To zalezy
tylko od Ciebie.




MARZEC 2023

RYNEK

18. OUTRO

A teraz pora oderwacé si¢ od gry i zabraé za prawdziwa robotg.
I cho¢ kariery agentéw nie zawsze konczy si¢ klasycznym ,,zyli
dlugo i szczgsliwie”, to jednak ,grywalno$é” w tej branzy jest
wysoka, a trofea do zdobycia bardzo atrakcyjne. Co nie znaczy,
ze mozna je osiagnaé bez wysitku. Zeby jednak choé¢ troche
ulatwié rozgrywke¢ osobom mniej do§wiadczonych przygo-
towatem co$, co pozwoli latwiej przebrnaé przez wszystkie
niebezpieczenstwa czajace si¢ po drodze i pokona nawet
najwigkszych ,bosséw”, czyhajacych za kazdym rogiem.

11. SOLUCJA/TIPS & TRICKS

W prawdziwym §wiecie nie masz kilku zyé, wigc co zrobid,
zeby to jedyne wykorzystaé jak najlepiej i nie nabawié si¢
wrzodéw za sprawa labiryntu przepiséw czy nie skonczyé
w lochu za niedopetnienie jakich§ obowiazkéw. Oto garsé
porad, jak przetrwaé w §wiecie ubezpieczeniowym zawieruchy
compliance’owe.

> Pozna j zasady.

Tak, jak w kazdej grze musisz si¢ nauczy¢ na poczatku jej regul.
Informacje mozna znalez¢ w internecie, ale ich ilo$¢ i czasami
watpliwa rzetelno$¢ moze powodowac frustracjg, a przynaj-
mniej stratg czasu. Stad tez najlepszym rozwigzaniem sa szkole-
nia, choéby w formie webinardw, prowadzone przez kompetentne
osoby, z duza wiedza i do§wiadczeniem w obszarze ubezpieczen
1 zgodnosci z przepisami i wytycznymi.

> Dobier=z nar=zedzia.

W cyfrowej rozgrywce wazne s3 elementy techniczne jak
hi-endowy komputer/konsola, duzy ekran, precyzyjna myszka/pad
czy nawet wygodne siedzenie. W naszej branzy fotel ,Diablo” czy
mysz ,Mayhem” moga co najwyzej wywolywaé drwiacy uSmiech.
Ale juz narze¢dzie typu CRM w petlni zgodne z przepisami
1 wytycznymi, automatyzujace procesy zwigzane np. z RODO czy
IDD i gwarantujace przy tym gromadzenie wszystkich ,,dowo-
déw”, jakie moga by¢ wymagane podczas kontroli w agengji, to
juz prawdziwy ,,must have”. Pozwoli bez rujnowania budzetu spaé
spokojnie nawet poczatkujacemu agentowi, a wigkszym sieciom
zapewni niezbg¢dna kontrole nad OFWCAmi, za ktdre ponosza
odpowiedzialno$¢ przed regulatorami czy innymi instytucjami
przewijajacymi si¢ w tej opowiesci.

> Zbierz druzyne.

Cho¢ gra w pojedynke daje duzo satysfakgji, to jednak dopiero
tryb ,multi” pozwala w pelni rozwinaé skrzydta. Dzigki wspar-
ciu druzyny pokonasz najsilniejszych wrogéw, a operowanie
w ramach klanu graczy pozwala na specjalizacje i dziatanie duzo
efektywniejsze i sprawniejsze. Przektadajac to na podworko
insurance: dzialajac w wigkszych strukturach, tatwiej mozna
radzi¢ sobie z formalnosciami, bo przygotowane procedury
1 wzory dokumentdw sa powtarzalne, a koszt ich opracowania
przez specjalistg rozklada si¢ na wszystkich. Jesli zdarzy nam
si¢ kontrola, to ,assistance” profesjonalisty w trakcie jej trwania
moze si¢ okazaé bezcenny i uchroni nas od sankgji czy dodatko-
wych siwych wloséw.

> Czerp =z madrosci innych.

W grach typu RPG (nie myli¢ z zabawka komendanta policji)
poznajemy histori¢ i rozwijamy swoja postaé gléwnie przez inte-
rakcje z innymi osobami. To samo sprawdzi si¢ w ,realu”, o ile
wiemy, do kogo zwrécic si¢ o pomoc. Jesli sami przygotowali-
$my procedury i korzystamy z wzorcéw znalezionych w sieci (albo
tez zrobil to jaki§ prawnik wiele lat temu i lezg gdzie$ na dnie
szafy/w czeluSciach HDD), to na pewno warto poprosi¢ profe-
sjonalist¢ o zweryfikowanie, czy aby na pewno jesteSmy zgodni
z aktualnymi wytycznymi. Takie ,,éwiczenia na sucho”, czyli audyt
compliance nie musi kosztowac krocie, a na podstawie raportu
z niego be¢dziemy wiedzieli, jakie braki uzupetnié czy modyfika-
¢je dokonaé. W tym zreszta tez moze nam pomoc taki konsultant.

12. EPILOG

Pamigtajmy, ze tak jak w kazdej legendzie jest ziarno prawdy, tak
1w tej fikcyjnej historii jest duzo prawdy. Choé podobiefistwo do
realnych instytugji jest przypadkowe, to jednak obszary podlega-
jace kontroli, Srodki ich przeprowadzania i sankgcje, jakie moga
by¢ zastosowane, sa jak najbardziej prawdziwe. Chcac znalez¢ sig
w ubezpieczeniowym ,Hall of fame”, musisz by¢ w pelni §wia-
domy, jakie obowiazki i wyzwania przed Toba stoja i jak sobie
z nimi radzi¢ w codziennej pracy. Tylko wtedy nie bedziesz
nerwowo reagowal na stowo ,kontrola” a swoim klientom zapew-
nisz najwyzsze kompetencje i jako$¢, w zamian otrzymujac ich
zaufanie, wdzigczno$é, przewage konkurencyjna i ... spokojny
sen peten pigknych ksigzniczek/walecznych rycerzy zamiast
potwordw.

GAHME OVER

Uwaga! Compliance — The Game: DORA - juz wkrétce sequel
kultowej gry RPG dost¢pny na wszystkich platformach (ubezpie-
czeniowych)! O
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Rozliczenie podatkowe agentow za 2022 .

RAFAL TOEWINSKI
doradca podatkowy,
Partner w ALTO

MARIANA SKIDAN
starszy konsultant
wALTO

JAKUB SOBIESKI
aplikant radcowski, starszy
konsultant w ALTO

Przy rozliczeniu PIT za 2022 r. agenci opodatkowani liniowo i ryczattem majg mozliwo$¢ zmiany formy opodatkowania za zeszty rok na rozliczenie wedfug
skali. Warto wigc zweryfikowac, czy ewentualna zmiana bedzie korzystna dla agenta.

Rok 2022 dostarczyl posrednikom ubezpieczeniowym, prowa-
dzacym dzialalno$¢ gospodarcza wielu wyzwan zwiazanych z rozli-
czeniami podatkowymi. Zmiany w zakresie opodatkowania PIT
oraz sktadki zdrowotnej istotnie wptyngly na obowiazujace zasady
opodatkowania dziatalno$ci gospodarczej. Na skutek duzego
niezadowolenia podatnikéw oraz negatywnych skutkéw reformy
wprowadzonej w ramach Polskiego fadu, jeszcze w trakcie roku
podatkowego ustawodawca zmodyfikowal obowiazujace zasady
opodatkowania, w tym m.in. wprowadzit mozliwo$¢ zmiany stoso-
wanej formy opodatkowania od lipca 2022 r.

Aktualnie zbliza si¢ termin rozliczenia podatkowego za zeszly
rok, w przypadku ktdrego obowiazuja szczegdlne, odmienne niz
w latach poprzednich zasady. Agenci musza wigc odpowiednio
przygotowa¢ si¢ do rozliczenia PIT za 2022 r. W dalszej cz¢sci arty-
kutu przypominamy, jakie opcje opodatkowania PIT prowadzonej
dzialalnosci maja posrednicy ubezpieczeniowi oraz wskazujemy
kluczowe kwestie, na ktére nalezy zwrdci¢ uwagg przy rozliczeniu
rocznym za 2022 r.

Aktualnie jest dobry czas dla agentow
na ponowng ocene swojej sytuac
podatkowey.

DOSTEPNE FORMY OPODATKOWANIA DZIALALNOSCI POSREDNIKOW
Posrednicy ubezpieczeniowi prowadzacy jednoosobowa dzialal-
no$¢ gospodarcza maja mozliwo$¢ zastosowania jednego z trzech
wariantdéw opodatkowania. Podstawowa forma jest opodatkowanie
na zasadach ogolnych, tj. wedtug skali podatkowej (12%/32%).
W tym wariancie przedsi¢biorca ma mozliwo$¢ skorzystania
m.in. z kwoty wolnej od podatku (30 000 zt) oraz wspdlnego
rozliczenia z malzonkiem. Skladka zdrowotna jest w tym przy-
padku kalkulowana jako 9% dochodu i nie pomniejsza podstawy
opodatkowania.

Kolejnym, w poprzednich latach najpopularniejszym sposobem
opodatkowania, byto tzw. opodatkowanie liniowe wedtug stawki 19%.
W tym przypadku skladka zdrowotna wynosi 4,9% i po zmianach
wprowadzonych od 1 lipca 2022 r. moze by¢ zaliczona do kosztow
uzyskania przychodéw maksymalnie do wysokosci 8 700 zt w roku.
Ostatnig dostgpna forma opodatkowania dziatalnosci gospodar-
czej przez poSrednikdw jest ryczatt od przychodow ewidencjonowa-
nych. Podstawa opodatkowania jest w tym przypadku przychdd,
wigc podatnik nie pomniejsza podstawy opodatkowania o pono-
szone koszty podatkowe. Stawki ryczattu dostgpne dla posred-
nikéw ubezpieczeniowych to co do zasady 15% lub 17%. Prze-
pisy przewiduja trzy warto$ci skladki zdrowotnej, ktorej wysokosé
jest w konkretnym przypadku uzalezniona od wysokosci przy-
chodéw podatnika. Dodatkowo, 50% wartosci skladki zdrowotnej
pomniejsza przychdd podatnika.

JAKICH ZMIAN MOZNA DOKONAC W ROZLICZENIU ZA 2022 R.?

Na poczatku 2022 roku agenci mieli mozliwo$é wyboru najkorzyst-
nie¢jszej dla nich formy opodatkowania, z uwzgl¢dnieniem zasad
wprowadzonych przez Polski Ead. Ustawodawca w lipcu 2022 r.
wprowadzit kolejne istotne zmiany do zasad opodatkowania PIT
dziatalnosci gospodarczej, w szczegdlnosci zwigkszyla sig atrakeyj-
nos¢ rozliczenia wedtug skali podatkowej poprzez obnizenie stawki
podatku w pierwszym progu podatkowym z 17% do 12%.
Przedsigbiorcy na poczatku roku 2022 nie mieli wiedzy dotyczacej
planowanych zmian, nie mogli wigc ich uwzglgdnié przy wyborze
formy opodatkowania. Zeby wszyscy podatnicy mieli réwne szanse
na ocen¢ wlasnej sytuacji podatkowej, biorac pod uwagg liczne
zmiany wprowadzone przez Polski ¥ad, ustawodawca przewidziat mozli-
woSC¢ zmiany wybranej formy opodatkowania po zakonczeniu roku podatkowego.
Nalezy natomiast mie¢ na uwadze, ze przedsigbiorcy nie majg w tym
przypadku mozliwosci zmiany formy opodatkowania w dowolny sposob. Prze-
pisy dopuszczaja bowiem wylacznie zmiang na opodatkowanie
wedlug skali podatkowej (12%/32%). Z mozliwosci tej moga wigc
korzystaé wylacznie podatnicy, ktdrzy w 2022 r. korzystali z opodat-
kowania wedtug stawki liniowej lub ryczattem od przychodéw
ewidencjonowanych.
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Co istotne, podatnik nie b¢dzie musiat sktadaé do urz¢du
skarbowego dodatkowych o$wiadczeni, dotyczacych zmiany.
Wybdr opodatkowania wedtug skali za 2022 r. bedzie mozliwy
poprzez ztozenie w terminie (¢j. do 2 maja 2023 r.) wlasciwego
zeznania podatkowego. Nalezy pamigtad, ze jezeli za 2022 r.
zostanie juz ztozone zeznanie podatkowe, wlasciwe dla formy
opodatkowania stosowanej w trakcie roku podatkowego, nie bedzie
mozliwosci zmiany decyzji dotyczacej skorzystania z rozliczenia
wedtug skali za 2022 r., w tym réwniez poprzez ztozenie korekty.
Aktualnie jest dobry czas dla agentéw, ktdrzy w 2022 r. rozliczali
si¢ wedtug tzw. liniéwki lub ryczattem, na ponowna oceng swojej
sytuacji podatkowej oraz zweryfikowanie, czy rozliczenie za 2022 r.
wedtug skali podatkowej bytoby dla nich korzystniejsze.

W dalszej czgSci artykutu wskazujemy na kluczowe kwestie,
o ktérych nalezy pamigtaé, rozwazajac ewentualng zmiang opodat-
kowania w rozliczeniu rocznym za 2022 r.

Wybor opodatkowania wedlug skali za
2022 1. bedzie mozliwy poprzez ziozenie
w terminie (4. do 2 maja 2023 r,)
wiasciwego zeznania podatkoweqo.

ZMIANA W PRZYPADKU OPODATKOWANIA LINIOWEGO (19%)

W odniesieniu do agentdw, ktorzy w 2022 r. stosowali opodatko-
wanie liniowe, zmiana formy opodatkowania na opodatkowanie
skalg podatkowa bedzie obejmowata caly dochdd uzyskany przez
podatnika w ramach prowadzonej dziatalno$ci w 2022 r.

W celu wyboru opodatkowania wedtug skali za 2022 r., wystarczy
terminowo zlozy¢ wlasciwa deklaracj¢ podatkowa, tj. zeznanie
PIT-36 (lub PIT-36S) za 2022 r. (zamiast PIT36L lub PIT36LS).
Rozliczenie wedlug skali nie powinno by¢ w tym przypadku
skomplikowane. W treéci zeznania nalezy bowiem wykazaé
warto$§é osiagni¢tych przychodéw, poniesione koszty podat-
kowe oraz dochdd lub stratg. W polach przeznaczonych na
zaliczki nalezy wykazad rzeczywiste zaliczki nalezne i wpta-
cone wedlug zasad obowiazujacych dla rozliczenia podatkiem
liniowym w roku 2022 r. oraz kwotg naleznego podatku obli-
czonego wedtug skali.

ZMIANA W PRZYPADKU OPODATKOWANIA RYCZALTEM

Polski fad zdecydowanie zwigkszyt atrakcyjnosé opodatkowania
dziatalnosci ryczattem od przychodéw ewidencjonowanych,
ktory jest dostgpny roéwniez dla posrednikéw ubezpieczeniowych.
Jednak kalkulacje najkorzystniejszej formy opodatkowania przygo-
towane na poczatku 2022 r. mogly si¢ zdezaktualizowaé z uwagi na
zmiang zasad opodatkowania, ktéra miata miejsce w trakcie roku.
Dla agentéw, ktdrzy wybrali ryczalt, ostatecznie mogh on okazaé si¢
mniej korzystny niz rozliczenie wedlug skali podatkowej. W takim
przypadku istnieje mozliwo§¢ zmiany formy opodatkowania
w rozliczeniu rocznym.

Zmiana b¢dzie obejmowata wszystkie przychody podatnika
uzyskane w 2022 r. Analogicznie jak w przypadku przedsi¢biorcéw
korzystajacych z opodatkowania liniowego, nalezy w tym celu,
w terminie ztozy¢ zeznanie podatkowe PIT-36 (lub PIT-36S) za
rok 2022 (zamiast PIT28 lub PIT28S).

Trzeba réwniez mieé na uwadze, ze od lipca 2022r. agenci mieli
mozliwo$¢ wyboru opodatkowania ryczaltem na okres lipiec-
-grudziefi 2022 r., jezeli takiego wyboru dokonali, nie majg juz

mozliwo$ci ponownej zmiany formy opodatkowania w odniesieniu do cafego
2022 r. w zeznaniu podatkowym.

Dokonujac zmiany na rozliczenie wedlug skali, w rocznym
zeznaniu podatnik bedzie musial wykazaé kwoty przychodéw,
koszty uzyskania przychodéw, dochdd (lub stratg), kwoty nalez-
nego i zaptaconego w 2022 r. ryczattu PIT oraz kwotg naleznego
podatku obliczonego wedtug skali

Co wazne, w sytuacji zmiany z ryczattu na skalg podatnik musi
dodatkowo zaprowadzi¢ i uzupetni¢ podatkowg ksiege przychodéw i rozchodow
(PKPIR) — mozna to zrobi¢ bezposrednio przed ztozeniem zeznania.

ISTOTNA ROWNIEZ SKEADKA ZDROWOTNA

Podatek nie jest jedynym obciazeniem publicznoprawnym, ktdre

obciaza osoby prowadzace dziatalno§¢ gospodarcza. Szczegblnie od

2022 r. nalezy zwracaé uwagg na kwesti¢ sktadki zdrowotnej, co

ma rdéwniez znaczenie przy zmianie formy opodatkowania w rozli-

czeniu rocznym. Ewentualne przejScie na skalg w odniesieniu do

2022 r. bedzie bowiem oznaczato koniecznosé:

- rekalkulacji 9% skladki zdrowotnej zgodnie z zasadami obowia-
zujacymi dla skali,

— pokrycie r6znicy wzgledem sktadek juz wplaconych w ciagu
roku na innych zasadach,

— kalkulacji i wplaty odsetek za zwloke w ptatnosci,

— skorygowania zlozonych deklaracji ZUS.

Oceniajac korzysci wynikajace z wyboru skali podatkowej, nie

mozna zapomnie¢ o ww. kwestiach zwiazanych ze sktadka zdro-

wotna, co moze istotnie wplynac na wybdr najkorzystniejszej dla

agenta formy opodatkowania.

ROZLICZENIE ZA 2022 R. A FORMA OPODATKOWANIA W 2023 R.
Agenci, ktérzy zdecyduja si¢ na wybdr PIT wedtug skali podatkowej
w odniesieniu do 2022 r. muszg pamietac, ze wybor ten nie bedzie obej-
mowat rozliczen za 2023 r.

Chcac zmieni¢ formg opodatkowania na ten rok, nalezato o tym
zawiadomi¢ wtasciwy urzad skarbowy zasadniczo do 20 lutego
2023 1., jezeli agent prowadzit dziatalno$é w styczniu i z niej
uzyskiwat przychody (lub do 20 dnia m-ca nast¢pujacego po
miesigcu, w ktdrym zostal osiagnicty pierwszy przychéd w roku
podatkowym).

Oceniajgc korzysci wynikajgce

Z Wyboru skali podatkowej, nie mozna
zapomnieC o kwestiach zwigzanych
ze skladkg zdrowotna.

0 CZYM PAMIETAC PRZY ROZLICZENIU ROCZNYM

Po niespokojnym roku, ktdry dostarczyt przedsi¢biorcom duzo
niepewnoS$ci oraz zmian w zakresie zasad opodatkowania dzia-
falnosci gospodarczej, wszyscy maja nadziej¢ na stabilizacjg.
Ostatnim elementem, zwigzanym z rozliczeniem podatkowym
2022 r., bedzie zlozenie zeznania podatkowego. W tym roku
termin na zlozenie deklaracji uplywa 2 maja 2023 r. Agenci ktérzy
w trakcie 2022 r. byli opodatkowani wedtug liniéwki lub ryczattem,
maja mozliwo$¢ zmiany formy opodatkowania za 2022 r. na skalg
podatkowa (12%/32%). Jezeli opodatkowanie wedlug skali bytoby
korzystniejsze, warto rozwazy¢ zmiang, co jednak musi zostaé
poprzedzone przeprowadzeniem odpowiedniej analizy, z uwzgled-
nieniem kwestii zwigzanych ze sktadka zdrowotna. O
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Summa summarum B

Uczac sie taciny w szkole i na studiach, zastanawiatem sie, czy kiedykolwiek przyda mi sie w prawdziwym zyciu.
No i prosze! Jak cztowiek ma problem z wymySleniem tytutu felietonu, to jednak sig przydaje.

Ale — cytujac Sapkowskiego — ,,zarty na bok, jak powiedzial krél
Dezmod, gdy wsrdd uczty goscie zaczgli nagle sinie¢ i umierac”.
Czgsto, gdy dziennikarze chca udowodnié, ze jakis§ polityk
oderwany jest totalnie od rzeczywistosci, pytaja go, ile kosztuje
kilogram cukru. Albo bilet na tramwaj. Albo inne masto. Jakis
czas temu premier przez pdltorej minuty odpowiadat na pytanie,
ile kosztuje chleb, finalnie nie podajac konkretnej kwoty. I do
niedawna wydawalo mi si¢ to $mieszne. Az pojechalem ostatnio na
zakupy 1 w jednym z dyskontéw kupilem kalafior. Jak si¢ okazalo
—za 14 zlotych. Malutki taki. 14 ziko za sztukg! Nie za kilo. Prze-
ciez to prawie rata za ubezpieczenie przyczepki lekkiej, potroczna.
W Swietle tego kalafiorowego rozboju, ktdry uszczuplit méj i tak
juz fit portfel, zaczalem si¢ przygladaé temu, co mam w koszyku.

Weigz spotykam sie z niedowierzaniem
Klientow, gdy okazuje sle, ze ich
Kilkuletni samochod system ekspercki
wycenia na wWyzszg kwote niz rok
wczesnie).

UBEZPIECZAC Z GLOWA

Summa summarum. Ubezpieczeniowa suma wszystkich sum
powinna by¢ nasza — niczym tytul pewnego filmu — sumga wszyst-
kich strachéw. Zatelefonowat dzi§ do mnie klient, ktéry zakupit
sprzg¢t muzyczny o wartosci ok. 10 tys. zl, co przekladajac na gtowki
kalafioréw, daje aktualnie ok. 714 sztuk. Chciat si¢ upewnié, czy 6w
nowy nabytek z automatu stanie si¢ ruchomoscia domowa w ubez-
pieczanej przez niego nieruchomosci 1 w jakim zakresie towarzystwo
obejmie go ochrong. Okazalo sig, ze klient okolo dwa i pét roku temu
zawarl polis¢ 3-letnia, w ramach ktérej mienie ruchome kilkuoso-
bowej rodziny znajdujace si¢ w ponadstumetrowej szeregdwce ubez-
pieczyl na — uwaga, werble — 20 tys. zt. Miejmy tutaj jasno$¢ — to nie
kwestia kilkudziesigciu miesiccy jazdy na srogiej inflacji. Z maili jasno
wynika, ze proponowalem sumg znacznie wyzsza, lecz klient §wia-
domie i dobrowolnie wybral... nizsza sktadke, rozumujac w katego-
riach ubezpieczenia ,,na pierwsze ryzyko”. Kiedy dotarto do niego,
ze gdy chatupa sig spali, za wszystko, co znajdowalo si¢ wewnatrz,
otrzyma réwnowarto$¢ jednej gitary i kilkuset malych kalafioréw,
kulki w glowie si¢ zderzyly. Coz, lepiej pdZno niz pdzniej, a juz na
pewno lepiej pdzno niz po szkodzie.

MICHAL MALCZYNSKI
prezes Fabryki Ubezpieczen

Przystowie o tym, ze cudze chwalimy, swego nie znamy, sami nie
wiemy, co posiadamy, w dobie galopujacej inflacji 1 bariki na rynku
nieruchomosci nabiera zupelnie nowego znaczenia. Nie zagla-
damy do swoich ,koszykéw”, a koniec koficow mamy taka ming
jak ja, gdy placilem za kalafiora. Wciaz spotykam si¢ z ogromnym
zdziwieniem i niedowierzaniem klientdw, gdy okazuje sig, ze ich
kilkuletni samochdd system ekspercki wycenia na wyzsza kwotg
niz rok wczesniej. Albo mieszkania. ,,Panie Michale, przeciez to
do remontu generalnego”. Do remontu czy nie — obstuguje wielu
posrednikéw w obrocie nieruchomo$ciami, rozmawiam z nimi
i styszg, ze jak w Krakowie dochodzi do transakcji z ceng ponizej
10 tys. zI (1 gitara) za metr, to rzecz niestychana.

W ostatnim czasie wiele zakladéw ubezpieczeft uruchomito prze-
rézne akcje i programy, niektére do bélu wrecz nachalne, zwra-
cajace uwage agentdw na szeroko pojeta kwesti¢ adekwatnosci
sum ubezpieczenia. Z jednej strony stoi za tym przede wszystkim
wymiar biznesowy — by si¢ w tych nietatwych czasach 6w biznes
spinal. Z drugiej — branzowa odpowiedzialnos¢, zeby ubezpieczenia
mialy nie tylko ,re¢ce i nogi”, ale takze by ubezpieczaé ,z glowa”,
nie dopuszczajac do pojawienia si¢ fali rozjuszonych poszkodowa-
nych, ktérym suma ubezpieczenia wyczerpala si¢ réwnie szybko
co cierpliwos$¢.

CENA CZYNI CUDA

Sam dostrzegam jeszcze jeden aspekt. By¢ moze wynika to z moich
»flashbackéw z biznesowego Wietnamu”, tj. budowania firmy kilka-
nascie lat temu, gdy w 2008 roku globalna gospodarka zrobita wielkie
bum! Wtedy to, w polaczeniu z rosnaca penetracja rynku przez
directy i poréwnywarki, cena zaczgla czyni¢ cuda. Oczywiscie kazdy,
kto cho¢ raz kupit za pétdarmo na bazarze buty made in China, wie,
ze taki koncept to nie nowa droga, a jedynie §lepa uliczka. Odciska
to jednak swoje pigtno — na rynku, na poSrednikach i na klientach.
Stajemy zatem w obliczu sytuacji, w ktorej sumg ubezpieczenia
albo zanizy klient, by ,zaoszcz¢dzi¢”, albo agent, by nie stracié
lub pozyskac tegoz klienta za wszelka ceng i przezyé. W skrajnych
przypadkach najpierw walczacy o przetrwanie w czasach recesji
agent zaproponuje bieda-zakres, a nastgpnie szukajacy oszczgd-
nosci klient jeszcze go okroi, dzigki czemu finalnie, dzialajac
wspdlnie i w porozumieniu, stworza bieda-polisg.

A potem czeka nas mndstwo spraw, w ktérych, wyzywany od
najgorszych, ubezpieczyciel b¢dzie pytany, dlaczego wyplacit takie
marne grosze?

W takich sytuacjach najlepiej bgdzie moim zdaniem odpowiedzieé:
spomidor”!

Nawet nie ,kalafior”, ale wtasnie ,,pomidor”... 14
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Insly to zdaniem wielu najlepszy program
dla posrednikow ubezpieczeniowych.

Sprawdz na

inslyidlugonic.pl





