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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)
O Indywidualna — 1 egzemplarz 2 600 zt
O Firmowa - 3 egzemplarze 3100 zt

Uwaga! W okresie wakacyjnym (lipiec-sierpien) ukazuje sie 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 zamdéwionej prenumeraty rozpocznie sig po zidentyfikowaniu ptatnosci 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 Ubezpieczeniowy dostepny w cafo$ci wylacznie dla prenumeratorow
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MATERIAL PARTNERA

Nowosci dla kierowcow od LINK4

Nasze Auto Casco zawsze byto dobre, ale nie stoimy w miejscu. Caly czas chcemy rozwijac i ulepszac nasze produkty. Z mysla
O Klientach, o ich potrzebach, o ich wygodzie. Ale tez z myslg o agentach, bo to najczesciej oni najlepiej wiedzg, na co klienci

zwracajg szczegolng uwage, wybierajgc opcje ubezpieczenia.

Ubezpieczenia komunikacyjne to wizy-
toéwka LINK4. Dlatego wciaz staramy
si¢ uatrakcyjniaé swoja ofert¢ skiero-
wang zaréwno do obecnych, jak i nowych
klientéw. W ramach nowosci, ktore maja
poméc klientom znalezé w LINK4 opty-
malna ochrong¢ dopasowana do indywi-
dualnych potrzeb, wprowadziliSmy trzeci
wariant Auto Casco — Warsztat.

NASZE AC

Do tej pory mieliSmy w swojej ofercie dwa
warianty Auto Casco — Kosztorys 1 ASO.
Doszlismy jednak do wniosku, ze klienci
posiadajacy starsze auta, ale chcacy zlikwi-
dowa¢ szkod¢ bezgotéwkowo, potrze-
buja czego§ innego. Padl wigc pomyst
na kolejny wariant — Warsztat, w ktorym
klient moze skorzystaé z kazdego warsz-

ktdrzy zdecyduja si¢ na t¢ opcje, do 7 dni
kalendarzowych. Pokrywamy takze koszty
jego podstawienia. Jesli doszto do szkody
zwiazanej z AC 1 auto wymaga naprawy —
klient kontaktuje si¢ z nami, my organizu-
jemy i podstawiamy samochdd zastgpezy.
Z innych nowosci — zrezygnowaliSmy
z franszyzy integralnej. Do tej pory
wynosila ona 500 zt. Rozwiazanie bylo
dosyé sztuczne i stwierdziliSmy, ze nie
ma sensu go utrzymywac. Teraz klient
moze otrzymaé odszkodowanie juz za
najmnicjsza zgloszona szkodg.

W naszym Auto Casco zmianie ulegt
réwniez wiek aut, ktére mozna objaé
ochrona. Zostal on wydluzony do 19 Iat.
W innych rynkowych ofertach waha si¢
on zwykle migdzy 15 a 18 lat (chociaz

tatu niecautoryzowanego. To doskonata
opcja dla wiascicieli aut nieco starszych,
juz poza okresem gwarancji, gdy nie jest
wymagana obstuga warsztatéw autoryzowanych. Klient moze wigc
skorzystaé z zaprzyjaznionego warsztatu lub takiego, w ktdérym po
prostu lubi naprawiaé¢ samochdd, pod warunkiem, ze nie jest to
autoryzowany serwis. I tym wlasnie wyrdézniamy si¢ na tle konku-
rencji — pozostawiamy klientowi petna dowolno$§é w wyborze
warsztatu. Nikomu nic nie narzucamy, podczas gdy inni ubezpie-
czyciele zazwyczaj proponuja korzystanie ze wskazanych warsz-
tatdw partnerskich.

Klient ma mozliwo$¢ naprawy samochodu z uzyciem oryginal-
nych cz¢Sci zamiennych Q, czyli czg¢sci sygnowanych logo produ-
centa cz¢Sci, ktdre sa stosowane na pierwszy montaz pojazdu, ale
bez logo producenta danej marki pojazdu.

Jeszcze kilka stéw o dwoch pozostatych wariantach. W wariancie
Kosztorys wyplata odszkodowania — tak jak do tej pory —
dokonywana jest na podstawie kosztorysu sporzadzonego przez
LINK4. Klient sam, korzystajac z gotéwki od ubezpieczycicela,
naprawia samochdd. Odszkodowanie wyliczamy na dobrych
warunkach. Ostatnia opcja — premium — wariant ASO to
mozliwo$¢ naprawy uszkodzonego pojazdu w Autoryzowanej
Stacji Obstugi. To idealna propozycja dla wiascicieli stosunkowo
nowych aut lub tych leasingowanych. Choé¢ tu takze klient
ma oczywi§cie mozliwo§é¢ wyboru dowolnego warsztatu
(autoryzowanego 1 nieautoryzowanego).

WIECEJ ZMIAN

Do wariantéw Warsztat i ASO wprowadzili§my réwniez opcje,
ktdéra mozna wykupié za dodatkows skfadke — mozliwosé skorzy-
stania z samochodu zast¢pczego w trakcie naprawy szkody,
bedacej skutkiem zdarzenia objgtego ubezpieczeniem w ramach
Auto Casco. Samochdd zastgpczy przystuguje klientom LINK4,

AGATA AMBROZIAK-ROGULSKA
Dyrektor Departamentu Produktu LINK4

nalezy zauwazy¢, ze te limity ulegaja
zmianie). Przy odnowieniach nie mamy
juz oczywiscie zadnych limitéw. Patrzac
na dane z roku na rok, widaé, ze AC jest
coraz popularniejsze, coraz cz¢sciej kupowane. Wydtuzenie
wicku tez na pewno sprawi, ze wigcej klientdw si¢ nim zainte-
resuje. W ofercie mamy réwniez Smart Casco — tutaj podnie-
§lismy limit warto$ci, do ktérej ubezpieczamy auto. Teraz wynosi
on 60 tys. zt. Dodatkowo, tutaj réwniez zostal wydtuzony limit
wickowy auta do 19 Iat.

PO PIERWSZE - SLUCHAC AGENTOW

Oprocz ulepszania ubezpieczen komunikacyjnych, mocno pracu-
jemy nad przebudows produktu mieszkaniowego. W miesz-
kanidwece jest jeszcze do odkrycia duzo ciekawych rzeczy, duzo
smaczkow.

Zardwno tutaj, jak i przy produktach komunikacyjnych we
wszystkich zmianach duzym wsparciem sa nasi konsultanci obstu-
gujacy infolini¢ oraz agenci. To oni s3 pierwsza linia kontaktu
z klientem, wigc wiedza czego klient oczekuje, czego potrzebuje.
Pomyst na nasz nowy wariant Auto Casco wyszedl w duzej mierze
wiasnie od naszych konsultantéw 1 agentow.

Jezeli chee si¢ by¢ na rynku zauwazalnym, nalezy caty czas wycho-
dzi¢ naprzeciw potrzebom klientéw. W LINK4 nicustannie nad
tym pracujemy. I w tej pracy mocno stawiamy na stuchanie
agentdw, konsultantéw i reakcj¢ na sygnaty od nich. Nowe
produkty nie powstaja bowiem w zaciszu biur ubezpieczy-
cieli. P6ki nie zweryfikujemy naszych pomystéw z osobami,
ktdre sprzedaja ubezpieczenia — szanse na powodzenie sa raczej
mizerne...

Dlatego wiasnie to agenci i konsultanci cz¢sto moga si¢ czué
wspdlautorami wprowadzanych produktéw, nowych opcji,
rozwigzan. A w LINK4 Departament Produktu bardzo blisko
wspdlpracuje z Departamentem Sprzedazy. 4
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Decyzja
na reszte zycia

Zaczalem szukaé pracy w momencie, kiedy skoficzytem filo-
logi¢ angiclska na poziomie licencjackim. W migdzyczasie
kolega z czaséw licealnych robit mi, jako osobie studiu-
jacej, analiz¢ finansowa. Nie mialem wtedy wiele swoich
finanséw. Po studiach licencjackich chcialem zrobié sobie
przerwe, zanim pdjde¢ na magisterskie, zeby mieé jakie-
kolwick do§wiadczenie, ktore bgd¢ mogt wpisaé do CV.
To byt 2009 r. Nie byt to rynek pracownika. Nie walczylo
si¢ o ludzi, tylko ludzie walczyli o to, zeby mieé jakakol-
wick pracg. Postanowitem zapytaé kolegg, czy nadal pracuje
w branzy finansowej. Wtedy odpowiedziat mi, ze wla$nie
prowadza proces rekrutacyjny. I tak zaczatem, z koficem
2009 r., pracg w szeroko pojetej branzy finansowej. Byta
to decyzja, ktéra sprawita, ze nadal tu pracujg, po prawie
15 latach. Mozna powiedzie¢ — decyzja na resztg zycia.
Podczas pierwszych lat mojej aktywnosci zawodowe]j
oprocz pracy z klientem, mozna bylo by¢ team leaderem,
czyli po prostu budowaé zespdt. Tak naprawdg gtéwnie
o to chodzito. Przez pierwsze 4-5 lat aktywnie budowatem
zesp6l, rekrutowalem i awansowatem na stanowisko
kierownicze. Byly takie momenty, ze zarzadzalem kilku-
nastoosobowym zespotem. W migdzyczasie skoficzylem
studia z tytutem magistra i obronitem pracg.

W 2016 r. dotaczytem do niedawno powstalej w Phinance
nowej Sciezki kariery — zostalem koordynatorem ubez-
pieczen na zycie i zdrowie, co zaczg¢lo si¢ wiazad
z rozwojem jako szkoleniowiec. Firma zaczeta si¢ tez
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rozwija¢ multiproduktowo. Lata 2016-2017 to zdecydo-
wany wzrost Phinance w strong klientocentryczna, rozwdj
réznych galezi, m.in.: produktdéw kredytowych czy ubez-
pieczen majatkowych, a takze zdecydowane poszerzenie
liczby partneréw w ofercie. OczywiScie pierwsze symp-
tomy pojawialy si¢ jeszcze za czaséw $p. Filipa Jacka.
Juz wtedy mozna bylo zauwazy¢ pierwsze prady tych
zmian. Tworzylismy produkty, ktére byly ponadrynkowe.
Pierwsze ubezpieczenie z malejaca suma ubezpieczenia
to w zasadzie nasz produkt, nasze dziecko. Dzisiaj male-
jaca suma ubezpieczenia jest dostgpna w produktach wielu
ubezpieczycieli. Wielu klientéw z niej korzysta, bo czgsto
jest duzo korzystniejsza niz stala, szczegdlnie w pierw-
szych latach polisy.

Dzisiaj nadal jestem doradca finansowym, ktéry po prostu
spotyka si¢ z klientem, analizujg sytuacj¢ klienta i dopiero
dla niego wybieram odpowiednie produkty finansowe. 4

Multiagencja polecajgca: Phinance

* ubezpieczyciel gtowny/podstawowy: Ergo Hestia

« ubezpieczyciel premium: Nationale-Nederlanden, Leadenhall
« tani, ale dobry: Ergo Hestia

* autocasco/pakiet: Warta

* mieszkaniowe: Warta, Ergo Hestia

« MSP: Warta, Ergo Hestia

* ubezpieczenia na zycie: Nationale-Nederlanden, Ergo Hestia
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Agent
godny zaufania s

Kwintesencja zawodu agenta jest zaufanie. U nas w sieci
mamy anegdotg, ktora doskonale oddaje poziom zaufania
klienta do agenta. Mianowicie: Kolezanka odbiera o 4:00
rano telefon od swojego statego klienta, ktdry pyta, co ma zrobic,
bo w kabinie samochodu ma tosia. Dopiero pézniej klient
wyjasnil, ze mial zderzenie z fosiem, i faktycznie glowa
zwierzecia znalazta si¢ w kabinie samochodu. Pierwsze,
co zrobil, to zamiast powiadomi¢ policj¢ czy inne stuzby,
zadzwonil wlasnie do agenta. Ta anegdota pokazuje, jak
silna jest relacja pomigdzy agentem i klientem.

Agent ubezpieczeniowy to réwniez zawdd publicznego
zaufania. Gdy zaczynamy rozmawiaé o zyciu i majatku
klienta, powierza nam on swoja prywatnos$é. Musimy
w zamian zapewni¢ mu poczucie bezpieczenistwa.

Trzeba mieé réwniez Swiadomosd, ze nie jest to praca od
8:00 do 16:00. Mimo ze oddzial jest czynny w okreslo-
nych godzinach, czasem warto poczekaé na spéznionego
klienta. Czasem trzeba tez odebraé telefon w niestandar-
dowych godzinach i poméc. Najwazniejszy jest kontakt
z klientem - za posrednictwem social medidéw, przez
telefon czy na zywo. Kazdy moze si¢ odnalezé w tym
zawodzie, o ile potrafi rozmawiac i trafia do ludzi. Na
poczatku praca jest wymagajaca, ale dzigki zaangazo-
waniu mozna sprawnie utorowac sobie drogg do sukcesu.
Pierwszy rok pracy agenta to praca na wysokich obrotach
— trzeba wej$¢ na rynek, zdoby¢ wiedz¢ i doSwiadczenie,
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Krzysztof Baraniecki
Zyrardow

a przede wszystkim klientéw. Ale jezeli pracujemy
systematycznie — przynosi korzysci. Gdy otworzytem
placéwke, nie dzwonitem do znajomych. Chciatem, zeby
sami zauwazyli moja dzialalno$é. Przez pierwszy rok
nie przyszed! nikt. Dopiero jak zobaczyli, ze moje biuro
dobrze funkcjonuje i zyskuje popularno$é, powoli zaczeli
do mnie przychodzié.

Moja dziatalno$¢ to rodzinny biznes. Najpierw pracowat ze
mna starszy syn, ktéry po ukoriczeniu studiéw postanowil
sprobowac sit w korporacji. W tej chwili pracuje ze mna
mtlodszy syn, i jest zadowolony.

Prowadze placowke w Zyrardowie od 10 lat, od poczatku
jako partner Domu Ubezpieczeniowego Spectrum. Wspot-
praceg z ta multiagencja ceni¢ ze wzglgdu na nowoczesne
narzgdzia dla agenta, zesp6t kompetentnych ludzi, chgtnie
dzielacych si¢ wiedza, i atmosferg, ktéra sprawia, ze si¢
cztowiek czuje jak w rodzinie. U

Multiagencja polecajaca: Dom Ubezpieczeniowy Spectrum

« ubezpieczyciel podstawowy: PZU, Warta, Wiener
« ubezpieczyciel premium: Generali, Warta

« fani, ale dobry: Wiener

« autocasco/pakiet: PZU, Warta, Ergo Hestia

» mieszkaniowe: PZU

« MSP: Warta i PZU
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OdnieslisSmy sukces
| jesteSmy szczesliwi

Nasza kariera w ubezpieczeniach rozpoczgla sig 20 lat temu.
Zaczynali$my od sprzedazy ubezpieczen na zycie. Wspo-
minamy ten czas przez pryzmat dynamicznego rozwoju
1 bardzo dobrych rezultatéw sprzedazowych. Z pozoru
wszystko byto w porzadku. Bezpieczne otoczenie, wyty-
czona $ciezka korporacyjnej kariery, konferencje, nagrody
1 wycieczki. SpostrzegliSmy jednak, ze potrzeby klientdw,
z ktdrymi si¢ spotykamy byly o wiele wigksze. Poczuli$my
si¢ skrgpowani przez firmowe procedury, widzac umykajace
szanse. To byl moment przetomu, kiedy odwazylismy si¢
zostawié korporacyjna stabilno$é, aby stworzy¢ firmg spet-
niajaca nasze marzenia. Tak powstato OK Ubezpieczenia.
Uleglismy ztudzeniu, ze z ,zyciowym” do§wiadczeniem
1 wiedza, sprzedaz nowych obszaréw ubezpieczef bgdzie
prosta. To bylo jednak ,twarde ladowanie”, bo rzeczy-
wisto§¢ okazata si¢ o wiele bardziej zlozona. MusieliSmy
zaczynaé od podstaw, uczac si¢ specyfiki polis z innych
obszaréw ryzyk ubezpieczeniowych. Wieczorem zamiast
czytaé ksiazki, czytaliSmy warunki ubezpieczen. Od tego
momentu minglo 10 lat i uwazamy, ze odniesliSmy sukces
1 jeste$my szczg$liwi. OsiagngliSémy to dzigki cigzkiej pracy
1 zaangazowaniu. Firma posiada 4 oddzialy, a nasz zesp6t
liczy 30 oséb.

Dynamiczny rozwdj wprowadzil nasz biznes na
nowy poziom. Wzrastajaca liczba klientdw 1 zmiany

Matgorzata Urbanik-Bomba,
Wiestaw Bomba 5
Jastrzgbie-Zdroj 2

technologiczne sktonily nas do poszukiwania partnera,
ktéry zabezpieczy oczekiwania, stawiane przez nowe poko-
lenie klientéw. ZdecydowaliSmy si¢ na wspdlpracg z CUK
Ubezpieczenia. Multiagencja jest bardzo mocno rozwinigta
technologicznie i szkoleniowo. Dzigki temu realizujemy
nowe cele biznesowe, zyskali§my nowa jako$¢ i zachowa-
liSmy biznesows tozsamo$¢, ktéra budowaliSmy przez lata.
Prowadzac biznes, zawsze zwracamy uwagg na to, co jest
potrzebne klientowi, a nie na nazwg ubezpieczyciela.
W przypadku ubezpieczen przedsigbiorstw rézne firmy
maja do zaoferowania rézne produkty. Jesli méwimy
o ubezpieczeniu koni, najczg¢sciej wybieramy Gene-
rali Agro. Jes$li méwimy o ubezpieczeniu todzi, bgda to
Pantaenius, Wiener, PZU i Warta. Je$li méwimy o ubez-
pieczeniach medycznych — zdecydowanie Inter Polska.
Nawet przy wsparciu nowej technologii nie ma drogi na
skroty. Praca w ubezpieczeniach to praca dla oséb lubia-
cych mozolna, powtarzalna, systematyczng pracg oraz
bezposredni kontakt z ludZmi. Ale daje ona bardzo duzo
satysfakcji. U4

Multiagencja polecajgca: CUK Ubezpieczenia

* ubezpieczyciel gtowny: PZU, Warta, Ergo Hestia, Uniga
« MSP: PZU, Ergo Hestia, Warta, Uniga
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W zyciu nie ma
przypadkow

Produktami ubezpieczeniowymi zainteresowatem sig
w momencie, gdy wchodzily na rynek Otwarte Fundusze
Emerytalne. Pracowalem wtedy w strukturach Poczty
Polskiej, zajmujac kolejno rézne stanowiska. Gdy w 2013 r.
powstaly pierwsze Pocztowe Strefy Finansowe, czyli stano-
wiska wydzielone do sprzedazy produktéw finansowych,
zostalem tam oddelegowany. Po uzyskaniu uprawnien,
rozpoczalem sprzedaz ubezpieczenn Pocztowe TUW. Dzisiaj
sa to Agro Ubezpieczenia.

Szybko zaczalem osiagaé bardzo dobre wyniki w sprzedazy.
Osiagatem wysokie przypisy, wyprzedzalem konkurencje,
wygrywalem tym samym konkursy i jezdzilem na rézne gale.
W sieci sprzedazy Poczty Polskiej zajmowalem jedne z pierw-
szych miejsc w kraju sposréd ponad 500 agentéw. Jednak
z czasem zaczglo ograniczaé mnie to, ze mialem w ofercie
wylacznie jeden produkt. Trudno bylo utrzymac klienta,
gdy nie moglem zaoferowaé mu szerszej czy kompleksowe;j
ochrony. Widoczny stal si¢ przez to odplyw klienta. Wtedy
przez przypadek spotkalem menedzerke z Conditora. Pomy-
§lalem, ze by¢ moze w zyciu nie ma przypadkdw, podjatem
rozmowg 1 dzisiaj wspolpracuje z multiagencja Conditor, po
33 latach pracy w strukturach Poczty Polskie;.

Rynek agentdéw czy doradcéw ubezpieczeniowych dzisiaj
jest trudny 1 nasycony. Mlody czlowiek bez do§wiadczenia,
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bez zbudowanej bazy klientéw, musi wlozy¢ wiele pracy,
zeby zaczaé osiaga¢ wyniki na satysfakcjonujacym poziomie.
Wydaje mi sig, ze dzisiaj mlodzi ludzie chca mieé wszystko
od razu, a agent musi pracowa¢ wiele lat, zeby dojs¢ do satys-
fakcjonujacego poziomu.

Branza ubezpieczeniowa jest stabilna, ale w ostatnim czasie
widaé¢ zmian¢ w nastawieniu klientéw do ubezpieczen.
Ubezpieczenia obowiazkowe musza kupié, ale wybieraja
najtansze. Mato klientéw jest na tyle §wiadomych, ze sami
wybieraja ubezpieczenia dodatkowe. Dopiero po przepro-
wadzeniu analizy potrzeb, u§wiadomieniu istoty ubezpie-
czen, wskazaniu konkretnych sytuagji, klient decyduje si¢ na
rozszerzenie ochrony. 1

Multiagencja polecajaca: Conditor

* ubezpieczyciel gtowny: Warta

* ubezpieczyciel premium: PZU

« fani, ale dobry: MTU
autocasco/pakiet: Warta albo PZU
« mieszkania: Agro Ubezpieczenia
« domy: Warta, PZU, Compensa

« MSP: Warta, Compensa, PZU
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/ ludzmi zostaje
na zawsze

Przedsigbiorstwo, w ktérym kiedy$ bylem pracownikiem
wspolpracowalo z pewna multiagencja w zakresie obstugi
floty pojazdéw. Zainteresowalo mnie to 1 postanowilem
zmieni¢ zawdd, zeby sprobowaé swoich sil jako agent ubez-
pieczeniowy. Konsekwencja mojej decyzji byto podpisanie
w 2018 r. umowy z multiagencja NAU. Dzisiejszy §wiat
ubezpieczen zmierza szybko w kierunku cyfryzacji i digi-
talizacji. NAU daje mi takie mozliwo$ci. Nawet prowa-
dzenie internetowego sklepu z ubezpieczeniami pod wlasng
marka z wykorzystaniem ich technologii jest mozliwe.
Korzystam z r6znych systemowych udogodnien, ale jednak
jestem nadal tradycjonalista. Kiedy ubezpieczam zaktad lub
fabryke, zazwyczaj spotykam si¢ bezposrednio z wlasci-
cielem lub kierownikiem. Uwazam, ze nawet tak prosta
umowa, jak OC komunikacyjne jest okazja do bezposred-
niego spotkania i budowy lub rozbudowy portfela polis.
Czgsto w trakcie rozmowy okazuje sig, ze klient potrzebuje
jeszcze ubezpieczenia domu, dziatki czy tez polisy dla corki.
Gdy zglasza si¢ do mnie mdj staly klient, zawsze przygoto-
wuje ofert¢ w kilku wariantach. Jedyne co zwykle nas ogra-
nicza to budzet. Czasem muszg stanaé przed dylematem, jak
pogodzi¢ odpowiednia sume ubezpieczenia z akceptowalng
dla klienta skladka. Mieszkam w malej miejscowosci, gdzie
wszyscy si¢ dosy¢ dobrze znamy. Zatem nie mogg pozwolié
sobie na utrat¢ zaufania klientéw. Musz¢ by¢é pewny
tego, co oferuj¢. Dla mnie najwazniejsi sa ludzie, bezpo-
$rednie relacje. Dobry kontakt z menedzerem w zakladzie

Marcin Czechowski
Jelcz Laskowice

ubezpieczen to polowa sukcesu sprzedazowego. Tym mene-
dzerom, ktérych nigdy nie poznalem w realu, zwykle powta-
rzam: Dzisiaj mam umowg z danym ubezpieczycielem, a jutro moge
jej juz nie miec. A z ludZmi zostaje na zawsze. Jestem tu dla nich.
Kiedy u klienta dojdzie do szkody, pytam, czy jest zadowo-
lony z procesu likwidacji. Z moich do$wiadczen wynika, ze
w pracy z ludzmi nalezy by¢ blisko nich w waznych lub trud-
nych chwilach 1 nie jest wskazana nachalno$é. Mozna wtedy
osiagna¢ odwrotny skutek do zamierzonego i straci¢ klienta.
Tak samo mozna straci¢ agenta. Dlatego do kazdego ubezpie-
czenia, nawet ubezpieczenia na zycie, podchodz¢ z pewnym
dystansem. Jezeli przedstawilem klientowi ofertg 1 ustali-
liSmy wszystkie szczegbly, nie naciskam, zeby przyspieszaé
decyzj¢. Sam zwracam si¢ o pomoc wtedy, kiedy jestem
w nowej lub trudnej sytuacji. Doceniam wtedy tych mene-
dzerbéw, ktbrzy spiesza mi z pomoca. Tak wiasnie buduje si¢
najtrwalsze relacgje. 0

Multiagencja polecajgca: NAU

* ubezpieczyciel gtéwny: Warta, PZU

* ubezpieczycie premium: Warta, PZU

« fani, ale dobry ubezpieczyciel: Generali (d. Concordia)
« niszowy: Uniga (ogrodki, altanki)

« autocasco/pakiet: Warta, PZU

* mieszkaniowe: PZU

» MSP: PZU
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Ubezpieczenia takze
na gorsze czasy

Zaczeto si¢ od tego, ze chciatam robié co§ zwigzanego
z kierunkiem studiéw, ktére skonczylam. A poniewaz
bardzo lubig pracg biurows i kontakt z ludZmi, wybér pad?
na ubezpieczenia. Postanowitam zaryzykowaé. Wiedzialam
jednak, ze nie znam specyfiki branzy ubezpieczeniowej.
Zaczgtam szukaé informacji w internecie, jak zatozy¢ dzia-
talno$¢ ubezpieczeniows 1 w ten sposdb, natrafitam na
Asist. Pierwszy kontakt z multiagencja to byla rozmowa
telefoniczna. Pani, z ktdra rozmawiatam, wyttumaczyta mi,
jak wyglada proces uzyskania wszystkich uprawnienn. Od
tego zacz¢liSmy wspdlprace.

Poczatkowo prowadzilam dzialalno$¢ w domu, pozyski-
walam klientéw wsréd znajomych i rodziny. Z czasem
zaczely pojawiaé si¢ pierwsze rekomendacje. Mieszkatam
w malej miejscowosci wiejskiej, bardzo matej spotecz-
nosci, a mimo to baza moich klientéw sukcesywnie si¢
powigkszala. W konicu dzialalno$é rozwingta na tyle, ze
zacz¢tam potrzebowaé biura. Obecnie biuro znajduje sig
obok mojego domu, dzigki czemu jestem dyspozycyjna dla
moich klientow.

Branza ubezpieczeniowa jest stabilna. I jakkolwiek dziwnie
to brzmi, wszystkie negatywne wydarzenia na §wiecie para-
doksalnie przyczyniaja si¢ do zwickszenia §wiadomosci
ludzi na temat zagrozeft. Mimo wysokiej inflacji i tego,
ze dzisiaj finansowo ludziom wiedzie si¢ trochg gorzej,
sq bardziej $wiadomi i chcg zabezpieczy¢ siebie 1 swoja

Barbara Cwik
Kruszyn

rodzing na wypadek, gdyby co$ im si¢ stato. Dawniej trzeba
bylo wyjs¢ do klienta z propozycja ubezpieczenia na zycie,
porozmawiaé z nim, uswiadomi¢ potrzeby. Dzisiaj to klient
przychodzi z pytaniem o ubezpieczenie na zycie. Dla mnie
whniosek jest jeden: Ubezpieczenia sa takze na gorsze czasy.
A to, co si¢ dzieje na Swiecie, ale takze w bliskim otoczeniu
ludzi, przyczynia si¢ do tego, ze chca oni si¢ ubezpieczad.
Dla mnie wazny jest przede wszystkim zakres ubezpie-
czenia, zebym miata pewno$¢, ze produkt, ktéry oferuj¢
klientowi, rzeczywiScie go zabezpieczy. Gdy dojdzie do
szkody, zostanie ona dobrze zlikwidowana. Kazdy ubez-
pieczyciel inaczej dziala w danym momencie. Np. ostatnio
wiodacym ubezpieczycielem wéréd moich klientéw
w zakresie ubezpieczenia nieruchomosci jest Compensa.
Dzi¢ki dodatkowym znizkom oferowanym dla klientéw,
mogg¢ zaproponowad bardzo szeroki zakres, na tzw. all
risku. Za jaki§ czas inny ubezpieczyciel bgdzie na pierw-
szym miejscu, oczywiscie taki, ktdry bedzie mial najlepszy
zakres ubezpieczenia w stosunku do ceny. U

Multiagencja polecajgca: Asist

* ubezpieczyciel podstawowy: teraz Compensa

« autocasco/pakiet: Generali, Compensa, Warta

- mieszkaniowe: Compensa, Warta, Generali, Allianz
» MSP: Ergo Hestia
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DOM
UBEZPIECZENIOWY
SPECTRUM

&

Agent
potrafi doradziC

Mozna powiedzied, ze zawdd agenta wybratam §wiadomie.
Wezesniej pracowalam na etacie, w branzy ubezpieczeniowe;.
W pewnym momencie dosztam do wniosku, ze wolg
pracowaé u siebie 1 dla siebie, ale chcialam nadal zajmowa¢
si¢ ubezpieczeniami. Wiedzialam jednocze$nie, ze potrzebuj¢
agencji, ktora bedzie mnie w tej pracy wspieraé, bo samej
bedzie mi bardzo trudno. Na Dom Ubezpieczeniowy
Spectrum trafilam w internecie. Znalazlam kontakt,
zadzwonitam, porozmawialam. Bardzo spodobaly mi si¢
zaproponowane przez multiagencje¢ warunki dotyczace
wspdlpracy. I dzisiaj mogg $Smialo powiedzied, ze nie zatuje
tej decyzji. Wspdlpracg ze Spectrum rozpoczgtam w 2014 r.
W tym roku mamy okragly jubileusz. Jestem bardzo
zadowolona. Panujaca tu atmosfera jest bardzo rodzinna,
dodatkowo multiagencja daje duze mozliwosci rozwoju.

Praca agenta daje mi ogromng satysfakcjg, poniewaz bardzo
lubi¢ pracowaé z ludzmi. Kazdy klient jest inny i kazdy ma
inne potrzeby. Rozmowa z klientem jest najwazniejsza. Jego
potrzeby. Musz¢ go dokfadnie wystuchaé, wychwycié, co
jest mu potrzebne 1 na tej podstawie zaproponowaé odpo-
wiednia ochrong. To nie jest tak, ze ja proponuj¢ kazdemu
klientowi ten sam produkt, albo taki, ktéry ja cheg sprzedaé.

Magdalena Dtugokecka
Ostrotgka

Produkt musi by¢ dobrany indywidualnie do potrzeb
kazdego z nich. Drugim waznym elementem w relacji
z klientem jest dla mnie to, czy jest zadowolony z likwi-
dacji szkody. Uwazam, ze wspolpraca zakladu ubezpieczen
z klientem jest bardzo wazna.

Praca agenta to rowniez niezalezno$¢ finansowa. Sama
jestem wlasnym szefem 1 decyduj¢ o swoich zarobkach.
Sytuacja ogélnorynkowa czy gospodarcza nie stanowi
zagrozenia, bo istnieje szeroka kategoria ubezpieczen
obowiazkowych, a do tego potrzeby ubezpieczeniowe
Polakéw rosna. Réwniez poréwnywarki nie stanowia
wyzwania dla rynku agencyjnego. Zauwazam, ze klient woli
przyj$¢ do agenta niz zawieral ubezpieczenie przez internet,
bo agent potrafi doradzi¢. Q

Multiagencija polecajgca: Dom Ubezpieczeniowy Spectrum

* ubezpieczyciel gtowny: Warta

« fani, ale dobry: MTU

* autocasco/pakiet: Warta, PZU, Compensa

« mieszkaniowe: Warta, PZU, Compensa, Generali
« MSP: Warta, Compensa i PZU




MATERIAt MARKETINGO}

Zapraszamy do wspotpracy
z AGRO Ubezpieczeniami - Towarzystwem Ubezpieczenn Wzajemnych

Ubezpieczamy kompleksowo! W naszej ofercie znajdujg sie ubezpieczenia:

rolne komunikacyjne domow i mieszkan podrdézne dla firm

Dlaczego AGRO Ubezpieczenia?

e Jestesmy godnym zaufania towarzystwem ubezpieczeniowym
e Mamy ponad 20-letnie doswiadczenie na rynku ubezpieczen
e Oferujemy atrakcyjne warunki wspotpracy

e Zapewniamy wsparcie merytoryczne i szkolenia dla agentéw
e Posiadamy intuicyjny, prosty system sprzedazowy

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

Specjalizujemy sie w ubezpieczeniach skierowanych do rolnikdéw i oferujemy m.in. ubezpieczenia upraw rolnych
i zwierzat gospodarskich z doptatami do 65% skfadki 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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Niczego nie
pozostawiam
Swojemu biegowi

Praca agenta wymaga ogromnego zaangazowania, syste-
matycznosci oraz determinacji w codziennych dziataniach,
ale jednocze$nie daje ogromng satysfakcjg. Skupiam sig
gtéwnie na tzw. ,kliencie odnowieniowym”. W procesie
odnowienia, w kolejnym roku przeprowadzam ponownie
APK i proponuj¢ produkty, ktére w mojej ocenie zapewnia
klientowi najlepsza ochrong. Zwracam réwniez uwagg na
dodatkowe rozwiazania.

Wiadomo, ze wszystko si¢ bardzo dynamicznie zmienia,
w tym $wiadomos$¢ klienta i jego potrzeby. Duza wagg
przywiazuj¢ do budowania relacji z klientem. Niczego
nie pozostawiam swojemu biegowi. Czg¢sto dzwonig do
klienta z informacja, ze pojawily si¢ nowe rozwiazania
na rynku. Przy okazji pytam o aktualne potrzeby. Dzigki
takiemu sposobowi pracy, buduj¢ dobre relacje z klien-
tami, a w zamian otrzymuj¢ rekomendacje. Mam tez
klientéw z réznych czg¢sci Polski, ktérych pozyskatam
wtlasnie z polecen. Moje relacje z klientami s3 na tyle silne,
ze gdy przychodzi czas odnowien, czekaja na moj telefon.
Przeprowadzajac APK, poznajac potrzeby osoby, ktdra chee
kupié ubezpieczenie, zawsze przeliczam ofertg ubezpie-
czenia we wszystkich firmach. To klient podejmuje decyzje,
ktére ubezpieczenie kupi. Nigdy nie kierujg si¢ cena,
zawsze dobrem klienta. W doborze najlepszej oferty trzeba
wziaé pod uwagg wiele czynnikéw. Sg to m.in.: szkodowosé
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klienta, wick. Po latach praktyki, czgsto wiem, w jakiej
firmie lepsza ofertg otrzyma klient szkodowy, a w jakiej
klient do 25 r.z.

Od 1998 r. pracowalam w strukturach Poczty Polskiej.
Po kilku latach zaproponowano mi pracg na stanowisku
finansowym. W 2006 r. zrobilam uprawnienia i zaczgtam
sprzedawaé produkty MTU, a rok pdzniej Pocztowe
TUW. Powoli zaczgtam wdrazaé si¢ w segment ubezpie-
czen. Bardzo szybko trafitam do elitarnego Klubu Lidera.
Od 2022 r. zostalam zatrudniona w strukturach Poczty
Polskiej Dystrybucji (d. PAUF). Mam wydzielone stano-
wisko w placéwce pocztowej w Plofisku. Zyskatam duzy
wachlarz firm ubezpieczeniowych, jednak Agro Ubezpie-
czenia wciaz jest wiodacg firma w moim portfelu. Ale oczy-
wiscie sprzedaj¢ produkty wszystkich zaktadéw ubezpie-
czen. Poszerzytam swoja wiedzg podczas licznych szkolen.
Chcg dalej sig rozwijaé i by¢ dobrym doradca dla klienta. O

Multiagencija polecajgca: Poczta Polska Dystrybucja

ubezpieczyciel gtowny: Agro Ubezpieczenia
ubezpieczyciel premium: Agro Ubezpieczenia
assistance: Agro Ubezpieczenia, Warta HDI
autocasco/pakiet: Agro Ubezpieczenia, Warta HDI
« mieszkaniowe: Agro Ubezpieczenia, Generali
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/awod agenta
Jest fascynujacy

Z wyksztalcenia jestem biolozka, jednak po 2 latach pracy
w zawodzie, okazalo sig, ze nie czuj¢ powolania do bycia
nauczycielka w szkole. W trakcie poszukiwania nowego
zajgcia, znalaztam ogloszenie o naborze 0séb do branzy
ubezpieczeniowej. Wowczas bardzo duzo méwilo sig, ze
branza si¢ zmienia i rozwija. W ramach rekrutacji trafitam
do Amplico Life. Poznawalam, czym sa ubezpieczenia na
zycie 1 jak funkcjonuja. Po jakims$ czasie zgodnie z polece-
niem kolezanki trafifam do Generali, gdzie pracowatam do
2014 r. W Generali sprzedawalam ubezpieczenia majatkowe
do czasu, kiedy Generali zlikwidowalo oddzial w Olsztynie
1 rezygnowalo z agentéw wylacznych. W kilka os6b zglo-
sitySmy si¢ do agencji Marka Niewiadomskiego. Od 9 lat
prowadzimy swoje biura pod szyldem multiagencji Ultra
Ubezpieczenia. Jak kazda zmiana na poczatku nas przera-
zala, ale w sumie okazala si¢ najwigckszym szczeSciem zawo-
dowym, jakie moglo nas spotkac.

Zawdd agenta jest fascynujacy. Gdy czasem stucham wypo-
wiedzi aktorek, opowiadajacych o mozliwosci przezycia
wielu istnien, myslg, ze jako agentka réwniez zyj¢ zyciem
wielu os6b. Na przestrzeni wielu lat pracy obserwuje losy
moich klientéw, towarzysz¢ im podczas upadkow, ale

Dorota Dzundza-De¢bska : y
Olsztyn < J

1 podczas wzlotdw. Ciesze sig, gdy kupuja nowe mieszkania,
obserwuje¢ narodziny dzieci. Ale przezywam wspdlnie
z nimi takze przykre zdarzenia, kiedy umieraja najblizsi,
gdy dotykaja ich choroby czy utrata majatku. Z jednej
strony kogo$ spotyka nieszczgscie, jednak z drugiej strony
wlasnie wtedy najbardziej widaé sens mojej pracy. Jako
agentka, ktdra nie jest osobiScie dotknigta zdarzeniem,
moge pomo&c klientowi skorzystaé z ubezpieczenia, ktore
wlasnie po to jest.

Podczas sprzedazy ubezpieczen kieruje si¢ przede wszystkim
zakresem oraz tym, zeby cena byla adekwatna do warunkéw.
Na pewno mam tez firmy, do ktérych mam wigksze zaufanie,
czasem wynikajace z dobrych relacji z menedzerem w danym
zakladzie ubezpieczen, cz¢sciej jednak z mojej wiedzy na
temat likwidacji szkdd. Oczywiscie najwigkszy sentyment
mam do Generali. Najlepiej znam réwniez ich produkty
z racji tego, ze pracowatam tam wiele lat. U

Multiagencja polecajaca: Ultra Ubezpieczenia

* ubezpieczyciel gtowny: Generali
« fani, ale dobry: Ergo Hestia, Compensa
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Osoba
od ubezpieczen

Po ukoniczeniu studiéw ponad 15 lat temu, szukajac pracy,
moja uwage zwrdcil rynek ubezpieczeniowo-finansowy.
Wtedy to zdecydowalem si¢ rozpoczaé wspdlprace
z ING Uslugi Finansowe. Pracg¢ wykonywalem w systemie
nienormowanym, a wynagrodzenie zalezne bylo od
wynikéw. Z czasem zaczg¢lo mi jednak przeszkadzaé, ze
klienci oczekiwali innych produktéw, ktérych nie mialem
w ofercie. Potrzebowatem nowych rozwiazan, gtéwnie
w zakresie ubezpieczen na zycie. Odczuwalem brak
elastycznych rozwiazaf, m.in.: petnych uszczerbkéw na
zdrowiu, $wiadczen szpitalnych czy ubezpieczen w wigkszym
zakresie. Klienci skladali réwniez zapytania o ubezpieczenia
majatkowe, ktorych takze nie mogltem im wtedy zaoferowaé.
Poniewaz chcialem si¢ rozwijaé, uméwilem si¢ na spotkanie
z dwezesnym przedstawicielstwem agengji ubezpieczeniowej
na naszym rynku. Po konstruktywnych rozmowach
przeszliémy do dzialania.

Dzig¢ki dotychczasowemu zaangazowaniu w pracg
zdobytem szereg kontaktéw do potencjalnych klientow.
Dzisiaj pozyskuje¢ ich przede wszystkim na zasadzie
polecen. Dla mnie wazne jest, aby méc zaoferowaé im
kompleksowa ochrong. Przedstawiajac rozwiazania
réznych firm, na poczatku sami si¢ uczymy, a z czasem
jeszcze bardziej do nich przekonujemy. Oferuj¢ produkty
ubezpieczeniowe dostgpne w moim portfelu, a potem
czas weryfikuje, ktére z nich si¢ sprawdzily. Nie da si¢
opisaé satysfakcji ptynacej z dobrze wykonanej pracy oraz

Daniel Fronczyk

Kielce = {j ,3\

z poczucia, ze zrobilem to w najlepiej pojetym dla klienta
interesie.

Mozna si¢ poczué profesjonalnym w branzy dzigki wielu
czynnikom. Dla mnie bardzo znaczace sa chwile, w ktérych
to moj klient poleca moja osobg w swoim otoczeniu. Wiem
wtedy, ze nie tylko $wiadcze¢ ustugi na dobrym poziomie,
ale réwniez przekonalem go do siebie. W tej branzy, jak
1 w pracy doradcy, relacje s3 wazne. Tworzymy je juz na
poczatku, ale rozwijamy przez lata. To jest zupelnie inna
satysfakcja, Swiadczaca o wigkszym zaufaniu klienta. Mysle,
ze trzeba tego doSwiadczy(, zeby wiedzied.

Dzi§ mlodym agentom moéwig, ze to jest dobra praca dla
kogos, kto ceni niezalezno$é. Mam duzy wplyw na orga-
nizacj¢ czasu i zakresu wlasnej pracy. Milo jest czué, ze
w oczach moich klientéw jestem ,,osoba od ubezpieczefr”,
ktorej powierzaja swoje sprawy w tym zakresie. U

Multiagencija polecajgca: Alwis & Secura

* ubezpieczyciel gtéwny: Compensa, Warta, Ergo Hestia (majatek),
Warta (majatek, na zycie) Signal Iduna (na zycie)

* ubezpieczyciel premium: Compensa (majatek)

tani, ale dobry: Prevoir

niszowy: Leadenhall (na zycie)

autocasco/pakiet: Compensa, Warta, Ergo Hestia, PZU

mieszkaniowe: Compensa, Warta, Ergo Hestia

MSP: Compensa, Warta
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Empatia, pewnos¢
siebie 1 usmiech

Temat ubezpieczen fascynowal mnie od mtodych lat,
dlatego zdecydowatam si¢ na studia na kierunku ubez-
pieczeniowym. Uwazam, ze zawdd agenta jest przyszlo-
Sciowy, ale praca wymaga duzo cierpliwosci 1 pokory. Agent
powinien si¢ tez odznaczaé pewnymi cechami osobowosci,
bez ktérych trudno mu bgdzie rozmawiaé z klientem. Na
pewno jest to praca dla 0séb otwartych, ktdre lubia bezpo-
$redni kontakt z ludzmi, nie boja si¢ rozmawiaé na rézne
tematy. Czasem nawet bardzo osobiste. Nie odnajdzie
si¢ w tym zawodzie osoba nie§miala. Cechy, ktére zdecy-
dowanie pomagaja w pracy to empatia, pewno$¢ siebie
1 uSmiech.

W 2012 r. dzigki znajomym trafitam do multiagencji
Alwis & Secura. Bardzo cenig t¢ wspdlpracg, poniewaz
uwazam, ze multiagencja bardzo dba o swoich agentow.
Waréd pracownikdw i 0s6b wspdlpracujacych panuje zycz-
liwa, rodzinna wr¢cz atmostera. Czgsto odbywamy takze
szkolenia. Dzigki stalemu poszerzaniu wiedzy mozemy
zapewni¢ wysoki standard obstugi naszym klientom,
zarbwno w przypadku produktéw majatkowych, jak
i zyciowych.

Joanna Fudecka
Warka

Podczas wyboru oferty dla klienta trzeba zwracaé uwagg na
jego indywidualne potrzeby. Dobér ubezpieczyciela zalezy
od tego, co w danym momencie klient chce zabezpieczy¢.
Jezeli posiada duzy majatek, bardzo wazny jest dobry zakres
polisy. Klient, ktéry chee byé obstuzony kompleksowo, zwraca
mniejszg uwagg na ceng. Z kolei dla mnie liczy si¢ réwniez
kontakt i relacja z menedzerem z konkretnego zaktadu ubez-
pieczen. Jest to o tyle istotne, ze chcg mieé pewnosé, ze
klient nie zostanie pozostawiony bez pomocy, gdy bedzie mu
potrzebna. Wigksze przypisy sprzedajg dla tych ubezpieczy-
cieli, z ktérych menedzerami mam bardzo dobry kontakt.
Zatem relacja z menedzerami z poszczegblnych zakladow
w jakims§ stopniu wplywa na sprzedaz ich produktéw. 4

Multiagencja polecajaca: Alwis & Secura

ubezpieczyciel podstawowy: Warta

ubezpieczyciel premium: Warta, PZU
autocasco/pakiet: Compensa, Warta, Generali, PZU
mieszkaniowe: PZU, Compensa, Warta, Wiener
MSP: Wiener, Warta
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Niezaleznosc,
czas | zespot

Tak jak wigkszo$¢ osdb, do branzy ubezpieczeniowej
trafitem przypadkiem. W 1999 r. podczas studidéw rozpo-
czatem pracg na rzecz PTE PBK Orzel, byt to tak zwany
II filar reformy emerytalnej. Przez 11 lat aktywnej sprze-
dazy wspodlpracowatem z wieloma podmiotami z tego
rynku. Rozpoczatem takze sprzedaz ubezpieczenn majatko-
wych 1 zyciowych. Ten okres byl dla mnie czasem wytg-
zonej edukacji, poznatem wtedy wielu wspanialych ludzi.
Wyjazdy integracyjne, setki przegadanych godzin i duza
dawka optymizmu pozwolily mi budowaé dobre zespoly
sprzedazowe.

Po zamknigciu akwizycji OFE rozpoczalem sondowanie
rynku, a w 2014 r. postawiliSmy na rozwdj multiagencji
obstugujacej ubezpieczenia na zycie, majatkowe oraz
osobowe. WprowadziliSmy narz¢dzia utatwiajace obstuge
klienta i postawiliSmy na rozwdj organiczny. W swojej
historii wspélpracowalismy z kilkoma multiagencjami,
takimi jak DCU, Conditor czy LGK, jednak zawsze
w pierwszej kolejnosci pukalismy do drzwi samych ubez-
pieczycieli. Dzi§, przy dobrej pozycji wyjsciowej, umow
bezposrednich mamy 95%.

W zawodzie agenta mlodzi ludzie bgda zawsze. Jesli kto$
chce zaczaé przygodg z ubezpieczeniami i nie boi si¢
wyzwaf, szybko zobaczy, ze ta praca daje duza niezaleznosé
1 satysfakcjg, a nastgpnie godziwe zarobki. Determinacja

L/
X :
Konrad Grzeszczuk )

Lubin .“"jf\,&_“/

-

1 wytrwalo$¢ to klucz do sukcesu w branzy ubezpie-
czeniowej. Drugim czynnikiem, ktéry moze przekonaé
mtodych ludzi do tego zawodu, sa spotkania i wyjazdy
szkoleniowe. Uwazam, ze perspektywa niezaleznoSci,
wolnego czasu (ktdry jest dzisiaj bardzo wazny), a takze
mozliwo$¢ spotkania si¢ z innymi agentami z calej Polski —
to wszystko zache¢ca do pracy w tym zawodzie.

Obecnie mamy nowe wyzwania, takie jak wejscie na rynek
zakupowy os6b korzystajacych z urzadzenh mobilnych,
nickoniecznie odwiedzajacych biura ubezpieczenr. Poja-
wienie si¢ modeli j¢zykowych opartych na sztucznej inte-
ligencji (ChatGPT) oraz rézne pomysty regulatoréw, ktdre
nickoniecznie ida w parze z rzeczywistoscia.

Osobiscie zawsze staram si¢ widzie¢ w otaczajacym nas
Swiecie nowe mozliwosci, a nie zagrozenia. Dlatego przed
nami rok intensywnej pracy, w ktérym mocniej wcho-
dzimy w bycie online, budujemy nows strong interne-
tows, a przede wszystkim wzmacniamy sprzedaz w biurach
stacjonarnych. U4

« fani, ale dobry: TUZ

- autocasco/pakiet: Warta, PZU, Ergo Hestia, Compensa; TUZ

- mieszkaniowe: Compensa, TUZ, PZU, Ergo Hestia, Warta, Uniga
na zycie: Compensa, Signal Iduna, Generali, Ergo Hestia, PZU

« MSP: Compensa, Warta, Ergo Hestia, PZU, Wiener, Uniga, Generali
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BEATA GUT

Dbam o opinie

Branza ubezpieczeniowa to branza dla ludzi ambitnych,
ktérzy chea sig stale rozwijaé. Jezeli jednak kto$ liczy na
to, ze z dnia na dzien bgdzie zarabial duze pienigdze — jest
w bledzie. Gdy otrzymalam swoje pierwsze wynagrodzenie,
koszty przewyzszaly zyski. Wtedy zrozumialam, ze muszg i$¢
do przodu. Wykorzysta¢ swoja wiedzg z zakresu marketingu,
promocji, zdobyta podczas studiéw. Wiedzialam, ze nie mogg
si¢ poddaé. Zaczg¢tam aktywnie prowadzié¢ profile na Face-
booku oraz Instagramie. Odbywatam tez wiele szkolen.

Osoby chcace pracowaé w ubezpieczeniach, powinny
zaczaé od szkolen, zeby wiedzied, jak si¢ kontaktowaé
z klientami, jak dzialaja media spotecznosciowe i w jaki
sposob je wykorzystaé. Bo ¢4z z tego, ze znamy na pamigé
ogdlne warunki, jesli nie jesteSmy w stanie przedstawié
ich klientowi w taki sposdb, zeby je zrozumial. Przede
wszystkim trzeba méwic jezykiem korzysci, a nie skupiaé
si¢ wylacznie na tym, zeby klient kupit ubezpieczenie.

Wspdlnie z setka agentéw z calej Polski, podj¢lismy pewna
inicjatywe¢. W ubieglym roku wydaliSmy ksiazke ,Jak
sprzedawad ubezpieczenia. 100 historii agentéw ubez-
pieczeniowych”. Na lamach publikacji wymieniamy sig
doswiadczeniem. Kazdy ze stu agentéw ma swoj rozdzial,
w ktérym opisuje, dlaczego zostal agentem Kazdy opisat
swoja histori¢. T¢ ksiazke polecitabym miodym ludziom,

Beata Gut
Konskie

ktdrzy chea rozpoczaé pracg w zawodzie agenta, poniewaz
zawiera praktyczne informacje, m.in. jak si¢ promowac,
zeby odnie$é sukees.

Ja np. codziennie zamieszczam material w mediach
spolecznosciowych. Rolkeg czy film, w ktérym informuje
klientdéw o wartosci, jaka daje konkretne ubezpieczenie.
Dzigki temu wielu klientdéw wie, o czym musi pamigtad,
chcac kupi¢ autocasco, a o czym, gdy chce kupié ubezpie-
czenie domu. Kolejng wskazéwka dla miodych agentow jest
to, by dbali o pozyskanie opinii. Proszg klientéw o infor-
macjg, jaka warto$¢ dla nich wniosla wizyta u mnie. Dzisiaj
mam ponad 200 takich opinii, ktére zostaly zauwazone
przez Top100 (tworcg rankingu Top100 of Poland) — firmg
monitorujacy liczbg rekomendacji w sieci. Tym samym
znalazlam si¢ wéréd 100 najlepszych agentéw w Polsce ze
wzgledu na liczbe opinii. 1

Multiagencja polecajaca: RGB

* ubezpieczyciel gtowny: Warta

« ubezpieczyciel premium: Warta, Compensa, PZU
* autocasco/pakiet: Warta

» migszkaniowe: Warta

» MSP: Warta
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/aczetam niepozornie
od stazu

Studiowatam ekonomig i szukatam zaj¢cia, ktére bedzie
zwigzane z moim zawodem. W tym czasie Phinance orga-
nizowalo nabér na staze. Zacze¢lam wige niepozornie —
od stazu, natomiast bardzo szybko poczutam, ze jest to
miejsce, w ktérym chcg zostaé na dluzej. Dzisiaj od tego
czasu minglo juz 5 lat i weigz mam duza satysfakeje z wyko-
nywanej pracy. Phinance jest takim miejscem, w ktérym
czlowiek si¢ nie zatrzymuje. Firma oferuje bardzo wiele
Sciezek rozwoju. Z jednej strony sa to Sciezki menedzerskie,
z drugiej sprzedazowe, lub w zakresie produktéw, ktére
mamy w ofercie. S3 to ubezpieczenia majatkowe, programy
inwestycyjne, ubezpieczenia na zycie oraz kredyty.

Przy doborze produktéw dla klienta zdecydowanie na pierw-
szym miejscu stawiam na jako$¢ i zakres. Poniewaz wtedy
jestem w stanie realnie pomdc klientom. Réwnie wazny
jest takze kontakt z zakladem ubezpieczen, czyli wspolpraca
z koordynatorami. Jezeli klient potrzebuje niestandardowych
warunkdw, zmian w zakresie ubezpieczenia, lub dodatko-
wych klauzul, zawsze staram si¢ poméc 1 negocjowaé odpo-
wiednie warunki. Poza menedzerami sg infolinie, gdzie mozna
otrzymacé wsparcie w zakresie produktowym.

Najczgsciej sprzedajg ubezpieczenia na zycie. To moja
ulubiona cz¢$¢ pracy. Natomiast jestem doradca pracujacym
na wielu poziomach — zajmujg si¢ réwniez ubezpieczeniami
majatkowymi oraz ubezpieczeniami inwestycyjnymi.

W pracy bardzo mocno stawiam na to, zeby budowa¢ relacje
z klientem oparte na zaufaniu oraz empatii, aby klient mogt

§
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zwrécié si¢ do mnie z kazda nawet nielatwa sprawa i nie
bal si¢ méwié wprost o swoich obawach, bo wtedy jako
doradca, b¢d¢ mogta znalezé odpowiednie rozwigzania.
We wspdlpracy z klientami stawiam réwniez na edukacje,
u$wiadamianie zagrozen, abySmy mogli stworzyé¢ odpo-
wiednie 1 indywidualnie dopasowane rozwiazania.

Jeden temat bardzo zapadt mi w pamigé. Najpierw pozy-
skalam klienta na ubezpieczenie majatkowe, a péZniej
pracujac z nim, konsekwentnie poruszatam potrzeby
ubezpieczenia na zycie. Przez 2 lata nasza wspolpraca
opierala si¢ gléwnie na ubezpieczeniach majatkowych, az
w koncu klient zdecydowat si¢ réwniez na ubezpieczenie
na zycie 1 zaledwie po kilku miesiacach od tego momentu
ulegt wypadkowi, ktéry sprawil, ze do tej pory klient jest
niezdolny do pracy. Dzigki ubezpieczeniu jego rodzina ma
pieniadze na leczenie. Cieszg si¢, ze klient zdazyl si¢ w porg
ubezpieczy¢. Dzi§ jest mi bardzo wdzigczny, a ja mam
satystakcje, ze dzigki mojemu uporowi 1 konsekwencji —
otrzymal pomoc. U

Multiagencja polecajaca: Phinance

« autocasco/pakiet: Ergo Hestia, Warta

* mieszkaniowe: Ergo Hestia, Warta

« MSP: Ergo Hestia, Warta, PZU

« ubezpieczenia na zycie: Ergo Hestia, Prudential,
Nationale-Nederlanden
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Trzeba mieC
szczescie do ludzi

Do branzy ubezpieczeniowej trafitam przez przypadek. Po
dziewigciu latach pracy na poczcie potrzebowatam zmiany.
Ogloszono wtedy nabér na stanowisko bankowo ubezpie-
czeniowe — za namows mojej dwczesnej pani kierownik,
postanowitam sprébowaé. Do dzi§ jej za to dzigkujg.
W 2007 r. uzyskalam uprawnienia. Przez trzy kolejne lata
pracowatam w innej placéwce pocztowej, sukcesywnie
zwigkszajac liczbg klientéw. Dwa lata p6Zniej wygratam
konkurs organizowany przez MTU. Pamigtam, ze ubez-
pieczenia sprzedawatam catymi dniami — az do wieczora,
po godzinach. Nagroda za pierwsze dwa miejsca byla
wycieczka do Egiptu, ja zajgtam trzecie. Szczg¢Scie mnie
jednak nie opuszczato — jeden ze zwycigzcOdw zrezy-
gnowal, co umozliwito mi wyjazd. Do wycieczki zostato
mato czasu, a ja nie posiadatam nawet paszportu. Tym
razem inna pani kierownik popchngta mnie w dobrym
kierunku — przekonata mnie, ze dam rad¢ uzyskaé¢ doku-
ment w ciagu dwbéch tygodni i faktycznie si¢ udato.
W Egipcie poznatam Leszka Gutkowskiego, przyszlego
prezesa Diamond Finance, z ktérym p6Zniej nawiazatam
wspblpracg.

W 2010 r. zdecydowatam si¢ odej$¢ z poczty, otworzyé
wilasna dzialalno$¢ 1 podjaé¢ wspotpracg z Diamond Finance.
Poczatki okazaly si¢ tatwiejsze, niz myS$lalam. Miatam juz
baz¢ swoich klientéw, a w zdobywaniu nowych pomagal
mi maz — roznoszac ulotki i polecajac moje biuro swoim

Anita Kolas j‘ s
Kostrzyn Wielkopolski EL T
A

znajomym. Przez trzy lata pracowatam w swoim miesz-
kaniu. W 2013 r. za namowa mg¢za wynaj¢tam lokal,
w ktérym dziatam do dzis. W 2016 r. dofaczyta do mnie
corka, a w 2022 kuzynka. Twworzymy zgrany zespdt, bardzo
dobrze nam si¢ razem pracuje. Pozytywna atmosferg
moze poczu¢ kazdy, kto nas odwiedza. Lubimy rozma-
wiaé z klientami. Zgodnie uwazamy, ze to wlasnie dobrze
poprowadzona rozmowa jest kluczem do doboru najbar-
dziej dopasowanego produktu dla danej osoby. Kazdy
klient jest inny, ma réznorodne wymagania i do kazdego
trzeba podchodzi¢ indywidualnie. Wybér odpowiednich
polis zdecydowanie ulatwiaja nam réwniez narzg¢dzia
udostgpniane przez Diamond Finance. Na przyktad dzigki
poréwnywarce DFS24 mozemy szybko przedstawi¢ oferty
komunikacyjne i oferty ubezpieczeni na zycie dla klientdw
indywidualnych.

Kazdy krok, kazda decyzja, ludzie spotkani po drodze,
doprowadzily mnie dokladnie tu, gdzie dzi§ jestem
1 kazdego dnia niezmiennie cieszg si¢ moja praca. 4

Multiagencja polecajgca: Diamond Finance

« ubezpieczyciel tani podstawowy: wedtug porownywarki DFS24
ubezpieczyciel premium: Ergo Hestia, PZU, Generali, Warta
tani, ale dobry: Wiener

- mieszkania: Generali, Warta, Wiener
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Wiem, ze mam
nastepce

Pomyst na ubezpieczenia to poczatek 2015 r. Po rozmowie ze
szwagrem, ktory zajmowat si¢ ubezpieczeniami, pomyslatem,
ze tez mogltbym sprobowaé. Odbylem potrzebne szkolenia,
uzyskalem dostepy i tak si¢ zacz¢to. Bylem nowy i praca tez
byta zupetnie inna od tego, co dotad robilem. Pracowatem
kilkanascie lat, na prywatnej stacji paliw. Niewiele ma to
wspdlnego z ubezpieczeniami, wigc na poczatku trudno
mi byto wejs¢ w rytm pracy, zmieni¢ sposob mySlenia. Nie
mialem réwniez zadnej bazy klientow, ale znatem mnéstwo
0s6b, ktore codziennie obstugiwaltem. Klienci stacji to byt
przekrdj spoleczenstwa. Postanowilem to wykorzystaé.
Z czasem zauwazylem, ze jest oddzwigk mojej pracy. Jednak
przez pierwsze 3 lata byla to tytaniczna praca.

Do dzisiaj pamigtam swoja pierwsza polisg, zawarty
w lipcu 2015 r. w Link4. Pamigtam, ze bardzo dtugo spraw-
dzalem, czy okres ochrony i dane pojazdu sa prawidlowo
wpisane. PéZniej wiele rzeczy robi si¢ odruchowo, ale t¢
pierwsza pamigtam doktadnie. Od poczatku wspdlpracuje
z multiagencja Asist. Sprawdzila si¢ formuta wspolpracy
zaproponowana przez Asist. Doceniam wsparcie meryto-
ryczne 1 mentalne dedykowanego na state opiekuna.
Zawbd agenta to praca nad budowaniem wlasnej
marki, wyksztalceniem umiejgtnosci przekonywania do
siebie ludzi. Po 3 latach otworzylem stacjonarne biuro

Ryszard Kuczynski . y
Kostrzyn < 4

ubezpieczeniowe. W migdzyczasie dotaczyt do mnie syn,
ktdry po ukonczeniu Sredniej szkoty szukat zatrudnienia.
To dla mnie ogromna satysfakcja, ze syn poszedt w moje
§lady. Przekazalem mu swoj sposdb myslenia 1 dzi§ pracu-
jemy razem. Prowadzimy dwa biura. Gdy rozmawiamy
o ubezpieczeniach, syn ma inne spojrzenie niz ja, co wynika
z r6znicy pokolen. Ale uwazam, ze w dobie szybko zmie-
niajacych si¢ realiéw branzy ubezpieczeniowej, zmieniaja-
cych sig¢ potrzeb warto postuchaé mtodego pokolenia. Dzi$
wiem, ze mam nast¢pce.

Sprzedajac np. OC komunikacyjne, zwracam uwagg na
sktadke, bo najczgsciej klient sugeruje si¢ cena. Natomiast
w przypadku ubezpieczenn dobrowolnych, najwazniejszy
jest zakres ubezpieczenia oraz likwidacja szkody. Nie bez
znaczenia jest dobra relacja z menedzerem sprzedazy, ma
ona ogromne znaczenie we wsparciu sprzedazy. 1

Multiagencija polecajaca: Asist

* ubezpieczyciel podstawowy: Uniga, Warta, Ergo Hestia, PZU, Link4
« ubezpieczyciel premium: Allianz, Generali

« tani, ale dobry: Link4, Uniga

« autocasco/pakiet: Uniga

= mieszkaniowe: Warta, Link4
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Allianz ()

MATERIAL PARTNERA

Postaw na Alllanz

Uwielbiam wspotprace z agentami

Od marca dolaczylem do zespotu Allianz.
W zarzadzie odpowiadam za majatkowe
kanaly dystrybucji, w ktérych agencyjna sie¢
wylaczna i multiagenci odgrywaja kluczowa
rol¢. Cieszg sig, ze bed¢ mogt wykorzystaé
moje doswiadczenie w rozwoju rynkowe;j
pozycji Allianz w Polsce.

Zdecydowalem si¢ postawi¢ na Allianz, bo
mocno wierz¢ w ogromny potencjal tej silnej,
rozpoznawanej w calym §wiecie marki 1 atuty
stabilnej organizacji skupionej na doskonalej
obstudze klienta i poSrednikéw.

Czolowa firma ubezpieczeniowa z szeroka
oferty produktowa winna dynamicznie
poprawiaé swoja obecnosé w kazdym kanale
dystrybucji. Strategia dalszego rozwoju
w kanale multiagencyjnym na pewno bgdzie

kontynuowana. OsobiScie mocno doceniam i szanuj¢ mocna
1 wciaz rosnacy pozycjg tego kanatu w sprzedazy ubezpieczein

zar6wno majatkowych, jak i na zycie.

ADAM MOCZYDLOWSKI
czfonek zarzadu TUIR Allianz Polska S.A.

Uwielbiam wspdlpracowaé z agentami. Podzi-
wiam ich jako przedsi¢gbiorcéw osiagajacych
sukcesy w niezwykle wymagajacym i konku-
rencyjnym otoczeniu rynkowym. Zawsze
bardzo wysoko stawiajg poziom oczekiwan
dotyczacych wspdlpracy z zakltadem ubez-
pieczen. Konsekwentna realizacja wspdlnie
wypracowanych z partnerami zmian jest
kluczem do osiagnigcia sukcesu i dodatkowo
daje wiele satysfakgji.

Kontynuacja i rozwdj programu ,,Postaw
na Allianz” pozwoli nam by¢ blisko part-
nerdw, rozumie¢ ich potrzeby i decydowaé
o najwazniejszych zmianach i usprawnieniach
ulatwiajacych wspodlpracg i dynamizujacych
wzrost biznesu. Wspdlnie z calym zespolem
stawiamy sobie umacnianie pozycji Allianz

w kanale multiagencyjnym za cel priorytetowy.
Wierzg, ze nasze dzialania zostang docenione przez naszych part-

neréw, ktérych juz dzi§ zachgcam, by postawié na Allianz. 4

Postaw na Allianz - to program dziatan realizowany
przez Allianz Polska od jesieni 2023 roku,
ktorego celem jest intensyfikacja wspotpracy
z multiagencjami.

Wspolnie z multiagencjami, Allianz przygotowat
dostosowane do ich potrzeb dzialania, ktére zapo-
znaja agentéw z mocnymi punktami oferty firmy, i zachg¢caja do
szerszego uwzgledniania ubezpieczen Allianz w ofertach przed-
stawianych klientom.

Od kilku miesigey trwaja spotkania w cyklu Allianz Days, konfe-
rencje, wizyty w placowkach, konkursy i quizy. Uczestniczymy
tez w regionalnych 1 lokalnych spotkaniach organizowanych przez
multiagencje.

Przedstawiamy konkretne atuty naszych ubezpieczen, ktére sa
wazne w codziennej pracy multiagentéw z klientami. Stuchamy
tez sugestii naszych partneréw i wdrazamy zmiany ulatwiajace ich

RULTANZ

pracg, a w §lad za tym zwigkszajace obecnos¢ ubezpie-

czen Allianz w tym waznym kanale sprzedazy.

Najwazniejsze inicjatywy ostatnich miesigcy:

* Dni Allianz w ASF Premium i ASIST - duze
wydarzenia angazujace kilkadziesiat placowek
multiagengji.

Sniadanie z Superpolisa — miclismy okazje spotkaé si¢

z 600 agentami w trakcie jubileuszowych eventéw w Katowi-

cach, Gdansku, Lodzi, Krakowie, Wroctawiu oraz w Warszawie.

Spotkania regionalne z menedzerami i agentami Unilink.

Uczestniczymy w cyklu spotkari CUK i Partnerzy, ktory potrwa

do czerwca 2024 roku.

Systematycznie bierzemy udzial w spotkaniach Dyrekgji Krajo-

wych OVB Polska.

Jednoczes$nie odwiedzamy placowki wielu lokalnych multiagencii

w calej Polsce.
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UBEZPIECZENIA

Produkt — czyli
wartosc dla klienta

Gdy bylam zatrudniona jako pracownik fizyczny, pojawila
si¢ mozliwo$¢ odbycia stazu organizowanego przez urzad
pracy w jednej z firm ubezpieczeniowych. Bardzo chcialam
zmieni¢ pracg na biurows. Skorzystatam wigc z tej mozli-
wosci 1 zdobylam tym samym swoje pierwsze doswiad-
czenie w branzy ubezpieczeniowej. Po stazu zdecydowalam
si¢ otworzy¢ wlasng dzialalnos$é gospodarcza. Jednak, aby to
zrobié, musiatam znalez¢ rozwiazanie, ktére mi to umoz-
liwi, poniewaz nie mialam $rodkéw wiasnych. Ergo Hestia
realizowala wtedy program wspierajacy mlodych agentéw,
w ramach ktdrego ubezpieczyciel doptacal za kazdy miesiac
pracy. Tak rozpocz¢lam pracg na wylacznosé jako agent
Ergo Hestii. Sukcesywnie budowatam portfel z klientéw.
Jednak po jakims§ czasie okazalo sig, ze praca na wylacz-
nos$¢ mnie ogranicza, poniewaz nie mam szerokiej oferty
dla klientéw 1 tym samym nie jestem w stanie utrzymac
portfela. Wtedy postanowilam poszukaé multiagencji,
z ktéra nawiaz¢ wspolpracg. Zalezalo mi, aby wspodtpra-
cowac z lokalng agencja, ktora bgdzie najblizej mojej miej-
scowosci. I w ten sposéb nawiazatam wspdlpracg z VIVZ,
dzisiaj RCU. To bylo strzal w dziesiatke¢! Udato mi sig
wybrac najlepsza agencj¢. Miatam szeroka oferte dla klienta
i produkty wszystkich zakladéw ubezpieczenn w portfelu.

Magdalena Kurzawa

Brzeszcze h [ }% | /

Dodatkowo dostep do narze¢dzi pozwalajacych na szybkie
wyliczenie ofert. RCU oferuje bardzo szerokie wsparcie dla
agenta rowniez w zakresie marketingu w mediach spolecz-
nosciowych. Doceniam réwniez dialog z agentem oraz
mozliwosci rozwoju.

Najbardziej lubi¢ sprzedawac polisy na zycie, ale sprzedaj¢
wszystkie ryzyka. Jezeli doradzam ubezpieczenie domu, to
w najszerszym mozliwym zakresie, jezeli komunikacyjne to
réwniez dostosowuj¢ jego zakres do potrzeb klienta. Zawsze
omawiamy szczegblowo kazdy produkt. Ubezpieczenia na
zycie sprzedaj¢ gléwnie w Compensie 1 Ergo Hestii. Zawsze
na pierwszym miejscu jest produkt, czyli warto$¢ dla klienta.
Do waznych czynnikéw decydujacych o wspdlpracy z danym
ubezpieczycielem zaliczylabym réwniez kontakt z mene-
dzerem i jakos¢ obstugi klienta przez dany zaklad ubezpie-
czen w przypadku wystapienia szkody. 1

Multiagencija polecajaca: RCU

« ubezpieczyciel podstawowy: Warta, Ergo Hestia, PZU
* ubezpieczyciel premium: Ergo Hestia

tani, ale dobry: Warta

* ubezpieczyciel niszowy: Lloyd’s
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Jestem
fanem zakresu

Doswiadczenie w branzy ubezpieczeniowej zaczatem
zdobywac stosunkowo niedawno, bo od 10 lat. Weze$niej
pracowalem w korporacji farmaceutycznej. Przyszed! czas,
ze postanowilem znalez¢ pracg, w ktérej nie bedg od nikogo
zalezny. Jesli zdobedg klientéw, otrzymam wynagrodzenie,
ale nie wiaza mnie zadne uklady korporacyjne. Zdecydo-
walem, ze sprébuj¢ najpierw w segmencie zyciowym, jako
agent wylaczny w Unum (d. Pramerica). Po jakim§ czasie
stwierdzitem, ze ze wzgledu na szersza i kompleksows
oferte dla klientdw najlepszym rozwiazaniem bedzie wspol-
praca z multiagencja. Wybralem Superpolisg, z ktéra wspol-
pracuj¢ do dzi$ 1 z kazdym miesiacem jest coraz lepiej.
Wiem, ze dobrze wybralem. Osoby, z ktérymi wspdtpra-
cuj¢ na co dzien, czyli moja pani dyrektor Agnieszka czy
osoby w centrali s3 po prostu nieocenione (zaréwno jezeli
chodzi o wiedzg z zakresu naszej branzy, jak 1 w codzien-
nych kontaktach). Decydujac si¢ na ten zawdd, trzeba
pamigtaé, ze sprzedaz polis to nie jest fatwa praca. Trzeba
by¢ wytrwalym 1 ciagle si¢ uczyé. Waznym elementem
w budowaniu portfela jest réwniez jego dywersyfikacja.
Wiadomo, ze jak niemal kazdy agent, ubezpieczam samo-
chody, ale mam réwniez inne, niektére do$¢ specyficzne,
ubezpieczenia w swoim portfelu. Jednym z ciekawszych
przedmiotdw, jaki udato mi si¢ ubezpieczyé, jest bunkier
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z czaséw Il wojny $§wiatowej. Takie niestandardowe ubez-
pieczenia oferuje PZU. Jestem réwniez fanem wszelkich
ubezpieczen turystycznych, wyjazdowych.

Moim przestaniem dla oséb cheacych si¢ zajaé praca
w branzy ubezpieczeniowe]j jest: jesli nie masz tysiqca
kontaktow w ksigzce telefonicznej, nie mysl o ubezpieczeniach.
Wiadomo, ze budowanie bazy zaczyna si¢ od rodziny
1 znajomych. Statystyka pokazuje, ze wigkszos¢ albo juz ma
swojego agenta, albo po prostu nie chce si¢ ubezpieczy¢.
Trzeba zalozy¢, ze w 10% uda nam si¢ sfinalizowaé trans-
akgje. Jesli mamy 100 kontaktéw, tatwo policzyd, na ile polis
realnie nam si¢ one przetoza.

Jestem fanem zakresu przede wszystkim. Jest on w mojej
ocenie najwazniejszy. W przypadku OC komunikacyjnego
liczy si¢ réwniez cena oraz marka ubezpieczyciela. 90%
moich klientéw wychodzi z assistance samochodowym.
Uwazam, ze jest ono wazniejsze niz NNW. Wypadkéw nikt
nie powoduje §wiadomie, a samochody si¢ psuja. 4

Multiagencija polecajaca: Superpolisa
« ubezpieczyciel gtowny: PZU, Ergo Hestia, Warta, Wiener

« premium: Generali, Allianz
« tani, ale dobry: Warta, Ergo Hestia, Wiener
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Irzeba by¢ uczciwym
wobec klienta

Pracowalam w spélce Poczta Polska w latach 2003-2007,
kiedy powstawaly tzw. lady bankowe. Po kolejnych 3 latach
powstato Biuro Ustug Finansowych oraz Pocztowe Strefy
Finansowe, czyli stanowiska wydzielone do sprzedazy
produktéw finansowych. Wtedy kierownictwo uznalo, ze
moglabym si¢ rozwijaé w obszarze oferowanych uslug.
Poczatkowo podchodzitam do tej zmiany sceptycznie, ale
szybko zauwazytam nowe mozliwosci 1 ostatecznie zdecy-
dowalam si¢ podjaé wyzwanie. Okazalo sig, ze sprzedaz
byla dla mnie czym$ naturalnym. Oczywiscie praca
z ludZmi jest bardzo wymagajaca, ale pozytywne chwile
rekompensuja mi ten trud. Od 2022 r. pracuj¢ w struktu-
rach Poczta Polska Dystrybucja. Mam szczg¢Scie, ze robig
to, co lubig.

Kazdego cztowieka w zyciu spotykaja rézne sytuacje,
a dobry doradca powinien je umicjgtnie wykorzystywaé
1 pokazywa¢ ludziom szansg zabezpieczenia wlasnych inte-
reséw, zdrowia 1 zycia — swojego 1 bliskich, w taki sposéb,
by otrzymaé realna pomoc, gdy zajdzie taka potrzeba.
Jednym z momentéw, ktére spowodowaly wzrost §wiado-
moéci ludzi na temat zagrozen, byla pandemia. Dzisiaj mam
satystakcjg, bo wykorzystatam ten czas, zeby u§wiadomié
klientom co moze si¢ wydarzy¢ i jak wazne jest ubezpie-
czenie w momencie zdarzef, na ktére nie mamy wplywu.

Nigdy nie sprzedaj¢ produktu cena. Zadna osoba, ktora
przychodzi do mnie, nie wychodzi po kilku minutach.
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Uwazam, ze przede wszystkim trzeba byé uczciwym
wobec klienta, dlatego zawsze skrupulatnie badam potrzeby
klienta i staram si¢ dopasowa¢ produkt, po ktéry przyszedt.
Przedstawiam zakres danej polisy, ale to klient wybiera.
Jezeli uwaza, ze co§ wychodzi za drogo, woéwczas pytam,
czy staé go na to, zeby z czego$ zrezygnowaé. Uczciwa
rozmowa buduje zaufanie klienta do agenta, a ja wiem,
ze on jest naprawdg zaopickowany. Np. klient ubezpiecza
samochéd 1 nie chce zdecydowac si¢ na zakup assistance
czy NW, poniewaz: tylko zawozi i odbiera dzieci do szkoty.
Kiedy u$wiadomig¢ mu, ze zawsze moze doj$¢ do wypadku
w czasie podrézy do szkoly czy ze szkoly, trudno mu zrezy-
gnowa¢ z dodatkowych produktdéw, poniewaz nie chce
naraza¢ dzieci. W sprzedazy ubezpieczen kierujg si¢ przede
wszystkim dobrem klienta. Wazny jest dobry produkt czy
opicka menedzera, ale zawsze wybiorg tego ubezpieczy-
ciela, ktéry oferuje lepsze rozwiazanie dla klienta. 0

Multiagencija polecajaca: Poczta Polska Dystrybucja

« ubezpieczyciel gtowny/podstawowy: Agro Ubezpieczenia
* ubezpieczyciel premium: Ergo Hestia, Warta

« tani, ale dobry: MTU, Agro Ubezpieczenia

« autocasco/pakiet: Warta, PZU, Ergo Hestia

« mieszkania: Agro Ubezpieczenia, Generali

» MSP: Warta, Ergo Hestia
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Kompleksowa oferta
dla klientow

Od lat pracuj¢ w branzy bankowej, zajmuje si¢ obstuga
kredytow. W zwiazku z tym, ze klienci zgtaszali potrzebe
zakupu ubezpieczeni podczas procesu udzielania kredytow
mieszkaniowych, zdecydowalam si¢ rozszerzyé ofertg biura
o ubezpieczenia, zeby méc obstugiwaé klientdw w ocze-
kiwanym przez nich zakresie. Jednocze$nie firma stala
si¢ rodzinna, poniewaz to mdj maz zajmuje si¢ obstuga
klientdw przy sprzedazy ubezpieczenr komunikacyjnych. Ja
dodatkowo jestem rzeczoznawca majatkowym. Wspdlnie
oferujemy zatem kompleksowa obstugg, prowadzac biuro
od 6 lat.

Ubezpieczenia to zupelnie inne produkty niz kredyty.
W branzy finansowej czlowiek jest przyzwyczajony, ze
zawsze trzeba by¢ elastycznym 1 przygotowanym na
zmiany. Sektor ubezpieczenn w ostatnich latach pokazal, ze
jest to branza, ktora bedzie dzialaé niezaleznie od wszyst-
kiego. Chociazby przez to, ze jest regulowana ustawowo
w zakresie OC ppm. Jednak wzrost zainteresowania
widoczny jest réwniez w zakresie ubezpieczen na zycie od
momentu pandemii.

Klient najcz¢sciej kieruje si¢ cena. Dzicje si¢ tak dlatego,
ze rézne osoby maja odmienne doswiadczenia w zakresie
likwidacji szkdéd w poszczegdlnych firmach. Zdarza sig,

Marlena Lewkowicz 3
Biatystok fir
»

ze dwobch klientéw miato zupelnie inaczej zlikwido-
wana podobna szkod¢ w tym samym zakladzie ubezpie-
czen, dlatego uwazam, ze to cena wciaz jest decydujacym
kryterium. Z kolei dla mnie podczas obstugi, jezeli chodzi
o szybko§¢ wygenerowania propozycji dla klienta, wyli-
czenia skladki, zdecydowanie najwazniejszy jest system
sprzedazowy. Istotne jest réwniez wsparcie menedzera po
stronie ubezpieczyciela.

W multiagengji, z ktéra wspotpracowatam, zachodzilo duzo
zmian, ktére mi nie odpowiadaly. Postanowitam sprébowac
z multiagencja Harpie & Orly Sprzedazy. A poniewaz
znalam prezesa Daniela Palaka, postanowilismy podjaé
wspolprace na zasadzie préoby dla obu stron. Ta préba
okazala si¢ powyzej oczekiwan. Harpie & Orly Sprzedazy
wyprzedaja nasze oczekiwania, jesli chodzi o jako§¢ wspol-
pracy. Oprocz narzedzi, stowem klucz jest wsparcie, ktore
multiagencja zapewnia w 100%. 4

Multiagencija polecajaca: Harpie & Orty Sprzedazy
« tani, ale dobry: Uniga

« autocasco/pakiet: Uniga, Warta, PZU, Ergo Hestia, Link4
» MSP: Uniga
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Stabilnie,
bezpiecznie
1SC do przodu

Model pracy, ktéry u mnie funkcjonuje, wynika z mojej
filozofii zyciowej, ze bezpiecznie jest staé na dwdch
nogach. Jak jedna boli, to mozna si¢ wesprze¢ na drugiej.
Najlepiej jest oczywiScie wtedy, jak obie dobrze funk-
cjonuja 1 poprawnie dziataja. Wtedy mozna stabilnie,
bezpiecznie 1§¢ do przodu, obra¢ jaki$ kierunek 1 wyzna-
czy¢ cel, do ktdrego si¢ dazy. Dlatego zdecydowatem sig
na wspolpracg z dwiema multiagencjami.

Praca agenta to nie jest model jak np. w FMCQG,
gdzie prowadzac sklep spozywczy, mozna kupié
towary w hurtowni, ktéra sami wybierzemy, bo ma
lepszy asortyment, lepsza ceng, obstugg, lepsze rabaty,
lepszy parking itd. Méwimy o ubezpieczycielach, do
ktérych mamy dost¢py przez multiagencje, z ktérymi
wspoélpracujemy.

Gdyby doradca ubezpieczeniowy chciat wykonywaé
wszystkie obowiazki samodzielnie, myslg, ze zabraktoby
mu czasu na faktyczna pracg i sprzedaz ubezpieczen.
Poniewaz wymogi zwiazane z IDD, RODO, wszystkie
uwarunkowania unijne czy krajowe, relacje z zaktadami
ubezpieczeni, ich wymogi, obowiazki, ktére sa na nas
scedowane — zabieralyby dzisiaj wigkszo$¢ czasu prze-
znaczonego na obstugg klienta. Nie wyobrazam sobie
przygotowywacé dzisiaj raportéw sprzedazy dla 30 ubez-
pieczycieli, p6zniej 30 dotyczacych prowizji, péZnicj
odno$nie wypowiedzeni itd. Multiagencje dostarczyly

Tomasz Marcinkowski
Sieradz
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nam na przestrzeni ostatnich lat mndstwo narzg¢dzi
informatycznych, zaréwno mobilnych, jak i tych stacjo-
narnych, ktére pozwalaja pracowaé szybciej 1 fatwiej.

Ja czerpig satysfakcje z tej pracy, poniewaz przez wszystkie
lata wypracowalem sobie pewien system. I to dla mnie
byto nieuniknione. Gdyby nie to, momentami trudno
byloby realizowaé wymogi zaréwno od strony wsp6t-
pracy z klientami, jak i od strony relacji z ubezpieczy-
cielami. Ubezpieczyciele maja okreslone cele, ktére chea
zrealizowaé 1 od nas oczekuja pewnych dziatan, a klienci
chca zrzucié na nas cigzar z tym zwiazany. Bo kazdy prze-
cigtny cztowiek nie zyje ubezpieczeniami, tylko zawiera
je raz, dwa, trzy razy w roku, bo ma samochody i miesz-
kanie. Przychodzi do fachoweca i liczy na to, ze bedzie
si¢ to odbywaé tak samo jak podczas wizyty u fryzjera,
gdzie zostaje ostrzyzony i wychodzi. Nie zastanawia sig,
jakie sa nozyczki, czy suszarka bedzie dzialata, ile kosz-
tuje prad itd. Obecnie znalazlem wiele takich rozwiazan,
ktoére mi ulatwiaja poruszanie si¢ w tej przestrzeni i odnaj-
duj¢ w tym rados¢ i satysfakgcjg. I tak naprawdg codziennie
pojawia si¢ co$, co nie pozwala powiedzieé, ze praca jest
rutynowa i ze jest nudno. U4

Multiagencja polecajaca: Harpie & Orty Sprzedazy

« fani, ale dobry: do pofowy ub.r. Link4
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Wszystko zalezy
od klienta

Do branzy trafitem zupetnie przypadkowo. Byt rok
2000, a w firmie, w ktdrej pracowatem, byla redukcja
etatdw, w wyniku czego zostalem zwolniony. Szukajac
pracy, trafilem na ogloszenie multiagencji ubezpiecze-
niowej. Pojechalem na spotkanie i tak zacze¢la si¢ moja
praca w zawodzie agenta ubezpieczeniowego. Jak pokazato
zycie, jest na tyle udana, ze w ubiegtym roku $wigtowalem
dwudziestolecie pracy i jednocze$nie wspdtpracy z RCU.
Model, na ktéry si¢ zdecydowaltem, jest dla mnie wygodny,
poniewaz mam w ofercie produkty wielu ubezpieczycieli
jednoczesnie. Dzigki temu zawsze jestem w stanie sprostaé
oczekiwaniom klienta. Majac umowg z jednym zakladem
ubezpieczen, trudno jest zapewnié¢ klientom kompleksowa
obstugge. Dzisiaj wiem, ze to byl dobry wybor.

Praca agenta ubezpieczeniowego nie jest fatwa, ale daje
ogromnie duzo satysfakeji, gdy osiaga si¢ wyznaczone przez
siebie cele. Uwazam, ze kazdy moze sprébowaé swoich
sit w tym zawodzie, ale nalezy pamigtaé, ze ten zawdd
wymaga cierpliwo$ci. Ok. 4-5 lat zajgto mi zbudowanie
bazy klientéw i obstuga ich w taki sposéb, zeby dzi§ méc
pozyskiwaé nowe osoby juz tylko z polecenia.

Uwazam, ze kluczem dobrej sprzedazy jest kilka podsta-
wowych czynnikéw. Nie mozna kierowa¢ si¢ jedynie dobra
relacja z menedzerem danego zaktadu. Musi by¢ dobry

Jacek Misiok ; O
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produkt. I $wiadomo§é, ze gdy dojdzie do szkody, klient
bedzie mogt liczy¢ na jej dobra likwidacjg. Kontakt z mene-
dzerem jest wazny, poniewaz to menedzer doradza w trud-
nych sytuacjach. Podpowiada, co wybraé, bo warunki ubez-
pieczen bardzo czgsto si¢ zmieniaja. Zmieniaja si¢ réwniez
programy. Systemy sa aktualizowane i to menedzer najcze-
Sciej informuje nas, co zostato zmienione, ze np. mogg
zaoferowacd klientowi trochg szerszy zakres za t¢ sama ceng.
Zawsze staram si¢ dobiera¢ produkt do tego, czego potrze-
buje klient. Jesli klient duzo podrézuje po Europie i potrze-
buje np. assistance, szukam takiego rozwiazania. W przy-
padku ubezpieczen mieszkaniowych praktycznie wigkszo$é
zakladéw ma teraz ofertg all risk. Wybor jest ogromny.
Jezeli klientowi zalezy na we¢zszym zakresie ubezpieczenia
— kradziez lub zywioly zaproponuj¢ minicasco, podkreslajac
ograniczony zakres oferty. Wszystko zalezy od klienta i jego
potrzeb. U

Multiagencja polecajgca: RCU

« fani, ale dobry: Link4

« assistance: Ergo Hestia
* mieszkaniowe: PZU

« MSP: PZU
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ISC do przodu

W zawodzie pracuj¢ od 1998 r. Pierwsze kroki stawialam
w obszarze ubezpieczenn grupowych. W kolejnych latach
rozszerzatam ofert¢ o ubezpieczenia majatkowe 1 rozwia-
zania dla biznesu.

Prace z klientem zawsze zaczynam od rozmowy. Ten
pierwszy moment kiedy si¢ poznajemy zadecyduje, czy
w dalszych relacjach klient zaufa mi i rozwiazaniom, ktére
mu zaproponuj¢. Potrzeby klienta to jedno, ale ich $wiado-
mo$¢ 1 wyartykulowanie to juz zupetnie inny $wiat.
Dlatego przez wszystkie lata pracy systematycznie podnoszg
swoje kompetencje 1 umiej¢tnosci, aby profesjonalnie
zaopiekowaé potrzeby klienta.

Od wrze$nia 2012 r. zdecydowaltam si¢ na model wspodt-
pracy z multiagencja. Byl to bardzo §wiadomy wybbr,
poprzedzony kilkoma miesigcami rozméw i spotkan.
Droga do pelnej wspolpracy, czyli do statusu Partnera Stra-
tegicznego wymagala czasu, ale tempo integracji mogtam
dostosowaé do moich mozliwosci. Mate, dwuosobowe
lokalne biuro na umowach bezposrednich nie mialo szans
na rozw6j w obliczu ekspansji duzych agencji sieciowych
1 sporej konkurencji lokalnej. Wiedziatam, ze muszg zrobié
co§, co pozwoli mi pdj§é do przodu, zbudowaé marke
wlasna w polaczeniu z wigkszym partnerem. Wybralam
multiagencje¢ Unilink.

Dzisiaj Unilink to spolecznosé, ktéra w ,DNA” ma rela-
cyjnoéé. Od strony technicznej 1 produktowej daje szereg
rozwiazan: poréwnywarke, darmowy CRM, eshop

Arleta Napierata 7 f‘ 3
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z produktami dedykowanymi do sprzedazy przez internet,
terminale, a takze Swietne wsparcie, szereg pomocnych
rozwiazan zarzadczych dla agenta 1 wiele innych.
Osobiscie, mam ogromng satysfakcje¢ z mozliwosci
pracy w UniRadzie, ktéra jest cialem doradczym,
opiniotwdrczym 1 w efekcie sprawczym w wielu obsza-
rach: od rozwiazan IT, kampanii reklamowych, po wybor
produktéw dedykowanych.

Pracg udaje mi si¢ taczy¢ z pasja. Od 2023 r. prowadzg pilo-
tazowy projekt edukacyjny ,,Akademia Dobrych Praktyk”.
Jest to cykl stacjonarnych warsztatdw, skierowanych do
réznych grup spolecznych, wiekowych i zawodowych,
podnoszacy $wiadomo$é ubezpieczeniowa, budujacy prawi-
dlowe nawyki ubezpieczeniowe i dajacy lekko$é poru-
szania si¢ w nielatwym obszarze OWU, ustaw 1 mnogosci
przepisow.

Kazdemu agentowi zyczg, aby znalazt taka spotecz-
no$¢é biznesowa, ktdra pozwoli mu i§¢ do przodu, mimo
wyzwan, ktore stawia przed nami rynek i klienci. 4

Multiagencja polecajgca: Unilink

* ubezpieczyciel premium: PZU, Ergo Hestia, Warta, Generali,
Compensa, Leadenhall, Signal Iduna

» mieszkaniowe top: PZU, Generali, Compensa, Wiener

« autocasco/pakiet: Ergo Hestia, PZU, Generali

« floty: PZU, Warta, Uniqa
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Wiener | agencl
— kolejny rok

dobrej wspotpracy

Gdy spojrzymy na kolejny rok wspotpracy Wienera z siecig agentow
mozemy $miato stwierdzi¢, ze za nami niezwykle udany okres — rosnacej
sprzedazy, dobrych wynikow i owocnego partnerstwa. 2023 rok byt dla
Wienera okresem, w ktorym wprowadzilismy nowe produkty, rozwijalismy
wsparcie agentow, tak jak we wczesniejszych latach umacnialismy tez

relacje i pogtebialiSmy naszg wspotprace.

PAKIETY DO PROSTEJ SPRZEDAZY

W minionym roku wprowadziliSmy na rynek dwa nowe pakiety.
Nowy produkt dla matych i §rednich przedsi¢biorstw — Pakiet
BIZNES oraz Pakiet AGRO przygotowany z mysla o potrzebach
nowoczesnych rolnikéw. Wiener od dawna jako jeden z waznych
celéw postawil sobie tworzenie zrozumialych, przejrzystych
i elastycznych produktéw. To z pewnoScia ulatwia sprzedaz,
podobnie jak przygotowana przez nas zautomatyzowana Sciezka
sprzedazy, ktéra prowadzi agenta przez caly proces wystawiania

polisy.
DOBRA WSPOLPRACA TO PODSTAWA

W Wienerze od lat utrzymujemy bliskie relacje z agentami
i doskonale wiemy, jak wazna jest dobra wspotpraca. Dlatego caly
czas rozwijamy nasze systemy wsparcia i rozbudowujemy narze-
dzia do sprzedazy produktéw. W minionym roku wprowadzi-
liSmy mozliwo$¢ zdalnej sprzedazy nowych ubezpieczen przez
agentdw. Sa to produkty takie jak ubezpieczenie kosztéw rezy-
gnacji z imprezy turystycznej, Pakiet 4KATY, ubezpieczenie OZE
1 OC dla pilota drona.

MENEDZEROWIE SPRZEDAZY — ZAWSZE Z POMOCA

Agenci sa dla Wienera oraz Grupy VIG bardzo wazni. W 2024
roku kontynuujemy realizacj¢ planéw i dalej rozwijamy produkty
z my$la o naszej sieci agencyjnej. Chcemy docenié przede
wszystkim menedzerdw sprzedazy wspolpracujacych ze struk-
turami agencji. To oni odpowiadaja za wysoka jako§é wspoi-
pracy i buduja na co dzieni pozytywne relacje z agentami. Wspie-
raja réwniez pracg sieci sprzedazy To od nich mozna dowiedzie¢
si¢ 0 akcjach promocyjnych Wienera i najnowszych kampaniach
sprzedazowych. Od nich mozna otrzymaé materialy informacyjne
i reklamowe, ktoérymi chgtnie si¢ dziela, by agenci jeszcze lepiej
poznali produkty od Wienera. Menedzerowie sprzedazy dzialaja
w kazdym regionie Polski, sprawnie odpowiadajac na potrzeby
klientdéw, jak i agentéw. Chgtnie podziela si¢ swoim doswiadcze-
niem i szerokg wiedza.

MATERIAL PARTNERA

MAJA WASOWICZ
Dyrektor ds. Agencji Ogdlnopolskich Wiener

KOORDYNATORZY UBEZPIECZEN KORPORACYJNYCH — TO ONI
ODPOWIADAJA ZA WDROZENIA NOWYCH PRODUKTOW 0D
WIENERA

W Wienerze od zawsze dbamy o kontakty z agencjami i multia-
gencjami. Praca koordynatora ubezpieczenr korporacyjnych to
stale budowanie relacji i wsplpraca, ktéra dla obu stron powinna
by¢ jakoSciowa i rozwijajaca. To oni znaja produkty ubezpiecze-
niowe Wienera na wylot i dostosowuja ofert¢ firmy do zmieniaja-
cych si¢ potrzeb klientéw. Na co dzien pracuja przy wdrozeniach
kolejnych produktéw Wienera. Nasi koordynatorzy ubezpieczeni
korporacyjnych dziataja w kazdym regionie i zawsze chgtnie stuza
pomoca 1 wsparciem.

ZESPOL TURYSTYCZNY, WSPIERA SPRZEDAZ UBEZPIECZEN TURY-
STYCZNYCH DLA FIRM

Wiener kilka lat temu zdecydowat si¢ na dynamiczny rozwdj
korporacyjnych ubezpieczen turystycznych i rozwéj zespotu, ktory
wspiera sprzedaz ubezpieczen turystycznych dla firm. W naszej
polisie gwarantujemy 100% zwrotu kosztéw rezygnacji z uczest-
nictwa w imprezie turystycznej, anulacji biletu i noclegu oraz
koniecznodci wezedniejszego powrotu do kraju. Na rynku wyrdznia
nas to, ze przede wszystkim oferujemy elastycznoéé co do terminu
zakupienia takiej polisy, a odszkodowanie wyplacamy w zlotéw-
kach, bez wzgledu na miejsce powstania szkody. Do Pafistwa dyspo-
zycji pozostaje wyspecjalizowany zesp6l ekspertdw, ktdry szybko
1 profesjonalnie oceni warunki udzielenia gwarangji turystycznej.

PLANY NA 2024 ROK

Co w tym roku? Patrzymy z optymizmem na wspdlna przysztosc.
Druga potowa 2024 roku to dla nas wazny moment w historii.
Przed nami polaczenie dwdch spoélek majatkowych VIG. Dzigki
tej zmianie begdziemy mogli zaoferowac jeszcze szersza ochrong
ubezpieczeniows klientom detalicznym w obszarze ubezpieczen
zdrowotnych i majatkowych. Umocnimy tez pozycj¢ w obszarze
ubezpieczen dla firm z sektora MSP, publicznego oraz duzych
przedsigbiorstw. 1
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Rozwijanie
wiasne] mark

Po studiach trafitem do ING Zycie. Do$wiadczenie zawo-
dowe zaczatem zdobywaé od razu w branzy ubezpiecze-
niowej, w segmencie produktéw zyciowych. Oprocz wiedzy
na temat ubezpieczen, odbywalem szkolenia z zakresu nego-
cjacji, technik perswazji czy obstugi klienta. Dzigki wiedzy od
praktykéw biznesu w dwa tygodnie w ING Zycie nauczytem
si¢ wigee] niz przez pigé lat studiéw. Po roku przeniostem si¢
do sektora bankowosci. Jednak po czterech latach wrécitem
do branzy ubezpieczeniowej jako menadzer regionalny
Liberty Ubezpieczenia. Pdzniej kolejno pracowatem w Axie
oraz w Ergo Hestii, do ktérej mam ogromny sentyment.
Podziwiatem osobg Piotra Sliwickiego, ktry trzydziesci lat
byl szanowanym prezesem zarzadu. Byl bardzo elegancki,
a jednoczes$nie naturalny i niewymuszony. Wiceprezes
Malgorzata Makulska to dla mnie wzér menedzera. Potra-
fifa w dostojny sposéb dopasowac si¢ do poziomu kazdego
rozmdwcy. Sposéb zarzadzania sopockim zakladem ubezpie-
czetr Ergo Hestia bardzo mi imponowal.

W momencie, gdy urodzilo mi si¢ drugie dziecko, zrozu-
miatem, ze potrzebuj¢ jednak zajgcia, ktére pozwoli mi
wigcej czasu spgdzaé z rodzing. Jeszcze pracujac w Liberty,
obserwowalem rynek agencyjny. Pomyslatem, ze w multia-
gencjach jest co§ wyjatkowego. Wspélnie z zong zrobi-
lismy rozpoznanie wéréd krajowych multiagencji na rynku
1 zdecydowali$my si¢ zwiazaé nasza przysztoé§é¢ z CUK
Ubezpieczenia. W 2014 r. otworzyliSmy wlasna placoéwke
w Ciechanowie.
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Praca z klientem jest réznorodna, czasem mila i spokojna,
a czasem trudna. Kazdy czlowiek jest inny. Jedni sa
bardziej relacyjni, inni bardziej zamknigci. Lubig ludzi,
lubig¢ pracowaé z klientami, poniewaz daje to kontakty
w wielu sektorach zycia 1 biznesu, a takie znajomosci sa
nieocenione. W ubezpieczeniach zdecydowanie licza si¢
dlugofalowe relacje oraz budowanie swojego wizerunku
jako profesjonalnego agenta, ktéry nie tylko doradza
1 sprzedaje, ale tez pomaga w trakcie trwania polisy. Wazne
jest rébwniez rozwijanie wlasnej marki, zaréwno lokalnie,
jak 1 w internecie. Milo jest, gdy klient wraca do nas
zadowolony.

Ogromne znaczenie ma dla nas wsparcie menedzeréw
z konkretnych zakladéw ubezpieczenr. Taka osoba powinna
mieé wiedzg, ale réwniez stuzyé pomoca. Jak pokazu-
jemy klientowi ofertg i w obecnosci klienta dzwonimy do
menedzera, ktéry pozwala nam udzieli¢ dodatkowej znizki
albo daje specjalne kody rabatowe, to po pierwsze buduje
nasz pozytywny wizerunek u klienta, po drugie, daje nam
pewnosé, ze mozemy liczy¢ na realng pomoc. 0

Patryk Nieznanski :
Ciechanow e L
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Multiagencja polecajaca: CUK Ubezpieczenia

« Ubezpieczyciel gtowny: Ergo Hestia/MTU, Wiener, PZU, Uniga
« Ubezpieczyciel premium: Ergo Hestia

« tani, ale dobry: Wiener

« niszowy: Inter, Lloyd’s, Agro Ubezpieczenia, VH Polska, Unum
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Opierac swoj
biznes na roznych
segmentach rynku

Praca w branzy ubezpieczeniowej to byta moja pierwsza
powazna praca po ukoficzeniu szkoty. Pracowatam
w multiagencji. Moja 6wczesna szefowa wystala mnie na
szkolenie. Poznatam produkty ubezpieczeniowe i zaczglam
zajmowac si¢ sprzedaza. PéZniej z réznych powoddw nasze
drogi si¢ rozeszty. A poniewaz ubezpieczenia mnie bardzo
zainteresowaly i pracowatam w tym zawodzie juz 6 lat,
postanowitam dalej robié to samo, tylko we wtasnej firmie.
Na poczatku ambitnie podesztam do tematu, zawieratam
umowy agencyjne z kazdym zakladem ubezpieczenr bezpo-
$rednio. Jednak nie wiedzialam, jak tak naprawd¢ wyglada
utrzymanie umowy agencyjnej. Okazalo si¢, ze umowy
zawieraja limity do wykonania, co, nie ukrywam, trudno
jest osiagnaé samodzielnemu, poczatkujacemu agen-
towi. Stad pomyst na podpisanie umowy z multiagencja.
Znajomy polecil mi multiagencj¢ RBG, z kt6ra wspolpra-
cuj¢ do dzisiaj.

Jezeli spojrzymy na biznes z perspektywy sprzedazy OC
komunikacyjnego dla klienta indywidualnego i jest to nasza
gloéwna dziatalno$é, to zdecydowanie mozna powiedzieé, ze
ubezpieczenie OC komunikacyjne jest 1 bedzie obowiaz-
kowe, czyli pod tym wzgledem branza jest stabilna. Klienci
beda kupowali OC komunikacyjne, bo maja ustawowy

Ewa Nocula
Inowroctaw

obowiazek. Jezeli z kolei nasz biznes jest nastawiony na
klienta firmowego, to patrzac z perspektywy pandemii czy
tego co si¢ dzieje w innych firmach i branzach, jako agenci
ubezpieczeniowi réwniez odczuli$my pandemiczny spadek
sprzedazy. Branza beauty czy gastronomiczna podupadtly, co
automatycznie przyczynilo si¢ do spadku sprzedazy takze
u mnie, poniewaz ubezpieczatam klientéw biznesowych
z tych branz. Moral dla agenta po pandemii powinien by¢
taki, ze nalezy opiera¢ swdj biznes na réznych segmen-
tach 1 branzach rynku. Wéwczas mamy wigksze szanse na
przetrwanie.

Zawbd agenta polecam osobom, ktore lubig same regu-
lowaé czas pracy. Same decyduja, w jakim kierunku chca
si¢ rozwijaé. Z drugiej strony trzeba pamigtad, ze utrzy-
manie biura to tez wyrzeczenia, ci¢zka praca, nadgodziny.
Wiadomo, ze praca wymaga tez duzej odpowiedzialnosci. 4

Multiagencja polecajgca: RBG

« ubezpieczyciel podstawowy: Wiener, Warta, TUW
autocasco/pakiet: Warta, Wiener, Ergo Hestia
mieszkaniowe: Warta, Compensa, TUZ

MSP: Warta, Compensa, Wiener
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To jest moja droga...

Gdy koniczytam ekonomig, nie sadzitam, ze bgdg pracowaé
w branzy ubezpieczeniowej. Przyszlo$¢ wiazatam raczej
z bankowoscia. Moja historia jest o tyle cickawa, ze bedac
na wakacjach w Kolobrzegu, poznatam Marka Ogrodow-
skiego, wlasciciela multiagencji Ubezpieczenia od A do Z.
Opowiedzial mi, jak tworzyt wlasna agencj¢. UmoéwiliSmy
sig, ze gdy skonczg studia, mogg aplikowaé do multiagengji,
zeby przekonad sig, czy ubezpieczenia to jest moja droga.
I tak naprawdg od tego momentu wszystko potoczylo sig
bardzo szybko. Skoniczytam studia, udato mi si¢ dostaé na
staz do Kielc, gdzie przez p6t roku uczylam sig¢ ubezpie-
czef, odbywatam wszystkie szkolenia, po to, by w 2011 r.
otworzy¢ dziatalno$é w Opocznie. To byla bardzo dobra
decyzja. Dzisiaj kocham swoja pracg, w ktorej si¢ spelniam.
Z roku na rok przybywa i klientdw, 1 pracy, ale réwniez satys-
fakcja jest coraz wigksza. Biznes si¢ rozwija, a wraz z nim
pojawiaja si¢ nowe tematy ubezpieczeniowe. Pierwsze kroki
w zawodzie zaczynalam stawia¢ od ubezpieczent komunika-
cyjnych. Dzisiaj bardzo mocno wchodzg w segment ubezpie-
czeni zyciowych 1 pozyskuj¢ nowych klientow.

Zawdd agenta czy doradcy ubezpieczeniowego zdecydo-
wanie polecitabym mtodym ludziom, poniewaz branza

Marta Pietras : r
Opoczno > < J

jest dynamiczna, co daje ogromne szanse rozwoju. Mozna
sprzedawaé rézne ubezpieczenia, rézne produkty. Kazdy
moze znalez¢ co$ dla siebie. Mtodzi ludzie maja energi¢
do rozméw z klientami, nie boja si¢ wyjé¢ do klienta,
dlatego myslg, ze doskonale si¢ odnajda w tej pracy.
Wybierajac produkt ubezpieczeniowy, po pierwsze kierujg
si¢ swoja wiedza na temat likwidacji szkéd w danym
zakladzie ubezpieczen. Dodatkowo, jesli np. sama prze-
testowatam Sciezkg likwidacji w danej firmie, chgtniej
polecam ja klientom. To jest dla mnie priorytet. Po drugie
wazny jest dla mnie kontakt i wsparcie menedzera. Jezeli
wiem, ze menedzer z danej firmy jest w stanie zrobié
wszystko, by mi pomdc, che¢tniej sprzedaj¢ produkty tej
firmy. 4

Multiagencja polecajaca: Ubezpieczenia od A do Z

« ubezpieczyciel gtowny: Warta, Ergo Hestia

* ubezpieczyciel premium: Warta

« mieszkania, domy: Warta, InterRisk, Ergo Hestia, TUZ
« autocasco/pakiet: Warta, Ergo Hestia, PZU

« MSP: Warta, Ergo Hestia, PZU
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Agent stoi blisko
ludzkich spraw

W moim przypadku to ubezpieczenia mnie wybraly, a nie ja
wybratam ubezpieczenia. Z wyksztalcenia jestem polonistka.
Tymczasem w 1998 r. podj¢lam pierwsza prace w branzy
ubezpieczeniowej. Poczatkowo wydawalo mi sig, ze bycie
humanista i agentem ubezpieczeniowym jednocze$nie
to sprzeczno$é. To zajgcie SciSle zwiazane z sektorem
finansowo-bankowym, co wskazywaloby, ze ma wymiar
matematyczno-ckonomiczny. Przekonalam si¢ jednak, ze
W tym zestawieniu nie ma zadnej sprzecznosci, bo agent stoi
bardzo blisko ludzkich spraw. W swojej pracy rozmawiamy
o wypadkach losowych, a zdarza sig, ze to co ,na papierze”,
nagle staje si¢ zyciowa praktyka. Uwazam, ze tylko na etapie
kalkulowania skfadki jest to proces matematyczny. Natomiast
w wymiarze zawodowym to proces gleboko etyczny,
zwigzany z zyciem, z jego réznorodnymi przejawami.

Droga awansu wewngtrznego w firmie zostalam asystentka
dyrektora przedstawicielstwa towarzystwa Daewoo, po czym
mialam przerweg zwigzana z opieka nad synem. Jednak moja
pierwsza mysla, gdy dziecko dojrzalo do tego, by zostaé
z niania, byl powrét do ubezpieczen. Odpowiedzialam na
ogloszenie rekrutacyjne Generali 1 wesztam w struktury
firmy, poczawszy od asystentki dyrektora oddziatu, poprzez
asystenta wsparcia sprzedazy, az do menedzera terenowego.
Miatam przyjemno$¢ uczestniczy¢ w nowatorskim projekcie
o nazwie ,,Blizej”, ktéry stworzyl nowsa jako$¢ w charakterze
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pracy opickuna agenta z ramienia zakladu ubezpieczen.
Menedzerowie zaczgli wychodzié do agentéw, odwiedzaé
ich w biurach, wzorem przedstawicieli handlowych. Gene-
rali bylo prekursorem takiego rozwiazania.

Nastegpnie prywatnie dotknglo mnie zdarzenie, o ktérym
bardzo czgsto agent ubezpieczeniowy wspomina w trakcie
rozmdw z klientami. Byla to choroba onkologiczna, ktéra
wylaczyta mnie na pewien czas z zycia zawodowego.
Powrécitam do branzy jako pracownik biura Ultra Ubez-
pieczenia w Olsztynie. Marck Niewiadomski, wlasciciel,
prezes, przyjal mnie pod swoje skrzydfa, a ja mialam przy-
jemno$¢ pracy w zgranym zespole Ultra Teamu, ktora
szczg$liwie kontynuuj¢ do dzis§ jako wspolpracownik,
dodatkowo realizujac si¢ zawodowo w charakterze autorki
tekstow reklamowych. Mam swoich statych klientéw,
ktérymi si¢ opiekujg, a dzigki wsparciu merytorycznemu
zespotu Ultra moge im zapewnié najwyzszy standard
ochrony ubezpieczeniowej. 1

Multiagencija polecajaca: Ultra Ubezpieczenia

« ubezpieczyciel gtowny: Generali, InterRisk, PZU
« autocasco/pakiet: wszystkie

» migszkaniowe: InterRisk i Generali

» MSP: InterRisk i Generali
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Nie tylko agent
zawiera polise

Swoja dzialalno$¢ otworzytam w 2022 r. Drogg zawo-
dowa rozpoczgtam od sprzedazy produktéw w segmencie
zyciowym i chyba dotad najmocniej si¢ na nich skupiam.
Zaczgtam od sprzedazy polis na zycie w szkotach 1 innych
instytucjach, np. w urzedzie miasta, w organizacjach podle-
glych urz¢dowi czy domach pomocy spotecznej. Sprze-
daj¢ rowniez indywidualne polisy na zycie. Nie jestem
jednak wylacznie agentem zyciowym, ale rowniez majat-
kowym. Mam w ofercie produkty wszystkich ubezpieczy-
cieli. Plusem sprzedazy ubezpieczen grupowych jest baza
klientéw, ktéra powstaje dzigki sprzedazy jednej polisy.
Klienci, ktoérzy otrzymuja wyczerpujace informacje na
temat ubezpieczen, wracaja z kolejng potrzeba ubezpiecze-
niowa, jak réwniez polecaja moja osobg jako wiarygodnego
i kompetentnego agenta ubezpieczeniowego.

Poczatki w kazdej branzy, niezaleznie czy to beda ubez-
pieczenia, czy inna branza, nigdy nie s3 tatwe. Natomiast
uwazam, ze to przyszto§ciowa branza, bo ubezpieczenia
beda zawsze. Nie byloby z pewnoscia tak fatwo, gdyby nie
dziat wsparcia multiagencji Ubezpieczenia od A do Z oraz
menedzerdw, z ktérymi wspdtpracuje. Gotowos¢ do pomocy
dyrektoréw sprzedazy znacznie utatwia mi codzienna prace.
To nie jest tylko moj sukces, ale takze wszystkich osob, ktére
maja w tym swoj udzial. Nie tylko agent zawiera polisg.

Anna Rusiecka

Kazimierza Wielka '~ [J f:q;’u;
A

Swiadomos¢ ubezpieczeniowa zaczyna rosnaé. Podczas
rozmowy z klientem waznych jest kilka czynnikéw. Coraz
czgSciej to nie cena jest najwazniejszym kryterium wyboru
ubezpieczenia, tylko zakres. Klient zwraca uwagg na to,
co dany zaklad moze mu zaoferowac i przede wszystkim
— na sumg ubezpieczenia. Ludzie coraz chgtniej kupuja
ubezpieczenia na zycie, bo kto$ np. chorowal na covid lub
mial powazna operacjg, byl hospitalizowany, zdarzyto si¢
powazne zachorowanie — a klient nie byl ubezpieczony.

W ubezpieczeniach nieustannie wszystko si¢ zmienia, zeby
by¢ dobrym agentem, trzeba stale poszerza¢ i aktualizowad
swoja wiedzg, uczestniczy¢ w szkoleniach. Praktyka jest
bardzo wazna, ale trzeba mie¢ podstawy teoretyczne, znaé
wszystkie nowosci, zmiany, ktére wprowadzaja poszcze-
g6lni ubezpieczyciele. Q

Multiagencija polecajgca: Ubezpieczenia od A do Z

* ubezpieczyciel gtowny: Warta, PZU, Ergo Hestia

« ubezpieczyciel premium: PZU, Ergo Hestia, Wiener

« tani, ale dobry: Ergo Hestia, Wiener, Link4, Uniga, TUZ
* autocasco/pakiet: Ergo Hestia, Wiener, Uniga

» migszkaniowe: InterRisk, Wiener, Link4, PZU, Uniga

» MSP: Ergo Hestia, InterRisk, PZU
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0d nauki poSrednika
finansowego do
menedzera

Studiowalem na wydziale Informatyki na Politechnice
Wroctawskiej, gdy po raz pierwszy otrzymatem propo-
zycj¢ wspdlpracy z multiagencja OVB, w ktorej juz wtedy
pracowal mdj kuzyn Marcin Dobrzanski — obecny Super
Senior Dyrektor Krajowy. Odméwitem, poniewaz przy-
szlo§¢ wiazalem z informatyka. Gdy zaczalem prace
w zawodzie, przekonaltem sig, ze nie daje mi ona oczeki-
wanej satysfakcji. Zadzwonitem do kuzyna z pytaniem, czy
moéglbym jednak sprobowaé swoich sit w ubezpieczeniach.
Marcin wdrozyl mnie i pokazal, na czym mialtyby polegaé
moje obowiazki. Wszystkiego uczylem si¢ od podstaw.

Dzisiaj buduj¢ zespotly sprzedazowe, do ktérych rekru-
tuje ludzi w réznym wieku. Mtlodzi ludzie, ktérzy chca
si¢ przekonaé, czy zawdd posrednika jest dla nich odpo-
wiedni, niczym nie ryzykuja. Jedyne, co musza poswigcié,
to czas, a moga zyskaé bardzo duzo. Nowych posred-
nikéw staram si¢ pozyskiwac ze wszystkich zrodel. Zdarza
si¢ rowniez, ze wielu naszych klientdw zostaje naszymi
wspolpracownikami, poniewaz znaja produkty, ktore sprze-
dajemy 1 sa niejako ich ambasadorami. M6j zesp6t liczy
m.in. kilku dyrektordw, ktdrzy sami réwniez posiadaja duze
zespoly sprzedazowe. Wspieram ich w codziennej pracy

Maciej Srzedzinski
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1 rozwiazuj¢ problemy, jezeli jakie$ si¢ pojawiaja. Natomiast
w nowych zespotach wdrazam pracownikéw od podstaw.
Uczg przede wszystkim analizy potrzeb klienta oraz sprze-
dazy. Przygotowuje¢ ich do tego, aby w przyszloéci rozwijali
sie i awansowali na stanowiska menedzerskie.

Nasza branza jest odporna na sytuacje kryzysowe na
Swiecie. Mozna wre¢cz powiedzieé, ze pandemia spowo-
dowala rozpedzenie naszych obrotdw, a przede wszystkim
Swiadomosci klientéw. Wojna w Ukrainie réwniez
w zaden sposé6b nie wplyngta na nasz rozwdj, poniewaz
od wielu lat mamy wzrost sprzedazy rok do roku. Nasy-
cenie rynku ubezpieczeniami zyciowymi i zdrowotnymi
w Polsce, czyli naszym gléwnym biznesem, jest ciagle
na bardzo niskim poziomie. Poréwnujac np. Niemcy
i Polske, w Niemczech 70-80% os6b ma takie ubezpie-
czenia, natomiast w Polsce ok. 10-20%. Jest to wigc wciaz
jak najbardziej rozwojowa branza. 4

Multiagencja polecajaca: OVB

* ubezpieczyciel podstawowy: Nationale-Nederlanden
* niszowy: Leadenhall
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Unilink tgczy —
na cate zycie...

Moja historia z ubezpieczeniami jest o tyle ciekawa, ze
to tak naprawd¢ moja pierwsza powazna praca w zyciu.
Wypadek samochodowy nauczyl mnie pokory. Studio-
walem na AWF 1 jako osoba, ktéra miala praktycznie
w zyciu wszystko: zdrowie, przyjacidl, pieniadze 1 ogromne
wsparcie rodzicéw, zrozumiatem, jak kruche jest zycie i jak
wiele spraw nie doceniamy. Gdy przez 30 minut jadac
karetka po powaznym wypadku samochodowym bez czucia
od szyi w dol, podejrzewano u mnie peknigcie kregostupa
w odcinku szyjnym. Wtedy pierwszy raz naprawdg¢ si¢
batem. Na szczg¢scie okazalo sig, ze miatlem jedynie ucisk
na rdzen kregowy w odcinku szyjnym, a nie peknigcie.

Po wypadku poszedlem do PZU 1 kupitem najdrozsza polisg
na zycie, jaka byla dostgpna na rynku. Wtedy tez stwier-
dzitem, ze jesli ja zaczatem tak powazanie mysle¢ o ubez-
pieczeniach, moze warto si¢ nimi zaja¢ zawodowo. Pierwsza
rozmowg o pracg¢ odbylem w Nationale-Nederlanden. Para-
doksalnie to ja ja przeprowadzitem. Zadatem 3 pytania: Ile
zarabia najlepszy agent w Polsce? Ile czasu potrzeba, zeby
nim zostac? Czy wszystko jest zalezne wylacznie ode mnie?
Pani dyrektor odpowiedziata ,tak” i zapytata tylko, czy cheg
sprobowad. Za co jej bardzo dzigkuj¢. Dostalem szansg
1 czujg, ze ja wykorzystatem. Okazalo sig, ze byl to najlepszy
debiut roku w Nationale-Nederlanden. Potem zostalem
mianowany na kierownika, ktérym bylem przez 3,5 roku.
Kolejne 4 lata pracowalem w MetLife, po czym postano-
wilem zmieni¢ model biznesu. Od tego momentu zostalem
partnerem Unilinka. Otworzylem wlasna placéwke 1 statem
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si¢ zalezny wylacznie od siebie. Unilink urzekt mnie dzigki
dwdm czynnikom: lubig zasady partnerskie 1 nienawidz¢
planéw sprzedazowych. Zawsze je realizowalem, ale nie
lubig, jak kto§ mi je narzuca. Dzisiaj zatrudniam 4 pracow-
nikdéw 1 mam ok. 10 wspdlpracownikéw. OtworzyliSmy
drugi punkt partnerski w Poznaniu. Jestem $wiezo po §lubie
z partnerka, ktéra réwniez jest agentka Unilinka. Dzigki
multiagengji si¢ poznalismy, wigc $mialo mogg powiedzied,
ze Unilink taczy — na cale zycie...
W calej mojej karierze nie zdarzylo si¢ jeszcze, zeby klient
finalnie nie otrzymat pieni¢dzy z ubezpieczenia, a to znaczy,
ze wszyscy wykonujemy dobrg ,robot¢”. Klienci potrafia
sprecyzowaé swoje oczekiwania. Potrafimy to spisac.
A ubezpieczyciel potrafi pézniej zlikwidowaé szkodg, ktdra
powstata. Uwazam, ze nasz zawdd jest bardzo wazny. Prze-
raza mnie tylko, ze ludzie s3 tak nieSwiadomi konsekwencji
braku odpowiedniego zabezpieczenia, sum ubezpieczen itd.
Ale chyba wlasnie na tym polega nasza rola, zeby ich uswia-
damiaé i powodowaé, ze na koncu trudnych sytuacji mimo
wszystko otrzymuja nalezyte wsparcie. 1

Multiagencija polecajaca: Unilink

» ubezpieczyciel gtowny/podstawowy: PZU, Warta, Uniqa,
Ergo Hestia, Compensa, Nationale-Nederlanden

« ubezpieczyciel premium: Allianz (mata sprzedaz ze wzgledu na
wysokg ceng), Warta

« tani, ale dobry: Uniga
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W SIGNAL IDUNA zapewniamy
dostep do opieki zdrowotng|
oraz tworzymy lepszg jakosc zycia

Wecigz wiele osob postrzega ubezpieczenia zdrowotne i ubezpieczenia na zycie jako
podobne do siebie oraz spetniajgce te same lub zblizone funkcje. Czasami te pojecia
s tez uzywane zamiennie. Nie oznaczajg one jednak tego samego. Warto nie tylko
posiadac oba ubezpieczenia, ale tez przypominac o tym, ze wzajemnie sie uzupet-
niajg. Przede wszystkim wigzg sie z wieloma korzysciami, ktére w nieprzewidzianych
sytuacjach mogg zagwarantowac realng pomoc oraz bezpieczenstwo.

Dyrektor Biura Sprzedazy Agencyjnej w SIGNAL IDUNA

W TROSCE 0 ZDROWIE

Ubezpieczenia zdrowotne oferowane przez SIGNAL IDUNA
zapewniaja szybszy dostgp do opieki medycznej z krotszymi termi-
nami oczekiwania na wizyty u lekarzy, badania i zabiegi. Gwaran-
tuja takze szeroki zakres Swiadczen z telemedycyna wlacznie,
aw wyzszych pakietach daja takze dost¢p do rehabilitacji. Ubez-
pieczenia zdrowotne zapewniaja rowniez oszcz¢dnosé czasu
i pieni¢dzy. Nie trzeba dlugo czekaé na termin wizyty lekarskie;j.
Nie ponosi si¢ tez wysokich kosztéw zwigzanych z leczeniem

prywatnym.

... |POWAZNE ZACHOROWANIA

Z kolei ubezpieczenia na zycie SIGNAL IDUNA, a konkretnie
umowa o powazne zachorowanie, oferuje $wiadczenie pieni¢zne,
ze ktdre mozna uzyskaé prywatny dostep do lekarzy, czy optacié
koszty leczenia poza NFZ. Jakie kwoty warto rozwazaé przy
wyborze takiego ubezpieczenia? To oczywiscie powinno wynikaé
z przeprowadzonej analizy potrzeb klienta, ktéra jest niezb¢dna
przy okazji kazdej rozmowy o ubezpieczeniu. Przyjmuje si¢
jednak, ze znaczna cz¢§é choréb mozna wyleczyé w kwocie do
okoto 250 000 PLN. Srednia suma ubezpicczenia w indywidu-
alnych ubezpieczaniach na zycie na umowach dodatkowych jest
o polowg nizsza, ale nadal s3 to kwoty, ktére pozwalaja rozpo-
czaé leczenie, wykonaé diagnostyke, czy tez optacié rehabilitacjg.
Umozliwiaja one réwniez rozwiazac problem braku dochoddw,
jesli w wyniku choroby straciliSmy mozliwo§¢é pracy zawodowej.
Tym samym odpowiadaja na najbardziej klasyczne potrzeby
zwijgzane z ubezpieczeniami — rekompensuja i zabezpieczaja
ekonomiczne skutki zdarzen losowych.

PODWOJNA MOC

Tak, jak juz wspominalem, warto posiadaé oba ubezpieczenia.
Zwlaszcza, ze statystyki s3 nieublagane. Najczgstszym powodem
zgondw w Polsce sa choroby uktadu krazenia i nowotwory, na
ktore dziennie umiera blisko 800 osdb. Stanowia one znacznie
wigksze zagrozenie dla naszego zdrowia niz np. wypadki samo-
chodowe (ginie w nich okoto 6 0séb dziennie). Warto tez przyto-
czy¢ inne statystyki. Wedtug raportu opublikowanego przez PIU

SIGNAL IDUNA @

MATERIAL PARTNERA

WOJCIECH SOLINSKI

87% Polakéw obawia si¢ wystapienia powaznej choroby u swoich
najblizszych. Do tego az 80% badanych jest zaniepokojona tym,
czy begda mieé Srodki finansowe na leczenie, a 71% martwi si¢
brakiem dostgpu do opieki medycznej.

Co zatem Iaczy oba ubezpieczenia w kontekscie zagrozen, naszych
obaw i zwigkszajacej si¢ $wiadomosci ubezpieczeniowej? Obok
zgonu powazne zachorowanie jest jednym z kluczowych zdarzeni
losowych, ktorych si¢ boimy. Coraz czg¢Sciej si¢ tez przed nim
zabezpieczamy. To dobry trend, zwlaszcza gdy uwzglednimy
realng dostgpnos$¢ do niektdrych ustug medycznych. Nasza
publiczna stuzba zdrowia dziala coraz lepiej, ale nadal na reali-
zacj¢ wielu procedur niestety trzeba dlugo czekaé. W przy-
padku np. rehabilitacji poudarowej pierwsze dostgpne terminy s3
za kilka miesigcy. A wiemy przeciez, ze w takich sytuacjach kazdy
tydzief op6znienia jest decydujacy dla naszego zdrowia. Mozna
oczywiscie wszystkie takie procedury zrealizowaé w prywat-
nych placéwkach medycznych. Na to jednak potrzebne sa czgsto
niemale pieniagdze. W takim przypadku optymalnym i rekomen-
dowanym przeze mnie rozwijzaniem s3 ubezpieczenia zdrowotne
1 ubezpieczenia na zycie z umowa dodatkowa na wypadek powaz-
nego zachorowania.

NIE MA CO ZWLEKAC

Kazda rzetelna analiza potrzeb klienta, ktdra przeprowadzamy,
koficzy si¢ wnioskiem, ze powazne zachorowanie jest jednym
z gléwnych ryzyk przy zabezpieczaniu naszej egzystencji.
W SIGNAL IDUNA w umowie indywidualnego ubezpieczenia
na zycie oferujemy dodatkowa umowg¢ na wypadek powaznego
zachorowania z 55 jednostkami chorobowymi w 5 grupach z SU
az do 600 000 PLN. Wazne jest, zeby decyzji o przystapieniu do
takiego ubezpieczenia nie odwlekaé. Nalezy si¢ zastanowi¢ nad
konsekwencjami jego braku.

Zyczac zdrowia wszystkim Czytelnikom, zachgcam do podjecia
decyzji o wyborze obu ubezpieczen jak najszybciej. 4

Po informacje na temat naszych ubezpieczefi zdrowotnych oraz ubezpie-
czefi na zycie zapraszam na strong internetows: https://www.signal-iduna.pl/
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/akres ubezpieczenia
Jest najwazniejszy

W czasie, gdy powstawaly tzw. stanowiska finansowe,
pracowalem w punkcie bankowym w Urze¢dzie Pocz-
towym. Nast¢pnie w ramach struktur Poczty Polskiej, ktéra
poszerzyla zakres §wiadczonych ustug o ustugi ubezpiecze-
niowe, sprzedawane wtedy pod szyldem PAUF.

Dzisiaj wspoélpracuj¢ z multiagencja ASF Premium. Od
poczatku byl to méj §wiadomy wybdr oparty na jakosci
wspdlpracy i mozliwosciach rozwoju. Byt to efekt nawia-
zanych w migdzyczasie znajomosci i relacji. Mysle, ze
zostang tu na stale. Nawiazanie udanej wspdlpracy to nie
powinno by¢ poszukiwanie jakiej$ agengji, tylko sprawdzo-
nego, dobrego partnera w biznesie.

Czy polecam zawdd agenta miodym ludziom? Tak — ale tym,
ktdrzy chey si¢ rozwijaé, a przede wszystkim po$wigcy czas
na nauk¢ od poczatku. Trudno mi sobie wyobrazié¢ kogos,
kto wchodzi od razu na tzw. glgboka wodg. Bycie agentem
to lata doswiadczen. Polecam t¢ branzg, jednak trzeba to
robi¢ powoli 1 konsekwentnie, sukcesywnie dobieraé kolejne
produkty. W mojej historii wazne bylo, ze zaczynalem
sprzedaz wylacznie od produktéw MTU. Na nich uczylem
si¢ podstaw. Nast¢pnie naturalng konsekwencja rozwoju byto
poszerzenie zakresu oferty produktowe;.

Branza ubezpieczeniowa jest rozwojowa, jednak moim
zdaniem, zmieni si¢ sposéb sprzedazy OC komunikacyj-
nego. By¢ moze w przysztosci bedzie to oplata obowiaz-
kowa, np. na zasadzie podatku drogowego lub paliwowego.
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Moim zdaniem zmieni sig tez struktura produktéw sprze-
dawanych przez agentéw. Bedzie to zmiana na nieko-
rzy$¢ ustawowego OC komunikacyjnego. Natomiast
samo doradztwo ubezpieczeniowe pozostanie niezbgdne
podczas zawierania ubezpieczen ztozonych, np. firmo-
wych. Doradztwo to sztuka doboru ubezpieczenia do
potrzeb klienta. Sa ubezpieczenia, ktérych nie da si¢ po
prostu ,,przeklika¢” — tu najwazniejsza jest rozmowa i ocena
ryzyka. Podobnie jest w przypadku ubezpieczeni na zycie.
Nie da si¢ go zawrzeé samemu przez internet.

Relacja z ubezpieczycielem jest dla mnie wazna, podobnie
jak $wiadomo$§é, ze mogg liczy¢é na pomoc menedzera.
Natomiast zakres ubezpieczenia jest najwazniejszy, bo
buduje jako$é ochrony dla klienta. W momencie, gdy
rzetelnie ttumaczg klientowi, co dana polisa zawiera i gdy
jej zakres odpowiada jego potrzebom, cena staje si¢ sprawg
drugorz¢dna. 4

Multiagencja polecajgca: ASF Premium

* ubezpieczyciel gtowny: Warta, Ergo Hestia

« tani, ale dobry: HDI i MTU

* niszowy: Inter Polska

* autocasco/pakiet: Warta, Ergo Hestia, Compensa
« mieszkaniowe: Warta, Compensa, czasami PZU
« MSP: Warta, czasami Ergo Hestia
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W pracy
kieruje sie etyka

Moja przygoda z ubezpieczeniami rozpoczela si¢ nietuzin-
kowo. Bytam na etapie zmiany pracy. Nie wiedzialam na
jaka. W nocy przysnilo mi sig, ze zostang agentem ubezpie-
czeniowym, tak jak dzisiaj juz niezyjacy pan Wojciech, ktéry
wowczas mnie ubezpieczal. Dlatego najpierw zacz¢lam
wspdlpracg z Aviva (w zakresie ubezpieczen na zycie).
Doktadnie tak jak on. Bedac agentem Aviva, uzyskatam
uprawnienia w zakresie doradztwa ubezpieczeniowo-
-finansowego, po czym stwierdzilam, ze bycie agentem
wylacznym dziata na szkod¢ moich klientéw. Poniewaz
mam ograniczony zakres produktéw. Stad kolejna zmiana.
Postanowitam zostaé¢ multiagentem. A poniewaz jeszcze
pracujac w Avivie, poznatam wtasciciela multiagencji DCU
pana Ryszarda — postawilismy na wspblprace.

Do dzisiaj nie zaluj¢ tej decyzji — zawdd agenta daje mi
duzo satysfakgji, a wspdlpraca z multiagencja — mozliwosci.
Szeroki wachlarz produktéw, duza liczba szkoleni 1 bardzo
duzo edukagji — to wszystko motywuje mnie do codziennej
pracy oraz do poszerzania swojej wiedzy. Nie zamienilabym
dzisiaj ubezpieczen na zadng inng branzg. Cieszg sig, ze od
13 lat jestem agentem ubezpieczeniowym. Uwazam, ze jest
to przyszlosciowa branza, poniewaz OC komunikacyjnego
ludzie potrzebowaé beda zawsze. Zmienié si¢ moze jedynie
forma zawierania polis, ale obowiazek ustawowy pozostanie.
Mtodzi ludzie na pewno s3 bardziej otwarci na nowe
rozwigzania technologiczne, informatyczne od agentdéw
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z pewnym stazem. Jedyne czego im brakuje, to moze trochg
wytrwalo$ci. Bedac agentem nie da si¢ od razu osiagnaé
wysokich zarobkéw. W miesiac, dwa miesiace czy rok — jest
to po prostu niewykonalne. Trzeba ci¢zko pracowaé, zeby
za kilka lat méc trochg¢ odpoczaé.

W pracy kieruj¢ si¢ etyka, zeby sprzedaé to, czego potrze-
buje klient, a nie to, czego wymaga ode mnie dany ubezpie-
czyciel. Klientéw obstuguje¢ w taki sposéb, w jaki sama bym
chciata by¢ obstuzona. Staram si¢ dobieraé najlepszy produkt.
Niewazne w jakim zakladzie ubezpieczefr. Ma by¢ mozliwie
najlepszy na rynku. Jezeli w konkretnym momencie nie
mam produktu dla danego klienta, potrati¢ powiedzied, ze
powinien kupié¢ go u konkurencji, nawet w Warszawie, bo
wiem, ze tam moze ten produkt dostaé. Posiadam réwniez
szczegbltowy wiedze w zakresie likwidacji szkéd w poszcze-
gblnych zakladach ubezpieczen. Jesli dane towarzystwo
dobrze wyptaca szkody, klient jest w stanie zaplacié wyzsza
sktadke. Po prostu — zeby otrzymaé dobry zakres. 1

Multiagencija polecajaca: DCU

ubezpieczyciel gtowny: PZU, Ergo Hestia, Warta
« ubezpieczyciel premium: produkt premium
ubezpieczenie domu: Generali

ubezpieczenie mieszkania: Ergo Hestia
autocasco/pakiet: Ergo Hestia, PZU
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Ambicja | pokora

W branzy ubezpieczeniowej jestem od 25 lat. Praco-
watam w kilku zakfadach ubezpieczefi obecnych na rynku,
na réznych stanowiskach. Jednak 8 lat temu postano-
witam zmienié co§ w zyciu. Otworzylam biuro i zostatam
agentem ubezpieczeniowym. Lata pracy oraz zdobyte
doswiadczenie utatwily mi to zadanie. Byl oczywiscie
w tym wszystkim wsp6lny mianownik — ubezpieczenia,
ale takze obstuga klienta w pelnym wymiarze. Weze$niej
jednak miatam juz okazj¢ i przyjemnosé poznaé wilasci-
cieli multiagencji Diamond Finance, Leszka Gutkowskiego
i Adama Lejbmana, co bez watpienia pozwolito mi podjaé
decyzj¢ o wspdlpracy wiasnie z t3 multiagencja. Wybralam
ten model wspblpracy, poniewaz poczatkujacemu agen-
towi, ktéry otrzymuje wsparcie oraz narz¢dzia do pracy
m.in. DFS24 — poréwnywarka ubezpieczent komunikacyj-
nych i zyciowych czy CRM, bardzo ulatwiaja pracg i poma-
gaja wejsS¢ sprawniej na rynek.

Nigdy nie zapominam, ze gtéwnym ogniwem mojej pracy
jest klient. W tej kwestii najwazniejsze jest dla mnie, aby
zakres zaproponowanego ubezpieczenia dopasowany byt
do indywidualnych potrzeb. Wazne jest takze dostoso-
wanie ceny do mozliwosci klienta. Mogg otwarcie powie-
dzieé, ze po latach wspotpracy nawigzata si¢ swego rodzaju
swi¢z” z konkretnymi klientami. Wdzigczni s3 za moje
zaangazowanie, uczciwo$¢ oraz ,pilnowanie ich spraw”,
aja za to, ze mnie doceniaja. Jest to dla mnie bardzo budu-
jace i daje cheé do dalszego dziatania. Nie mniej wazna jest
wspotpraca z menedzerami poszczegdlnych towarzystw.
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W zasadzie jest ona niezb¢dna do szybkiego dziatania. Prze-
klada si¢ na jako$¢ obstugi klienta oraz na komfort pracy.
Coraz wigcej oséb zainteresowanych jest praca, jako agent
ubezpieczeniowy, takze mtodzi ludzie, bez do§wiadczenia
w tej dziedzinie. Nie dziwig sig, bo jest to cickawa, z pozoru
wydajaca si¢ lekka i tatwa, ale wymagajaca duzego zaanga-
zowania, praca. Mysle, ze mtodzi maja duze mozliwosci
pod wzgledem ,,zycia w internecie” wyjscia do klienta za
posrednictwem mediéw spoleczno$ciowych i promowania
wlasnej marki. Zapraszam poczatkujacych agentdéw i nie
tylko, do wspoélpracy z Diamond Finance, uzyskujac tym
samym dost¢p do narzgdzi sprzedazowych oraz do wspo6t-
pracy z do$wiadczonym i bardzo milym zespotem.

Od tylu lat praca ta sprawia mi przyjemno$¢, przynoszac
wymierne efekty. Uwazam, ze trzeba by¢ ambitnym, ale
co najwazniejsze nie zapominaé o pokorze. Umiejgtnosé
rozmowy 1 nawigzywania relacji z ludZmi to najwazniejszy
1 nicodiaczny czynnik tej pracy. 4

Multiagencja polecajgca: Diamond Finance

* ubezpieczyciel gtowny: wybrany za pomocg narzedzia sprzedazo-
wego DFS24

ubezpieczyciel premium: Compensa, PZU

« fani, ale dobry: Wiener

« autocasco/pakiet: Ergo Hestia, Compensa, PZU

« mieszkaniowe: Compensa, Wiener, InterRisk

» MSP: PZU, Compensa, Generali
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Rynek ubezpieczen
odporny na Kryzysy

Do branzy trafitem 18 lat temu, gdy bylem na drugim
roku studiéw. Na zajecia WF chodzitem z kolega, ktory
ubierat si¢ w garnitur, co bylo niespotykane. Bardzo mnie
ciekawito, czym si¢ zajmuje. Okazalo sig, ze pracuje
w firmie po$rednictwa ubezpieczeniowego, przepro-
wadza analizy finansowe klientom i dobiera produkty
do ich potrzeb. Stwierdzitem, ze chce¢ sprobowaé, bo
dotad nigdzie nie pracowatem, a chciatbym zaczaé zara-
biaé. Kolega polecit mnie w OVB i po kilku tygodniach
zadzwonit do mnie Marcin Dobrzanski, mdj obecny
przetozony. W pracy od poczatku spodobato mi sig to,
ze OVB nigdy nie miato ani nie bgdzie miato wiasnych
produktéw. Jako posrednik oferuj¢ gotowe rozwiazania,
ktore juz istnieja.

Dzi§ podczas budowania zespotéw sprzedazowych
stawiamy na jako§é. Staramy si¢ rekrutowac do naszej
struktury osoby, ktére maja juz jakickolwiek doswiadczenie.
Sa to czgsto dwuzawodowcy, ktoérzy poszukuja dodatko-
wego zrodta dochodu albo cheg sig przebranzowié. Dwuza-
wodowcy, ktérzy na poczatku sa hobbystami, a potem si¢
okazuje, ze praca poSrednika na tyle im si¢ podoba, ze
dokonuja wyboru na korzys$é pracy w OVB.

W sprzedazy przede wszystkim staramy si¢ nie graé cena.
Stawiamy na zakres oraz kompleksowo$¢ ochrony, czyli
jednej osobie jesteSmy w stanie zaproponowaé ubezpie-
czenie na zycie, ubezpieczenie medyczne, ubezpieczenie

Michat Szymkow
Wroctaw

mieszkania/domu, samochodu czy koszty liczenia za
granica na wakacjach. Staramy si¢ oferowa¢ ubezpieczenia
w pakiecie. Podczas analizy finansowej jesteSmy w stanie
dobraé wszystko, czego klient potrzebuje i stosunkowo
regularnie obstugiwaé go 2-3 razy do roku. Klient posia-
dajac 2, 3 czy 5 réznego rodzaju polis nie odejdzie nigdzie
indziej, poniewaz wie, ze zapewniamy rOéwniez serwis.
Ubezpieczenie majatkowe koficzy si¢ co roku, ubezpie-
czenie na zycie jest zawierane jednorazowo, ale potem
trzeba je regularnie aktualizowaé.

Wydaje mi sig, ze branza ubezpieczeniowa jest na tyle
stabilna, ze nie dotykaja jej kryzysy, a jezeli juz si¢ takie
pojawia, to przyczynia si¢ do zwigkszania §wiadomosci
ludzi i paradoksalnie rynek si¢ zwigksza. Kazdy kryzys na
zewnatrz powoduje potencjat w Srodku. Patrzac na branzg
z boku, nie bylo jeszcze u nas kryzysu, pomimo tego, ze
byla pandemia czy spadki na gietdach w latach 2008-2009.
Nas to w ogdle nie dotkngto, bo jesteSmy w stanie si¢
dopasowa¢ ze wzgledu na szeroki wachlarz produktéw. Q

Multiagencja polecajgca: OVB

» Ubezpieczyciel gtowny: Ergo Hestia, Warta (majatkowe),
Nationale-Nederlanden, Signal Iduna, Ergo Hestia (na zycie)

« ubezpieczyciel premium: Signal Iduna, Ergo Hestia, Compensa

* niszowy: PZU, Wiener
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Ludzie wolg kontakt
0sobisty niz przez
porownywark

W 2009 r. szukalem pracy po ukonczeniu studiéw. Rynek byl
wtedy duzo trudniejszy niz obecnie. Zostalem zaproszony
na rozmowg rekrutacyjng do PZU, aby obstugiwaé posred-
nikdw. W trakeie spotkania okazalo sig, ze dyrektor, z ktérym
rozmawialem, skoficzyl ten sam kierunek studiéw co ja.
I z tego powodu zdecydowal, by da¢ mi szansg¢. Zaczalem
obstugiwaé brokeréw, w zakresie majatku w PZU.

W 2017 r. otworzytem dzialalno§é gospodarcza, nastgpnie
zdecydowalem si¢ na wspdlprace z multiagencja. Kolega
polecil mi DCU. Uwazam, ze to dobry wybér. Wspdtpraca
z multiagencja to szereg korzysci. Na pewno trudno byloby
agentowi bez wsparcia utrzymac tak szeroka ofertg ubezpie-
czycieli. Pan Andrzej Lewandowski z DCU zawsze wspiera
wiedza w zakresie ubezpieczenia majatku 1 firm, gwarancji
ubezpieczeniowych.

Uwazam, ze branza jest przyszlo$ciowa i stabilna. To jedna
z najwigkszych branz na rynku polskim i nie wydaje mi
sig, ze kiedykolwiek bedzie gorzej. Mamy coraz wigcej
aut, coraz bardziej wzrasta §wiadomoS$¢ ludzi, a nasy-
cenie chociazby ubezpieczeniami zyciowymi jest wciaz
bardzo mate. Moja agencja $§rednio w rok ros$nie ok.
30-40%. Réwniez w ciagu ostatnich 3 lat. Oczywiscie,
ze szereg proceséw pewnie bedzie kiedy$ zautomatyzo-
wanych, jednak jezeli zadbamy o relacje z klientem, to
stawka nie bgdzie jedynym i decydujacym czynnikiem
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Marek Tkaczyk

Poznan

w procesie zakupu. Dla klienta wazne jest réwniez to, co
dzieje si¢ w trakcie trwania umowy i ewentualnie podczas
procesu likwidacji. Jezeli zapewnimy klientowi peten
serwis 1 wsparcie przy obstudze szkdd, jestem pewien, ze
wielu z nich z nami zostanie. Bardzo doceniam lojalno$é
klientéw w sytuacji, gdy maja rzetelnie przekazane infor-
macje, zapewniong obstuge. W tej sytuacji ludzie wola
kontakt osobisty niz kontakt przez poréwnywarki. Porow-
nywarka nie pomoze zlozy¢é wypowiedzenia, nie zapewni
wsparcia podczas wysokiej inflacji. Jesli zadba si¢ o lojal-
no$¢ klienta i zbuduje wlasna wiedzg, satysfakcja z zawodu
gwarantowana.

Moze by¢ to réwniez dobra praca dla mlodych ludzi na
start. Ja sam na studiach dorabialem, a pracg agenta mozna
tak naprawdg elastycznie utozy¢, zaczaé budowaé portfel,
zarabia¢ pieniadze, co nie koliduje z innymi zajeciami. U

Multiagencija polecajgca: DCU

* ubezpieczyciel gtéwny: Warta, Ergo Hestia, PZU
* ubezpieczyciel premium: Warta, Ergo Hestia
tani, ale dobry: Warta, Ergo Hestia, Uniga

« autocasco/pakiet: Ergo Hestia

* mieszkaniowe: Warta, PZU

» MSP: PZU
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Przygoda
na cate zycie

Przez kilkana$cie lat mieszkalam w Wiedniu. Gdy
przyjechalam do Polski, spotkatam kolezankg, za namowa
ktorej wspdlnie otworzytySmy agencj¢ ubezpieczeniows.
To byt epizod. Nast¢pnie kilka razy zmienialam miejsca
zatrudnienia, uczylam si¢ zawodu i poznawatam rynek,
ktérego realidéw wczedniej zupelnie nie znatam. Nie
planowatam réwniez pracy w zawodzie agenta, ale na tyle mi
si¢ ona spodobata, ze w tym roku mija 10 lat odkad prowadzg
wlasna multiagencj¢ we wspotpracy z Superpolisa. Eacznie
w ubezpieczeniach pracujg juz prawie 18 lat. Okazala si¢ to
przygoda na cale zycie.

Uwazam, ze ubezpieczenia to bardzo wymagajaca i dyna-
micznie zmieniajaca si¢ dziedzina. Zeby stworzy¢ baze
1 zdoby¢ zaufanie klientéw, musi uplynaé kilka lat. Zawod
agenta polecilabym osobom wytrwatym, ktére naprawde
lubia pracowad z ludzmi, ale réwniez lubig wyzwania. Im
wigksze wyzwanie, tym p6Zniej wigksza satysfakcja z wyko-
nanej pracy.

Czasem zartujg, ze im cz¢$ciej menedzer danego zakladu
nas odwiedza, tym wigcej jego produktéw sprzedajemy.
Jednak to nieprawda. Dobrze dobrany produkt to odpo-
wiedni stosunck jako$ci do ceny. By to zrobié, trzeba
zaczaé od rozmowy z klientem. Dowiedzie¢ si¢, na czym
mu zalezy, co chce ubezpieczyé, jak on wyobraza sobie
zabezpieczenie i dopiero wtedy dopasowaé zakres do indy-
widualnych potrzeb. Klient kupujac polisg, musi mieé
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zabezpieczenie dla siebie. To nie moze by¢ kartka papieru
z wydrukiem nazwy ubezpieczyciela. Oczywiscie osta-
teczny wybdr zawsze zostawiamy klientowi, ktory otrzy-
muje kilka propozycji.

Pomijajac OC komunikacyjne, uwazam, ze branza jest
stabilna. Negatywny wplyw na rynek maja poréwny-
warki 1 sprzedaz polis w bankach, gdzie produkty sprze-
dawane sa przez osoby, ktore nie znaja si¢ na ubezpie-
czeniach. To tak jakby mi kto§ kazat kredyty sprzedawad,
o ktorych tez niewiele wiem. To niestety bardzo psuje
rynek. Kazdy agent powinien stuzyé klientowi pomoca,
zarbwno w zakresie merytorycznym, doradczym, jak
1 pomocg przy zgloszeniu szkody. Jednak nic mnie tak nie
cieszy, jak zadowolony klient, ktéry czasem przychodzi do
biura tylko po to, by powiedzie¢ ,,dzieri dobry”. Relacje
z klientem sa tak samo wazne dla mnie, jak i sam proces
zawierania ubezpieczenia. U

Multiagencja polecajaca: Superpolisa

ubezpieczyciel gtowny: PZU, Warta, Compensa

« ubezpieczyciel premium: Ergo Hestia, Generali

niszowy: Wefox, Euroins, Agro Ubezpieczenia

autocasco/pakiet: PZU, Warta, Ergo Hestia, InterRisk, Compensa
* mieszkaniowe: Ergo Hestia

MSP: PZU, Warta, Ergo Hestia, InterRisk, Compensa
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/apewnienie
wartosci ludziom

Pracg w zawodzie agenta zaczgtam 9 lat temu. Najpierw
wspotpracowalam z mata, lokalng multiagencja z Kalisza.
Po 5 latach zdecydowatam si¢ podpisaé umowy bezpo-
$rednie z kazdym z ubezpieczycieli. Jednak chcac utrzymaé
portfel, ktéry miatam, potrzebowatam wsparcia. Posta-
nowitam poszukaé ogélnopolskiej agencji i tak trafifam
do Polisy Expert. Dzi§ mogg¢ powiedzieé, ze to byla
jedna z lepszych decyzji w moim zyciu. Najwazniejszym
aspektem w tej wspolpracy jest dla mnie rodzinna atmos-
fera. Rodzina z pracy to nadal rodzina, a wsparcie, ktore
oferuja jest nicocenione. Nie ma sprawy, z ktorg zwro-
citabym si¢ do menedzeréw z centrali, a ktdra nie zosta-
taby rozwiazana. Doceniam ich ogromne zaangazowanie.
Multiagencja zapewnia réwniez szkolenia, dostarcza narzg-
dzia w postaci kalkulatora czy poréwnywarki Insly pota-
czonej z CRM-em.

Myslg, ze praca agenta bylaby cenng lekcja dla oséb
mlodych, podczas ktérej zostatyby zweryfikowane ich
umiej¢tnosci personalne. Im weze$niej dana osoba zacznie
pracg, tym szybciej bedzie w stanie oceni¢ swoje umiejgt-
nosci i szanse na rozwoj w branzy. Sama zaczgtam pracg
w wicku kilkunastu lat, jeszcze podczas studiéw. Poczatki
nie byty tatwe, poniewaz klienci wiedzieli, ze maja do
czynienia z mtoda osoba, ktéra nie ma jeszcze duzego
do$wiadczenia. Wiele cech mojej osobowosci uwypuklito

Magdalena Wojtczak
Kalisz

si¢ podczas pierwszych lat pracy. Zdobywatam wiedzg,
uczylam sig, jak funkcjonuja ubezpieczenia w ogdle
1 zbieralam do$wiadczenia na temat likwidowania szkod
w poszczegdlnych zaktadach ubezpieczenr. Poradzitam
sobie, cho¢ niektére sprawy wymagaly ode mnie naprawdg
duzego zaangazowania i wiele czasu.

Czy dzisiaj podj¢tabym t¢ sama decyzjg? Nie jestem pewna,
lubi¢ wyzwania, ale uwazam, ze rynck jest naprawdg bardzo
trudny. Duza konkurencja wymaga naprawdg wytgzonej
pracy, cierpliwosci 1 wielu lat, zeby zbudowaé portfel, stwo-
rzy¢ relacje z klientami na lata i skutecznie nimi zarzadzad.
Uwazam, ze rolag multiagenta jest zapewnienie wartoSci
ludziom i to sprawia mi ogromna satysfakcj¢. Nie ma
nic wazniejszego niz zdrowie i poczucie bezpieczenistwa,
a ubezpieczenie zapewnia poczucie bezpieczefistwa w przy-
padku, gdy ze zdrowiem czy zyciem dzieje si¢ co$ ztego. U

Multiagencija polecajgca: Polisa Expert

ubezpieczyciel gtowny: Warta
ubezpieczyciel premium: Allianz

tani, ale dobry: PZU, TUZ

mieszkaniowe: PZU, Allianz, Warta
autocasco/pakiet: Warta, PZU, Ergo Hestia
« MSP: Warta, Compensa, PZU
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Leadenhall: ubezpieczenia specjalistyczne, ale nie niszowe!

Swoj rozwoj opieramy na wspotpracy z posrednikami — to punkt wyjscia wszystkich naszych dziatan.
Inwestujemy w narzedzia utatwiajgce masowg dystrybucje specjalistycznych produktéw. Bo to one dajg
agentom olbrzymie mozliwosci cross-sellingu i rozbudowy portfela o nowe grupy klientéw.

Leadenhall jest coverholderem rynku Lloyd’s, a Lloyd’s to wlasciwie synonim
ubezpieczen spegjalistycznych. Nic dziwnego, ze oferujemy na polskim rynku
szeroki ich wachlarz. Réwnolegle w partnerstwie z RGA — jednym najwigk-
szych reasekuratoréw na §wiecie — wzmacniamy obecno$é w obszarze ubez-
pieczen na zycie. W nowy rok weszliémy z prawie 30% dynamika wzrostu we
wszystkich liniach produktowych i pewnym krokiem idziemy w strong reali-
zagji gléwnego celu — osiagnigcia 100 min zt rocznego przypisu sktadki. Uda
nam si¢ to, jesli zwickszymy dynamike do ponad 50% pod koniec 2024 roku.
To ambitny, ale realny plan. Dazymy do tego, zeby nasze ubezpieczenia sprze-
dawato 10% wszystkich posrednikéw w Polsce.

Zapraszamy wigc do wspolpracy kazdego ambitnego agenta. Takiego, ktory
obok produktéw popularnych i ,mainstreamowych” jest tez otwarty na
sprzedaz ubezpieczen specjalistycznych. Co proponujemy? Warto$ciowe ubez-
pieczenia ijeden z najlepszych systeméw transakcyjnych na rynku. W naszym
rozumieniu produkt, to nie tylko warunki ubezpieczenia i taryfa, ale tez narzg-
dzie, ktdre umozliwia jego sprzedaz. Naszym produktem jest wige kompletny
ckosystem, umozliwiajacy dotarcie do po$rednikéw i ich klientéw oraz dostar-
czenie jednym i drugim najwyzszej jakosci ustug.

PRODUKTY IDEALNE DO CROSS-SELLU

Do flagowych produktéw Leadenhall nalezy ubezpieczenie od utraty dochodu,
ktére zapewnia Swiadczenie w wysokosci do 65% Srednich miesi¢eznych przy-
chodéw, jezeli wskutek wypadku lub choroby ubezpieczony okresowo utraci
zdolno$¢ pracy w swoim zawodzie.

Od lutego ten produkt dziata na udoskonalonych warunkach. Aby zwigk-
szy¢ transparentno$¢, dopracowali$my zasady pre-ex, ktore teraz wylaczaja
z ochrony tylko choroby z 36 miesigcy przed poczatkiem okresu ubezpieczenia
pierwszej polisy. A jezeli ochrona bedzie kontynuowana oraz w okresie dowol-
nych 24 miesigcy po zawarciu pierwszej umowy choroby te nie beda juz ani
leczone, ani konsultowane? Wowczas ,,zapomnimy o nich”. Zmian jest wigcej
i nie mam watpliwosci, ze proponujemy agentom sprzedaz najlepszego ubez-
pieczenia od utraty dochodu na rynku.

Co najwazniejsze z punktu widzenia agentdw: , utrata dochodu” to produkt nie tylko
dla bogatych klientow! Dla nich oczywiscie tez, ale coraz wigeej 0s6b o mniejszych
przychodach traktuje go jako finansows poduszkg na wypadek utrzymania sig
za niskie §wiadczenia ZUS-u. To logiczne — przy mnigjszym budzecie trudno
jest zgromadzi¢ oszczednosci na kryzysowe chwile.

I réwnie wazne: celujemy w bardzo szeroka grupg odbiorcéw — 2 mln oséb
na jednoosobowych dziatalno$ciach gospodarczych! To produkt ,,0 duzej sile
razenia”, bo agenci moga fatwo zaproponowa¢ go wlasnym klientom, ktérym
obecnie oferuja ubezpieczenia komunikacyjne, mieszkania lub domu.

Nasza ofertg uzupelnia paleta ubezpieczen OC zawodowe] dla specjalistow
z najszersza na rynku lista ubezpieczalnych profesji. Ochrong adresujemy do
przedstawicieli ponad 250 zawod6w! Od ksiggowych i doradcéw podatkowych
zaczynajac, a na informatykach, przedstawicielach mediéw czy trenerach perso-
nalnych koriczac. Werdd pozostalych produktéw znajdugja sig ubezpieczenie D&O,
Cyber i rézne rodzaje polis na zycie — pod kredyt oraz dla VIP-6w, z sumami
ubezpieczenia przekraczajacymi 10 mln z1.

AGENT ZAWSZE OBECNY W PROCESIE SPRZEDAZY!
Dzigki obecnosci w Efinity Insurance Group korzystamy z rozwiazan spotki
technologicznej Efinity. Na platformie sprzedazowej Leadenhall Insurance

MATERIAL PARTNERA

RAJMUND RUSIECKI
Prezes Zarzadu w Leadenhall Insurance

System agenci jednym hastem i loginem otworza sezam z wszystkimi naszymi
produktami. Proces ofertowania i zawarcia transakgji jest w petni zgodny
z wymogami RODO i IDD, a przy tym bardzo prosty i przejrzysty. Wypel-
nienie krotkiego formularza zajmuje tylko kilka minut, a przemyslany system
filtrowania i sortowania oraz intuicyjna nawigacja po repozytorium doku-
mentoéw porzadkuja zarzadzanie sprawami klientow.

Co wigcej, kazdy agent moze udostgpni¢ formularz klientom. Angazuje
ich tym samym w proces tworzenia oferty, co zwigksza szans¢ na sprzedaz
— konsumenci lubig kupowaé produkty dobrze skrojone pod siebie. Agent
oszczgdza swoj czas 1 nie zadaje klientowi niewygodnych pytan (np. o numer
PESEL, stan zdrowia czy sytuacje rodzinng), caly czas zachowujac kontrolg
nad procesem zakupu.

To dla nas kluczowe — agent musi by¢ zawsze widoczny na $ciezce sprzedazy!
Dbamy o to nawet wtedy, gdy klient samodzielnie zawiera z nami umowg.
Whasnie temu stuzy sprzedaz w modelu B2B2C, ktory intensywnie rozwijamy.
Kazdy posrednik moze wysta¢ klientowi link, w ktérym ,zaszywa” unikalny
kod. Konsument sam wylicza sktadke, wybiera ofertg, wypetnia formu-
larz, optaca polis¢ 1 weryfikuje swoja tozsamos¢ online. Agent otrzymuje
pelna prowizjg, a polisa i oferta rejestrowane s3 na jego koncie w systemie
transakcyjnym.

Dysponujemy technologia, ktéra upraszcza sprzedazows obstugg klientow.
Sprawia, ze specjalistyczne ubezpieczenia idealnie nadaja si¢ do masowe;j
dystrybucji. Calo$¢ tworzy unikalny produkt i buduje warto$¢ zaréwno dla
posrednikéw, jak i klientow. O

Leadenhall Insurance S.A.
+48 22602 23 30
kontakt@leadenhall.com
ul. Domaniewska 42, 02-674, Warszawa
www.leadenhall.com
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Badz
Dobrze
Ubezpieczony!

Tu liczy sie cztowiek

Gdy studiowatem na wydziale ekonomii, zastanawialem
si¢, czym be¢dg si¢ zajmowal. Zawsze lubilem analizy
finansowe i fundusze inwestycyjne, ale nie wiedziatem,
na czym bedzie polega¢ moja praca. Jedyna rzecza, ktéra
wiedziatem, byto to, ze chcg pracowaé z ludZmi. By¢ blisko
klienta, doradzaé, podpowiadaé. Na pewno nie chcialem tez
pracowa¢ dla jednej firmy.

Na poczatku trafilem do Axy, a poniewaz mialem do
czynienia wylacznie z ubezpieczeniami na zycie, stwier-
dzilem, ze nie jest to praca, jakiej potrzebuje. Kolejna
firma byt Allianz. Tu z kolei produktéw byto bardzo duzo,
majatkowe, OC komunikacyjne, na zycie. Nie chcialem
robi¢ wszystkiego. Postanowitem zacza¢ od produktow
komunikacyjnych. Szukatem firmy, w ktdrej chciatem sig
przyuczy¢, ale nie zostawaé na stale. Sam chciatem by¢
swoim szefem. Bez narzucania plandéw sprzedazowych,
sugerowania, co mam sprzeda¢ itd. Po prostu chciatem
by¢ doradca.

Gdy zaczely si¢ zmieniaé przepisy, RODO, IDD,
wiedzialem, ze potrzebuj¢ partnera, ktéry o mnie zadba.
Ja zadbam o klientéw, ale nie b¢d¢ mieé czasu, aby wszyst-
kiego dopilnowad. Postanowitem spotka¢ si¢ z menedzerka
z ASF Premium. To byl 2018 rok. Na rozmowg przyjechala
do mnie Paulina Harafi-Nowak. Opowiedziata mi, czym
si¢ zajmuja, jak wyglada wspdtpraca z multiagencja, jakie

Pawet Zbiciak :
Lubartow . [ F f
/o

relacje panuja w filmie. Az trudno mi bylo uwierzyé w to,
co ustyszatem.

Gdy pojechalem na szkolenie integracyjne, okazalo sig, ze
wszyscy o sobie méwia cieplo. Pracownicy maja bardzo
dobre relacje, sa dla siebie zyczliwi, jednoczes$nie maja
bardzo duzy szacunek dla prezesa.

Przez pierwsze 2 lata wspotpracy nie wiedziatem, czy
moja wsp6lpraca z ASF Premium bedzie wieloletnia.
Dzisiaj wiem, jak bardzo ceni¢ multiagencj¢ za wsparcie
1 pomoc oraz zaufanie. Jak wiele szkolenl zapewniaja,
w tym Akademi¢ Dobrego Agenta, kt6ra prowadzi Mariusz
Ekwinski. Niesamowicie szybko rozwiazuja problemy.
Zawsze gdy wystepuj¢ z zapytaniem — dostaj¢ odpowiedz.
To s3 ludzie, z ktérymi cheg si¢ zwiazaé na zawsze. Tu liczy
si¢ cztowiek. Na kazdym etapie. Bez wzgledu na to, czy jest
cztonkiem zarzadu, kierownikiem, dyrektorem. O

Multiagencja polecajgca: ASF Premium

* ubezpieczyciel podstawowy: Compensa, Ergo Hestia, Warta

tani, ale dobry: Compensa, Ergo Hestia, PZU najtanszy dla
mtodych kierowcow, HDI Warta

« autocasco/pakiet: Ergo Hestia, Compensa, Warta

» mieszkaniowe: Compensa, Warta

» MSP: Ergo Hestia, Warta
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PERSPEKTYWA AGENTA

Empatia | wytrwatoSc
droga do sukcesu

W dzisiejszym $wicecie biznesu sukces czgsto kojarzony jest
z naglym przelomem lub szczgsliwym tratem. Niemnicj
jednak istnieja historie przedsigbiorcéw, ktérzy zdobywaja
sukcesy 1 osiagnigcia poprzez wytrwalo$é, determinacjg
1 nieustanny rozwdj. Jedna z takich historii jest historia
mojej wlasnej kariery.

Przygod¢ w $wiecie ubezpieczeh rozpoczg¢lam ponad 20 lat
temu. Moja droga zawodowa w branzy ubezpieczen byta
pelna wyzwan i determinacji. Pracg zaczgtam jako agent
specjalizujacy si¢ w ubezpieczeniach zyciowych. Swia-
domie wybralam ten segment rynku, poniewaz lubig
bezposredni kontakt z klientem. W tamtym czasie ubez-
pieczenia na zycie oferowato si¢ podczas indywidualnych
spotkan, ktore najczesciej odbywaly si¢ w domu klienta.
Kiedy méwimy o ubezpieczeniach, nie mozna przecenié
ich znaczenia, zwlaszcza ubezpieczen zyciowych. Zapew-
niaja one finansowe wsparcie w razie choroby czy wypadku,
a dla bliskich w przypadku naszej $mierci. Ubezpieczenia
zyciowe s3 wigc waznym elementem planowania finanso-
wego, ktéry zapewnia stabilno$é 1 bezpieczenstwo rodzin
naszych klientéw. Uwazam, ze ubezpieczenia na zycie to

Kinga Zbizek-Wojtasz

Rokietnica i Ztotow h jfj ,3‘ \ |
p P

kwestia dobrze dobranego zakresu ochrony i odpowied-
niego produktu, co w rezultacie daje ogromne wsparcie
w trudnych chwilach, dlatego staram si¢ prowadzié dtugie
1 szczere rozmowy ze swoim klientem, pomagajac zrozu-
mieé ryzyka i zagrozenie, a jednocze$nie dostarczyé
ochrony na przyszlosé.

Kamieniem milowym w mojej karierze bylo zaangazo-
wanie w rozwdj multiagencji Polisa Expert, gdzie pelnitam
funkcj¢ wiceprezesa. Obecnie Polisa Expert jest spotka
akcyjna, jedna z najdynamiczniej rozwijajacych si¢ multia-
gencji w kraju, co stanowi dla mnie niezmierna dumg. To
byl czas, gdy rozwinglam swoje umiejgtnosdci w zakresie
ubezpieczefh majatkowych, firmowych oraz komunika-
cyjnych, co dodatkowo wzbogacilo moje do$wiadczenie
zawodowe. Obecnie prowadz¢ biura w Ztotowie oraz
Rokietnicy. Jestem przekonana, ze indywidualne podejscie,
empatia oraz kompleksowa obstuga klienta ma kluczowe
znaczenie w prowadzeniu biznesu w branzy ubezpiecze-
niowej. U

Multiagencija polecajgca: Polisa Expert




PERSPEKTYWA AGENTA

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

Kieruje si¢ potrzeba
| wymaganiami klienta

Zawd6d agenta to moj swiadomy wybdér. W firmie trans-
portowej, w ktérej pracowatem, zajmowalem si¢ pozy-
skiwaniem odszkodowan. Do moich obowiazkéw nale-
zalto zglaszanie szkdd, a nastgpnie monitorowanie ich
do wyplaty. W tym samym czasie postanowitem zajaé si¢
sprzedaza ubezpieczenn DAS Ochrony Prawnej. Skontak-
towalem si¢ z menedzerem, przeszedlem niezbg¢dne szko-
lenia i zaczatem dodatkowa pracg. Szybko jednak okazato
si¢, ze zainteresowanie ochrona prawna nie byto tak duze,
jak moglo si¢ wydawaé. Wtedy postanowitem zmienié
pracg. Rozstatem si¢ z firma transportowsa i w 2010 r.
zalozylem dzialalno$é gospodarcza. W tym samym czasie
ukazatlo si¢ ogloszenie, ze PZU poszukuje pracownika.
Zajmowalem si¢ tam sprzedaza przez péttora roku. Bylem
zatrudniony na tzw. pasie startowym, wig¢c praca dawata
mi poczucie stabilizacji. Po uptywie péttora roku zndéw
pojawila si¢ atrakcyjna oferta pracy, tym razem w Warcie.
Zostalem zatrudniony w stacjonarnej placéwce. Warunki
umowy zaktadaly dwa dni pracy w terenie, jeden dzien
obstugi w biurze. Moja wspolpraca z Warta trwata niecaly
rok. Tracitem wielu klientéw przez to, ze mialem ofertg
tylko jednego zakladu. Ponad potowa klientéw, ktérym
przedstawiatem oferty Warty, wybierala oferty innych
ubezpieczycieli u innych agentéw. Sktonito mnie to do
poszukiwania multiagencji, z ktéra mégtbym rozpoczaé
wspolprace. M6j wybdr padl na Conditor. Wspdtpracuje
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z Conditor od 2013 r., w 2023 r. otworzytem placéwke
partnerska.
Myslg, ze rynek ubezpieczeniowy jest bardzo stabilny. Byl
czas, gdy zintensyfikowala si¢ sprzedaz w internecie, zaczgly
si¢ reklamowaé poréwnywarki. Klienci odchodzili. Dato
si¢ to odczué. Jednak po uplywie roku wracali, argumen-
tujac swdj powr6t tym, ze brakowato im rozmowy z zywym
czltowiekiem. Nie chcieli z automatem albo ,,na stuchawce”
rozmawia¢ o swoich potrzebach ubezpieczeniowych. Potrze-
bowali nie tylko OC, ale assistance czy autocasco. Potrzebo-
wali bezposredniego kontaktu z agentem. Wowczas mialem
dodatkows satysfakcje, ze wielu klientdéw, ktérzy na chwilg
odeszli do internetu, jednak do mnie wracato.
Budowanie portfela to dtugotrwaly proces. Musi uplynaé
kilka lat, zanim portfel bgdzie na tyle stabilny, zeby odczuwaé
satysfakcjg 1 wymierne korzysci z prowadzenia dzialalnoSci.
Jako multiagent nie przywiazuj¢ si¢ do ubezpieczyciela.
Kieruj¢ si¢ potrzeba klienta i jego wymaganiami. Od
2017 roku wspiera mnie w tym zatrudniona pracownica. 4

Multiagencija polecajgca: Conditor

* ubezpieczyciel premium: Ergo Hestia

« tani, ale dobry: Wiener

« autocasco/pakiet: Ergo Hestia, PZU, Warta
« mieszkaniowe: Warta, Wiener, Generali
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FELIETON

MICHAL MALCZYNSKI
prezes Fabryki Ubezpieczer

Karma

Ma swoj urok wykanczanie domu w Swidnicy, mieszkajac
w Krakowie. Zfe wiesci z budowy muszg przeby¢ grubo ponad
300 kilometrow, by trafi¢ do mych uszu. Ale jak juz sie doturlaja. ..
Mysle, ze tak moze wygladac jeden z kregow piekta. Wykancza
sie mieszkanie. Z pijang ekipa. Przez wiecznosc¢. — Micra Matczyiski

Wréémy do mojej inwestycji. Stoj¢ wlasnie posréd fliz, gipskar-
tonéw i pokrytych pylem spozywczych zakupdw z Biedry, ktérymi
posilaja si¢ w przerwach Misza i Wolodia. To ostatnie cieszy. Bo
przez ostatnie tygodnie ekipy tu nie bylo. Stad moja, jako inwe-
stora, wizyta gospodarska. Jechalem do Schweidnitz z dusza na
ramieniu, nie wiedzac, co zastan¢ na miejscu. Szef ekipy jakis
czas temu przestal odbieraé¢ ode mnie telefon. Wiecie... Jak wyko-
nawca nie odbiera od inwestora, to nie jest dobra wrézba. Szcze-
gblnie, gdy wezesniej, na réznych etapach wplacania kolejnych
zaliczek utrzymywal, ze ,spoko”, ze ,bedzie pan zadowolony”
ize ,zdazymy”. Szukalem pozytywdw. Przypomniatem sobie, ze
trzeba bedzie jeszcze przekopaé ogrodek i wylaé beton pod taras,
wigc gdyby mi mocno puscilo 1 zadziatalbym w afekcie...

WYSTARCZYLBY SMS

Powdd catego zamieszania i bawi, 1 uczy. Nastapil splot réznych
niespodziewanych okoliczno$ci. Do Miszy przyjechata zona,
wigc wzial urlop, na innej inwestycji pojawily si¢ jakie§ dodat-
kowe prace, a szef ekipy rozbit telefon, tracac do mnie numer. To
nicktdre z nich, te wazniejsze.

W zalozonym w umowie terminie oczywiscie si¢ nie zmieScimy,
ale w terminie realistyczno-pesymistycznym, ktéry od poczatku
zaktadatem, powinno si¢ udaé. MogliSmy oszcz¢dzi¢ sobie jednak
wiele nerwéw, gdyby... No wlasnie.

Zawiodla komunikacja. Wystarczylby nawet SMS w odpo-
wiednim, kryzysowym momencie, aby roztadowaé sytuacj¢
i przerwac spiralg, ktora na przemian pchata mnie w kierunku to
kodeksu cywilnego i wyrzucania ekipy z budowy w trybie dyscy-
plinarnym, to w stron¢ kodeksu karnego i wrzucania ekipy do
dotu w ogrodzie w trybie nocnym.

CO POSZtO NIE TAK
Mamg oszukasz. Nauczyciela oszukasz. Likwidatora szkdd oszu-
kasz. Ale karmg? O, tej suki nie da rady. To wla$nie karma wrocita

w tym wypadku, tradycyjnie szybciej niz si¢ spodziewatem. Misza
1 Wolodia to tylko pstryczek w nos, na ktory solidnie zapraco-
walem. Para moich dobrych znajomych od lat petni réwnie
zaszczytng co bezplatna funkgj¢ ambasadoréw mojej agencji. Pole-
caja nas regularnie i goraco. Z ich wla$nie polecenia trafila do nas
niedawno pani za potrzeba ubezpieczeniowa. Klient, ktdry nic nie
wie, to klient, ktéry wymaga czasu i cierpliwosci. Jednocze$nie
jest czysta karta, ktora, gdy zaufa, mozna sensownie, raz a dobrze
zapisaé przynajmniej podstawowa wiedza ubezpieczeniows.
Prawdziwy dramat to klient, ktory jest glgboko przekonany, ze
wie, bo mu poprzedni agent potwierdzil, ze ,,spoko” i ze ,be¢dzie
pani zadowolona”, a brak szkdd nie dat okazji do weryfikacji tego
przekonania.

Bardzo si¢ staram wdraza¢ kazdego dnia zasadg: done is better
than perfect. Bo perfekcjonizm paralizuje. I lepiej, by klient dostat
wstgpna propozycj¢ ubezpieczenia na zycie, ktéra mozna potem
wspdlnie dopracowaé, odpowiadajac na pytania, ktdre pojawia si¢
po drodze, niz przeciaga¢ temat tygodniami, dopinajac ofert¢ na
ostatni guzik, mocno rozwijajac w mailu jej opis, dodajac opcjo-
nalne warianty czy kontroferty itd. Nie zawsze niestety da si¢
ja wdrozy¢. Bo jesli dzwoni klientka, ktdra najmowane przez
sicbie dlugoterminowo mieszkanie podnajmuje krétkotermi-
nowo osobom trzecim, a trzyma w nim dzieta sztuki (nie wyce-
nione) i kolekgje (oczywiscie nie skatalogowane), to znak, ze drog
na skroty nie bedzie. Tak, mowa o tej wiasnie klientce z dobrego
polecenia. Klientce, ktéra byla przekonana, ze temat to bulka
z mastem, bo poprzedni agent zaspokoit jej potrzeby ubezpie-
czeniowe od r¢ki. Nie dziwig si¢. Zadanie mial w sumie proste.
Musiat zrobié¢ dwie rzeczy. Po pierwsze, jako wylaczny firmy ,X”
(i o dziwo nie chodzi tym razem o wylacznego ,narodowego”)
zaproponowal jedyny produkt, jaki mégt zaproponowac (a ktdérym
za Chiny Ludowe nie da si¢ zaspokoi¢ przedmiotowych potrzeb),
a po drugie — przytaknat z powazna mina, ze spoko i ze bedzie
pani zadowolona. Done.

Spojrzatlem pod koniec naszej rozmowy na zapisana notatkami
kartke formatu A4, na ktérej roito si¢ od nabazgranych znakéw
zapytania, po czym westchnatem gl¢boko i powiedzialem co$, co
zwykle sam slysz¢ od mojej psychoterapeutki: ,No to to bedziemy
musieli przepracowaé”.

Mogtem powiedzieé, zgodnie z prawda, ze z uwagi na sytuacj¢
kadrowa w firmie nie podejmujg si¢ tematu, bo nie jest on jednak
az tak prosty, jak jej wmowiono. Ze to mega czasochtonny case,
a naktad pracy okaze si¢ niewspétmierny do wynagrodzenia. Ze
przede wszystkim najpierw, z moja skromna pomoca, klientka
musi zrozumied, dlaczego nie spoko i nie bytaby zadowolona
— ale patrzac na zapisy w OWU, a nie moja powazna ming.
Czutem, ze nie cheg, ze nie czujg si¢ na sitach, ze nie wyrobig si¢
W sensownym terminie.

NIE DOBRZE, TYLKO SZYBKO

Zawiodla komunikacja. Goérg wzigto zaklinanie rzeczywistosci,
a finalnie — emocje. Emocje klientki, ktérym trudno si¢ dziwié.
W dyskusji na temat wyzszo$ci zywych agentéw nad coraz bardziej
zautomatyzowanymi directami przewija si¢ argument dotyczacy
tego, ze nikt nie pochyli si¢ nad potrzebami klienta tak profesjo-
nalnie jak agent. Moze. Pozostaje pytanie, czy zdazy si¢ pochylié.
Bo obserwuje coraz silniejszy trend, ktdry przejawia si¢ oczeki-
waniem, ze ma by¢ szybko i w wybranej chwili oraz jak najprost-
szej (by nie powiedzie¢ banalnej) formie. I nie dotyczy on tylko
ubezpieczen, ale to w ubezpieczeniach ma szansg bardzo szybko
si¢ zadomowi¢ — gdyz akurat weryfikacja profesjonalizmu w tym
wypadku weale nie musi nastapié¢ szybko. 1
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Ubezpieczeniowy

Ubezpieczyciele

Ponizsze wykresy to wynik poleceit NAJLEPSZYCH agentdw,
ktdrych wypowiedzi i historie prezentujemy w tym wydaniu Kalejdo-
skopu Multiagentdw. Wykresy nie sq reprezentatywne dla catego polskiego
rynku ubezpieczen. Prezentujemy te? tylko NAJCZESCIE] polecanych
ubezpieczycieli.

Dobry agent ubezpieczeniowy pracuje z wieloma ubezpieczycielami, ale
bez problemu wskazuje tych, ktdrych — w poszczegdlnych kategoriach ryzyk
lub scenariuszach — sprawdzit.

Bo nie ma jednego, jedynego, i zawsze najlepszego ubezpieczyciela. Niemal

kazdy jest dobry w jakims obszarze, chocby w niszy.

Rdwniez klienci mogq byc rézni:

* u jednego klienta agent zobaczy, Ze stawia na bezkompromisowq
jakost, a nie liczy si¢ z pienigdzmi,

* inny klient bedzie chciat miec bardzo dobrq polise, ale réwnoczesnie
w dobrej cenie,

* jeszcze inny klient zakomunikuje w rozmowie z agentem, Ze najwaz-
niejsza jest cena przy wystarczajqcej, podstawowej jakosci ochrony.

Dobry agent ubezpieczeniowy ma oferte dla kazdego typu klienta. Stqd
i ubezpieczyciele gtdwni, i premium, i tani. A takze w niszach, gdzie
potrzebne sq specjalne zakresy ochrony dla specjalnych ryzyk lub specjal-
nych klientéw.

Mamy réwniez kluczowe kategorie produktowe: AC / pakiety, domy
i mieszkania, male i srednie przedsigbiorstwa, Zycie. Ze wzgledu na wage
i specyfike zwykle traktowane odrgbnie przez agentdw ubezpieczeniowych.
Piszqc wprost — ubezpieczyciel dobry w mieszkaniach MOZE by¢ tez
dobry w AC lub MSP. Ale niekoniecznie. Agent czgsto wybiera dla tych
réznych ryzyk réznych dostawcdw. Przekonat sig, Ze tam sq najlepsi...

Gtéwny ubezpieczyciel
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Inaczej skonstruowany jest wykres , Pierwsi w kategoriach”.
Tutaj pokazujemy po prostu tqcznie, ile razy w poszczegdlnych
kategoriach dany ubezpieczyciel wskazany byt jako 1.
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¢ ina 3. migjscu 4 razy. ;
' PZU wskazane bylo na 1. miejscu 6 razy, na 2. miejscu 2 razy, | Ergo Hestia
" na 3. miejscu 4 razy i na 4. miejscu 1 raz. -
i zwrdémy uwage, Ze Ergo Hestia jest na wykresie za PZU, InterRisk
i bo cho¢ ma tacznie wigcej wskazati to PZU wigksza liczba i
" agentdw widzi jako 1. gldwnego ubezpieczyciela. ' )
i ® kolejni ubezpieczyciele mieli juz mniej wskazari - Wiener
| niZ ostatni z pokazanych. i
5 5 TUz




WSPARCIE DLA AGENTOW

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

Nie wymagamy
Wyfacznosci

Alwis Ubezpieczenia jest multiagencja dziatajaca na rynku
od ponad 20 lat, a wypracowany model $cislej wspolpracy
naszych oddzialéw z agentami, pozwolil na rozwinigcie
sieci sprzedazy do ponad 1000 posrednikéw w catej Polsce.
W pracy przede wszystkim stawiamy na ludzi, na posze-
rzanie ich kompetencji oraz wspieranie w rozwoju biznesu.
Agentéw nigdy nie pozostawiamy z problemem, przez co
czuja si¢ ,zaopickowani” przez naszych do$wiadczonych
w branzy pracownikow.

Znakomicie uktadajaca si¢ wspolpraca z zakladami ubez-
pieczen, dla ktérych niejednokrotnie jesteSmy partnerem
strategicznym, pozwala nam oferowad szeroka gamg
produktéw, zar6wno w zakresie ubezpieczent majatkowych,
jak 1 zyciowych. Daje nam réwniez mozliwo$¢ tworzenia
ubezpieczenr dedykowanych wylacznie dla nas i przeprowa-
dzania wspdlnie wyjatkowych akcji reklamowych, ktérych
nie ma nikt inny.

W swojej wspolpracy z agentami ktadziemy szcze-
gblny nacisk na dostarczanie innowacyjnych rozwiazan
IT oraz kompleksowe wsparcie marketingowe. Dbamy
o promocj¢ naszych agentdéw i wyposazamy ich w nowo-
czesne narzgdzia, tj. Strefa Agenta Alwis, System Poli-
sowy Alwis, pordwnywarka, pozycjonowana wizytowka
Google My Biznes, profil premium na Mapie Agentéw czy
tez ostatnio wprowadzony SecuraBot, ktére pozwalaja na

Iwona Ptak
dyrektor sprzedazy Alwis & Secura

sprawniejsze dzialanie, oszcz¢dno$é czasu, lepsza widocz-
no$¢ w internecie, a tym samym na ciagle pozyskiwanie
nowych klientéw do obstugi.

Dajemy poczucie bezpieczenistwa swoim OFWCA w obliczu
wyzwai zwiazanych z IDD i RODO. Przeprowadzamy
profesjonalne szkolenia, monitorujemy zmiany i dbamy
o wdrozenie wymaganych procedur w tym zakresie. Mamy
opracowane dokumenty i wzory drukéw dostosowane do
wytycznych Ustawy o dystrybugji ubezpieczenr oraz RODO.
Zaltozony przez nas Klub Alwis Life wspiera naszych
agentdéw w sprzedazy zycia i zdrowia, zapewnia dost¢p do
unikalnych produktéw, zdobycie szerokiej wiedzy eksperc-
kiej poprzez specjalistyczne szkolenia oraz nagradza najlep-
szych doradcow.

Dla naszych partneréw organizujemy réwnicez szereg atrak-
cyjnych akgji 1 konkurséw sprzedazowych, pozwalajacych
nie tylko na wspélne zwigkszanie biznesu i otrzymywanie
dodatkowych gratytikacji finansowych, ale réwniez uczest-
nictwo w niezapomnianych wyjazdach zagranicznych
1 budowanie stabilnych relagji.

Zachgcamy nowe osoby do podjgcia wspdlpracy z Alwisem
— nie wymagamy wyltacznosci, jednak gwarantujemy otrzy-
mywanie okre$lonych profitéw, a przyjazna atmosfera
panujaca w firmie szybko pozwoli na osiagnigcie wspo6l-
nych sukceséw. U
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Nowoczesna oferta
dla agentow

W dzisiejszym dynamicznym $wiecie ubezpieczen,
agentom stawia si¢ liczne wyzwania zwiazane z zacho-
dzacymi zmianami i rozwojem rynku. W odpowiedzi na
te potrzeby, Arrant prezentuje swoja nowoczesna ofertg,
ktorej celem jest dostosowanie si¢ do réznorodnosci oraz
unikalnych potrzeb agentéw. Zarzadzajac trzema spoétkami
(Arrant, Punkta oraz Profi Insurance Serwis) o zrézni-
cowanej kulturze organizacyjnej, Arrant, jako najwigksza
spotka detaliczna w grupie Punkta, wdraza jednolite stan-
dardy pracy, szanujac autonomig kazdej ze spotek.

To co wyrdznia nas na rynku, to elastyczne podejscie
do kultury organizacyjnej, umozliwiajace kazdej spdlce
zachowanie swojej autonomii i unikalnej kultury bizne-
sowej. Pomimo zréznicowania, wprowadzamy jednolite
narz¢dzia 1 standardy, ulatwiajac wspolprace 1 zapewniajac
agentom spdjne Srodowisko pracy. To innowacyjne podej-
Scie daje agentom mozliwo$¢ wyboru, z ktéra spolka chea
wspdlpracowad, jednoczesnie czerpiac korzysci z jedno-
rodnego standardu pracy.

Oferujemy zaawansowany technologicznie ekosystem
narze¢dzi, ktdry rewolucjonizuje procesy ubezpieczeniowe,
spelniajac najwyzsze standardy bezpieczenstwa. Kazdy
element tego ckosystemu zostal starannie zaprojektowany,
aby zwigkszy¢ efektywnosé, spelniaé¢ wymogi ustawowe,
a jednocze$nie oferowaé bezpieczenstwo 1 komfort pracy.
Arrant nie tylko dostosowuje si¢ do zmian, ale prze-
wodzi w kreowaniu nowoczesnych standardéw w branzy

Artur Pakuta
prezes zarzadu Arrant

ubezpieczeniowej. To technologiczny krok naprzéd,
ale réwniez wyraz zaangazowania w dostarczanie
agentom narzg¢dzi, ktére sprawia, ze ich praca bedzie
skuteczna, wygodna i zgodna z najnowszymi standardami
bezpieczenstwa.

W naszej firmie, mimo najnowocze$niejszych systemow
to ludzie stanowia najwicksza warto$¢é. Relacje bizne-
sowe 1 zaufanie, ktére budujemy z agentami, stanowia
fundament firmy. Zaangazowanie w rozwdj naszych
agentéw to dla nas priorytet. Dlatego tez zapew-
niamy kompleksowe wsparcie, obejmujace: Wsparcie
1 Doradztwo Regionalnych Dyrektoréw Sprzedazy.
Biuro Wsparcia Sprzedazy to dedykowany zespdt specja-
listdbw wspomagajacych pracg agentdw w przygotowaniu
ofert (floty, ubezpieczenia firm, korporacje, OC prze-
woznika, OC zawodowe, OC IT, gwarancje finansowe,
wszelkiego rodzaju ubezpieczenia specjalistyczne itd.).
Zesp6l Wsparcia Technicznego $wiadczacy kompleksowa
pomoc w zakresie dziatania i funkcjonalnoSci naszego
ekosystemu narz¢dzi, zapewnia plynno$§é procesdw.
Zapewniamy takze pomoc administracyjna, marketin-
gowa, rozliczeniows 1 raportows, pozwalajac agentom
skoncentrowac si¢ na rozwoju swojego biznesu, podczas
gdy Arrant dba o resztg.

Dodatkowa oferta dla agenta, sa dedykowane produkty
oraz program rozwoju sieci sprzedazy przy korzystaniu
z nowos$ci w obszarze telemedycyny czy smartmobility. O
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ASF PR=MIUM

Wsparcie agenta na
plerwszym miejscu

W dynamicznym $wiecie ubezpieczen, agenci musza odnaj-
dywac si¢ migdzy potrzebami swoich klientéw i zmienia-
Jjacymi si¢ przepisami. Wymaga si¢ od nich wiedzy i umie-
jetnodci, co oznacza czas na naukg i rozwoj. Dlatego tez
gwarancja pomocy staje si¢ nieocenionym wsparciem.

W ASF Premium rozumiemy, z czym na co dziefi bory-
kaja si¢ nasi partnerzy — nasza dewiza jest wspieranie
ich w codziennej pracy i bycie blisko. Zalezy nam, aby
wspieraé partneréw w kazdej sytuacji. Dlatego tez zapew-
niamy opickg¢ doswiadczonych Regionalnych Dyrektorow
Sprzedazy, ktdrzy znajac specyfike i realia rynku, pracuja
przede wszystkim w terenie, a nie tylko z biura.

Wiemy, jak wazne jest wsparcie. Specjali$ci z Biura
Wsparcia Agenta, Biura Ubezpieczenn Korporacyjnych
oraz Biura Ubezpieczen na Zycie, pomagaja m.in. w wyja-
$nianiu watpliwosci czy doborze odpowiedniego produktu
dla klienta. Wspieraja w procesie przygotowania doku-
mentdw, zapytan, a takze rozwijaja watpliwosci przy
obstudze portali sprzedazowych.

Biuro Ubezpieczent Korporacyjnych to wsparcie zaawan-
sowanych tematéw ubezpieczeni dla biznesu, m.in.: floto-
wych, transportowych, finansowych, majatkowych, OC
dzialalnosci czy technicznych.

Biuro Ubezpieczefi na Zycie wspiera w rozmowach
i negocjacjach z klientami, stuzy nie tylko pomoca

Anna Adamczuk-Czajka
cztonek zarzadu ASF Premium,
dyrektor Biura Sprzedazy Wiasnej

merytoryczna, ale i praktyczna, np. przy wdrazaniu uméw
ubezpieczent grupowych.

Wiemy tez, jak wazna jest technologia. Poréwnywarka
HIPERIO umozliwia szybkie poréwnanie oferty ubezpie-
czen dla klienta. System Agent21 ulatwia analizg i zarza-
dzanie biznesem, wspiera komunikacj¢ z klientami. Part-
nerzy moga naby¢ licencj¢ na preferencyjnych warunkach,
skorzystaé ze wsparcia w procesie instalacji i wdrozenia
oraz obstugi systemu. Portal Chronie.pl za poSrednictwem
linkéw afiliacyjnych daje naszym partnerom mozliwosé
uzyskiwania pasywnego dochodu ze sprzedazy ubezpie-
czen online.

Oferujemy takze szereg programdéw rozwojowych.
W projekcie Nowy Agent szkolimy od podstaw osoby,
rozpoczynajace prac¢ w branzy ubezpieczeniowej.
Akademia Dobrego Agenta to odpowiedz na rozwdj
1 doskonalenie umiejgtnosci sprzedazowych oraz kompe-
tencji biznesowych. DobryAgent.pl to projekt, wspiera-
jacy partneréw w budowaniu marki i przewagi rynkowey.
Dzial Rozwoju i Szkolen zapewnia ofertg szkolen
m.in. do spelnienia wymogdéw Ustawy o dystrybucji
ubezpieczen.

W grupie ASF to my jesteSmy dla naszych partneréw,
a naszym celem jest ulatwienie im codziennej pracy oraz
wsparcie w rozwoju, zaréwno kompetengji, jak i biznesu. 4
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Stawiamy
na rozwoj

W obliczu dynamicznych zmian na rynku ubezpieczen
Asist mocno stawia na rozwoj.

Jako spétka pragniemy by¢ jeszcze blizej naszych part-
nerdw, inwestujac w struktury sprzedazowe i konse-
kwentnie rozwijajac dla nich serwis. Nasza oferta opiera
si¢ na trzech kluczowych filarach: wspoétpracy, technologii
1 rozwoju. Dazymy do dostarczania kompleksowego i1 topo-
wego serwisu dla po$rednikéw, opierajac si¢ na dos§wiad-
czeniu naszych pracownikéw zaréwno w centrali, jak
1 regionalnych kierownikéw sprzedazy w terenie. Naszym
celem jest efektywna wspdlpraca z siecia sprzedazy, zwigk-
szenie produktywnosci oraz dywersytikacja portfela. W tym
kontek$cie oferujemy coraz szersza gamg produktéw,
a szczegblny nacisk kladziemy na rozwdj technologiczny.
Wspieramy lokalne marki partneréw, a nasza elastycznosé
pozwala na indywidualne podejécie do kazdego z nich.
Dysponujemy narz¢dziami wspierajacym ich codzienng
pracg. Monitorujemy réwniez realizowane przez nich nasze
procedury, oferujac pelna pomoc prawna. Wspdlpracujac
z wiodacymi zakladami ubezpieczen 1 budujac przyjaciel-
skie relacje, mamy mozliwo$¢ jeszcze lepszego wsparcia.
Obserwujemy trend konsolidacji na rynku ubezpiecze-
niowym, zdajac sobie sprawg, ze tylko silne podmioty

Rafat Cwiklinski
prezes zarzadu Asist

moga sprosta¢ wyzwaniom zmieniajacej si¢ technologii
1 zmieniajacym si¢ regulacjom. W Asist, dzigki dotaczeniu
do struktur PIB Group, jesteSmy gotowi na to, co przy-
niesie przyszlo§é. Wykonany przez nas krok przyniost
wyzwania i zmiany, ale przede wszystkim otworzyl nowe
mozliwosci.

Integracja z PIB byla procesem wicloptaszczyznowym,
obejmujacym obszary finansowe, ksiggowe, prawne,
compliance, I'T oraz HR.

Obecnosé w grupie PIB przyczynia si¢ do wzmocnienia
naszej konkurencyjnosci. ZnalezliSmy si¢ w globalnym
Srodowisku, dzig¢ki czemu korzystamy z doSwiadczen
grupy dzialajacej na réznych rynkach ubezpieczeniowych.
Dzigki synergii w obszarach back-oftice 1 wsparcia biznesu
budujemy jeszcze wigksze bezpieczefistwo w tym zakresie.
Dodatkowo widzimy ogromne szanse na rozwdj techno-
logiczny. W dzisiejszych czasach zadna firma nie przetrwa
bez dobrze zbudowanego zaplecza IT, a grupa tworzy nam
wspaniale perspektywy rozwoju.

Dodatkowo inwestujemy w struktury sprzedazowe, co
umozliwi nam jeszcze lepsze wsparcie naszych partneréw,
a takze pozwoli kontynuowac intensywny wzrost, w tempie
przewyzszajacym dynamike rynku. U
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Kompleksowe
wsparcie dla agentow

W naszym przekonaniu prawdziwe wsparcie agenta to pelna
gama dziatan, ktére pozwalaja posrednikowi na skoncen-
trowanie si¢ na obstudze klienta i rozwijaniu swojego
biznesu. W zwiazku z tym nieustannie rozbudowujemy
nasza ofertg, aby agent mog} efektywnie zarzadzaé swoim
czasem 1 z pelnym zaufaniem powierzy¢ nam sprawy tech-
niczne, prawne oraz informacyjne.
JesteSmy przekonani, ze nasza oferta stanowi kompleksowe
wsparcie dla agenta, obejmujac zaréwno narzg¢dzia informa-
tyczne, jak i fachows wiedz¢ oraz indywidualne podejscie
do kazdego partnera. Nasz zesp6t skladajacy si¢ z do§wiad-
czonych ekspertéw jest gotéw nie tylko dostarcza¢ techno-
logiczne rozwiazania, ale takze pomaga¢ w szybkim dosto-
sowywaniu si¢ do zmian w przepisach, wymogdw zaktadéw
ubezpieczeni czy zalecent organdéw regulacyjnych.

Naszym partnerom oferujemy m.in:

* Silna pozycj¢ na rynku: JesteSmy ogdlnopolska multia-
gencja, ktéra przez ponad 20 lat przeszta imponujaca
transformacj¢. Z lokalnego gracza awansowaliSmy do
grona czotowych multiagencji w kraju, a nasze logo
zachowuje prestiz 1 warto$¢ w oczach partnerow.

* Rodzinny charakter i niezalezno$é: Jako jedni z nielicz-
nych w branzy zdecydowanie postawilismy na zacho-
wanie pelnej niezaleznosci. To dla nas fundament, ktéry
pozwala nam podejmowaé decyzje skoncentrowane na
dlugotrwatym rozwoju i zadowoleniu naszych partneréw.

* Unikalny program ,Agent na emeryturze”: Wpro-
wadzili$my innowacyjny program, ktéry umozliwia

Wojciech Andrzejak
dyrektor sprzedazy Conditor

agentom w bezpieczny sposéb przekazanie agencji,
gdy brakuje im wlasnych biznesowych spadko-
biercéw. JesteSmy Swiadomi, jak istotne jest zapew-
nienie ciaglo$ci w branzy, dlatego ten program cieszy
si¢ rosnacym uznaniem.

* Dedykowane wsparcie: Nasi agenci otrzymuja dedy-
kowanego opickuna od samego poczatku wspdt-
pracy. Nasza infolinia, dzial korporacyjny oraz dost¢p
do nowoczesnych systemé4w CRM 1 poréwnywarki
Conditor to elementy, ktére usprawniaja codzienng
pracg, a zarazem gwarantuja szybki dostgp do najwaz-
niejszych informacji.

+ Elastyczne modele wspolpracy: Zapewniajac nieza-
leznym doradcom swobod¢ wyboru 1 brak narzuca-
nych planéw sprzedazowych, chcemy umozliwi¢ im
skuteczne realizowanie wlasnych celéw. Model punktu
franczyzowego to natomiast propozycja dla tych, ktérzy
marza o wlasnym biurze ubezpieczeniowym pod presti-
zowym szyldem Conditor.

* Kompleksowe wsparcie: Oferujemy nie tylko konku-
rencyjne warunki prowizyjne, ale takze atrakcyjne
konkursy, systemy motywacyjne, udzialy w warsztatach,
a takze petne wsparcie w zakresie RODO oraz IDD. Dla
naszych agentéw wazna jest takze mozliwo$¢ zawarcia
atrakcyjnego ubezpieczenia na zycie skalkulowanego dla
naszej sieci sprzedazy.

Multiagencja Conditor to firma, ktéra z duma i pasja

tworzy silna spoteczno$é profesjonalistéw. U
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Mamy najlepszy
program wspofpracy
dla agentow

Mamy powody do zadowolenia i z optymizmem patrzymy
w przysziosé. Firma jest w bardzo dobrej kondygji, a przy-
gladajac si¢ jej wynikom sprzedazowym, mam wrazenie, ze
wszystkie zyczenia pomyslnoséci w 2023 roku si¢ spelnity.
Osiagnigcia nie biorg si¢ jednak z przypadku, a s3 efektem
Swietnej pracy sieci sprzedazy oraz zaangazowania calego
grona pracownikéw centrali, ktérzy kazdego dnia staraja si¢
kreowac jak najlepsze rozwigzania, pozwalajace doskonale
obstugiwaé klientéw.

Wykorzystujemy wiedz¢, doSwiadczenie oraz innowacje,
dzigki czemu dostarczamy konkretnych rozwiazan, ktore
w codziennej pracy wykorzystuja agenci oraz partnerzy
budujacy sieci sprzedazy. Dolaczajacy do CUK agenci
wiedzg, ze dostana nowa jako$¢ 1 narz¢dzia rozwoju, ktore
wprowadza ich biznesy na wyzsze poziomy efektywnosci
oraz sprawnoéci dzialania. Bardzo szanujemy to zaufanie
1 wiemy, ze rozwigzania CUK s3 ogromnym kapitalem,
ktérym chetnie si¢ podzielimy. Dzigki nowej technologii
wdrozonej m.in. w systemach WebCUK, SmartCUK czy
CUK Direct dla Agenta, agenci zyskuja nowe mozliwosci
obstugi 1 przestrzenie do sprzedazy, ale przede wszystkim
automatyzuja wiele proceséw zwiazanych z obsluga formal-
nosci i serwisowaniem polis. Nie bez znaczenia s3 wspie-
rajace pracg agenta rozwiazania omnikanatowe, z ktérych
moga korzysta¢ klienci CUK, jak aplikacja mobilna czy

Jacek Bylinski
prezes zarzadu CUK Ubezpieczenia

automatyczne wznowienia polis. To wszystko pozwala
obstuzy¢ wigcej klientéw przy mniejszym naktadzie pracy.
Olbrzymia warto$cia dla agentdw jest dostgp do wiedzy.
Inwestujemy w kompleksowe szkolenia, ktoére rozwi-
jaja agentéw oraz wlascicieli placéwek caloSciowo. Powo-
talismy do tego Departament Szkolen oraz Ubezpieczent
Specjalistycznych z segmentédw: biznes, agro czy zycie,
ktéry dysponuje doswiadczonymi ekspertami, wspieraja-
cymi w ofertowaniu i szkoleniach poSrednikéw. Dostar-
czamy réwniez ogélna wiedzg, potrzebna w prowadzeniu
biznesu oraz gotowe rozwiazania z zakresu finanséw, analiz,
marketingu, HR, prawa czy rekrutacji pracownikdw. Agenci
1 wlasciciele placéwek CUK s3 przygotowani przez nas
do kazdej zmiany w przepisach, ofercie czy technologii.
Mamy kompleksowy program wspdlpracy, ktéry sprawdza
si¢ nawet dla os6b, ktére dopiero stawiaja pierwsze kroki
w dystrybucji ubezpieczen.

Tworzac narzedzia sprzedazowe czy wdrazajac nowe
produkty, przede wszystkim mamy na wzgl¢dzie zadowo-
lenie klientdw. Wigkszos¢ projektéw realizujemy w porozu-
mieniu z agentami, dzigki czemu nasze dzialania s spdjne
z ich oczekiwaniami. W ten sposéb agenci zyskuja pelne
poczucie bezpieczenstwa, ze organizacja, do ktérej dola-
czyli, dba o ich rozwdj. JesteSmy wspolodpowiedzialni za
sukces naszych partneréw. 4
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Sukces agenta jest
naszym sukcesem

DCU to ogbélnopolska multiagencja ubezpieczeniowa,
kt6éra w ubiegltym roku obchodzita jubileusz 15-lecia. Nie
bedzie przesada, jesli powiemy, ze od samego poczatku,
czyli od roku 2008, motywem przewodnim DCU bylo
wspieranie pracy agentéw. Naszym celem od pierwszego
dnia byto stworzenie jak najlepszych warunkéw do wsp6i-
pracy z multiagentami na terenie catego kraju 1 wydaje sig,
ze nasze cele zostaly trafnie obrane, a rezultaty przeroslty
nasze $miate oczekiwania.

W 2013 r. rozpoczg¢liSmy wdrozenie Portalu myDCU
(Insly), ktéry mial umozliwié naszym partnerom poréw-
nanie ofert wielu ubezpieczycieli oraz szybkie wystawienie
polisy. Dodatkowo na Portalu myDCU agenci mogga zarza-
dzaé online portfelem swoich klientdw, polisami, ofertami,
odnowieniami i ratami, a to wszystko zgodnie z wymaga-
niami wprowadzonego p6zniej RODO.

Kolejnym krokiem bylo powstanie Akademii DCU, plat-
formy do prowadzenia szkolen online. Wiedzieli$my, ze rynek
ubezpieczeniowy zmienia si¢ bardzo dynamicznie, a nasi part-
nerzy potrzebuja stale podnosi¢ kwalifikacje tak, aby profe-
sjonalnie porusza¢ si¢ w meandrach produktéw tworzonych
przez underwriteréw. Wowczas jeszcze nie wiedzieliSmy, jak
bardzo Akademia DCU bgdzie nam potrzebna po wejsciu
w zycie nowej Ustawy o dystrybucji ubezpieczenr (IDD)

Agnieszka Czerniawska
wiceprezes zarzadu DCU i DCU Insurance Partner

wprowadzajacej obowiazek 15 godzin szkolen zawodowych,
ktére agent musi zrealizowaé kazdego roku.

Wraz z dynamicznym rozwojem firmy, postanowili$my
stworzy¢é w 2014 Helpdesk DCU, czyli zesp6t pierw-
szej linii wsparcia agenta. W szybkim czasie konieczne
okazalo si¢ rozszerzenie kompetencji helpdesku o szko-
lenia agentéw rozpoczynajacych pracg w branzy ubezpie-
czeniowej. Tym samym, nie tylko rozwiazywaliSmy biezace
problemy partneréw z dzialaniem systeméw sprzedazo-
wych, wsparciem merytorycznym co do zakreséw ubez-
pieczen, ale réwniez nasi dedykowani opickunowie mogli
od samego poczatku wspélpracy przeprowadzaé nowego
agenta ,za r¢ke” przez caly proces wdrozenia. Dzigki temu
nasi partnerzy wiedza, ze mozna na DCU polegaé na
kazdym etapie swojej kariery.

Dopasowana oferta dla agenta to nie tylko fundament funk-
cjonowania DCU. Dzigki statemu doskonaleniu naszych
rozwigzan 1 wsparciu, jakie oferujemy naszym agentom,
tworzymy partnerskie relacje, ktére przektadaja si¢ na rozwdj
naszej agencji, jak réwniez naszych partneréw. Doskonale
zdajemy sobie sprawg, ze od 15 lat najwazniejsi byli, s i beda
dla nas agenci. To wlasnie oni s3 motorem naszego wzrostu,
poniewaz wierzymy, ze sukces agenta jest takze naszym
sukcesem. U
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Nieustanna praca
nad narzedziami
Wspierajacymi
agentow

Esencja modelu biznesowego Diamond Finance jest hasto
»Iwoja marka, nasze zasoby”. To nie tylko marketingowy
slogan, ale fundamentalna zasada, wedlug ktérej postgpu-
jemy. W zwiazku z tym, naszym priorytetem niezmiennie
pozostaje zapewnianie partnerom nowoczesnych i pomoc-
nych w optymalizacji dziatan rozwiazan.

Na biezaco reagujemy na rosnace wymagania dyna-
micznego rynku oraz potrzeby wspdipracujacych z nami
agentdw. Nasza oferta, zaréwno narz¢dzi wspierajacych
codzienna pracg z klientami, jak i dostgpnego portfela ubez-
pieczycieli, ciagle si¢ poszerza. Staramy sig, by ten ostatni
byl konkurencyjny — zapewniamy agentom nie tylko dostgp
do propozycji najpopularniejszych ubezpieczycieli, ale
dbamy réwniez o szeroki wyboér marek niszowych, ktérych
oferty nierzadko s3 cickawe dla konsumentéw. Ponadto,
w naszej ofercie mozna znalez¢ coraz wigceej produktdw
dedykowanych — powstatych w rezultacie wspdlpracy
Diamond Finance z zakladami ubezpieczen.

Bardzo lubianym rozwiazaniem wsréd naszych part-
neréw jest KalenDiaFin — kalendarz szkolefi 1 egzaminéw.
Pozwala agentom w wygodny spos6b nawigowac¢ wszystkie
szkolenia: wewngtrzne oraz organizowane przez zaklady
ubezpieczen.

W ostatnich latach mocno skupiliSmy si¢ na rozbudowie
naszego kalkulatora ubezpieczen komunikacyjnych — DFS24.

Daria Karas
pefnomocnik zarzadu ds. rozwoju sieci
Diamond Finance

Dzigki niemu nasi partnerzy maja mozliwo$¢ poréwnania
ofert — na ten moment — 19 zaktadéw ubezpieczen, co
znaczaco ulatwia 1 przyspiesza proces sprzedazy. Warto
podkreslié, ze z pomoca naszej platformy mozna nie tylko
szybko przedstawiaé oferty, ale takze bezposrednio wystawié
polis¢. Poréwnywarka stale ewoluuje — zostala rozszerzona
mig¢dzy innymi o funkcje CRM. To pozwala agentom
skuteczniej zarzadza¢ relacjami z klientami.

Kontynuujac nasze inwestycje w rozwdj rozwiazan dla
agentéw, oddali$my do ich dyspozycji wewngtrzny system
do ewidencji 1 dokumentacji, w tym analizy potrzeb klienta
— ePartner. Narze¢dzie umozliwia skuteczna archiwi-
zacj¢ dokumentéw zwiazanych z APK. Nie tylko ulatwia
agentom codzienng pracg, ale sprawia, ze maja pewnos¢ co
do zgodnosci z obowiazujacymi przepisami.

W 2024 r. szykujemy dla naszych partneréw zupelna
nowos¢. To narz¢dzie wprowadzi nas na nowy poziom
sprzedazy. Umozliwi pozyskiwanie klientdw, utatwi
budowanie wlasnej sieci sprzedazowej, bedzie cyfrowym
udogodnieniem i pozwoli oszczgdzié wiele czasu.
Dziatamy zgodnie z obecnymi trendami, ch¢tnie korzy-
stamy z benefitdw post¢pujacej transformacji cyfrowe;j.
Wierzymy, ze dzigki temu nasi partnerzy beda mogli dziataé
jeszcze skuteczniej, a to przetozy si¢ na satysfakeje klientow
1 rozwdj naszego biznesu. O
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Multiproduktowos¢
Jest nie dla nas

Najwigkszym atutem i jednocze$nie oferta, jaka EPRO
kieruje do agentdw, jest system kariery oraz mozli-
wos¢ indywidualnego rozwoju biznesowego. Pomijajac
unikalno$é rynkowa naszych rozwiazan, system pozwala
w stosunkowo krétkim okresie przej$é drogg od indywi-
dualnego sprzedawcy do lidera kilkudziesigciu, a nawet
kilkuset osobowych struktur. Rozwdj ten jest nieustannie
wspierany przez caly szereg szkolen — od produktowych
do menedzerskich, ktdre pozostaja bezplatne. Ich wartosé
w przebiegu kariery szacujemy dzi$ na ok. 300 tys. z1, jest to
wigc niebagatelny bonus dla agentéw. Méwimy tu o Sciezce
ylidera”, a ta zawsze pozostaje §wiadomym wyborem
naszych wspdtpracownikéw.

W ubiegltym roku rozpoczgliSmy program MasterClass,
ktory zostal oparty o najlepsze do$wiadczenia ERGO
Pro w Niemczech. Jego wdrozenie poskutkowato nie
tylko 25% wzrostem sprzedazy, ale przede wszystkim
rozwojem samych OFWCA i ich struktur. W tym aspekcie
odnotowaliSmy wzrost o 15% w stosunku do 2022 r.
MasterClass jest przestrzenia do poglgbionej wspolpracy
i rozwoju przedstawicieli ze §ciezki liderskiej EPRO.

Peter Grudniak
prezes EPRO

Piotr Grzesik
prezes EPRO

Celem programu jest 3-krotny rozwdj sieci sprzedazy do
2028 roku.

Jesli chodzi o ofertg produktowa, tu niezmiennie jesteSmy
wierni ubezpieczeniom, przede wszystkim zyciowym.
Naszymi strategicznymi partnerami pozostaja Ergo Hestia
oraz Compensa, poniewaz to ich produkty oferujemy
klientom. Nie ukrywamy, ze zalezy nam na selekeji produk-
towej. Wybieramy takie ubezpieczenia, ktére w swojej
klasie s3 najlepsze na rynku i maja potencjat rozwojowy, jak
na przyktad ERGO 4.

Dodatkowo na wiosng tego roku wprowadzamy pierwszy
w Polsce produkt zdrowotny powigkszony o komponent
profilaktyczny. Jak zapewnia nas nasz partner, b¢dziemy
pierwsza multiagencja, ktéra rozpocznie sprzedaz produktu.
Dodatkowo w potowie roku chcemy rozpoczaé sprzedaz
ubezpieczenia zabezpieczajacego przychody. I w zasadzie
na tym koniec. W naszym modelu biznesu multiproduk-
towos¢ nickoniecznie wspiera rozwdj OFWCA. Chcemy
pozostaé wysokiej klasy specjalistami, ktérzy nie zongluja
ofertami, lecz posiadaja w swoim portfelu wyjatkowe
1 elastyczne rozwigzania dla kazdego klienta. 4
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Kolejne pomysty
na przysztosc

Blisko 10 lat misja Harpie i Orly Sprzedazy jest budo-
wanie biznesu opartego o trwale i bliskie, nierzadko
rodzinne relacje z naszymi agentami. Przekonani jeste$my,
ze wzajemne zaufanie, umiej¢tne wspieranie zréznicowa-
nych oczekiwan sprzedawcéw 1 transparentna wspolpraca,
bezposrednio wplywaja na organiczny rozwdj spotki.

Rokrocznie ro$niemy przypisowo 1 osobowo, a rozwoj ten
jest stabilny, przemys$lany i oplacalny dla kazdej ze stron —
dla nas i naszych partnerdw. W ostatnich latach nasza branza
musiala zmierzy¢ si¢ z szeregiem wyzwan. DoSwiadczy-
liSmy zawirowan na rynkach, wzrostu inflacji, trwajacej
wojny w Ukrainie oraz skutkdw pandemii, ktéra przyczy-
nila si¢ do wigkszego znaczenia sprzedazy zdalnej. Dodat-
kowo, pojawiaja si¢ nowe ryzyka, szczegblnie w obszarze
cyberprzestrzeni oraz wzrost zagrozen klimatycznych
zwigzanych z anomaliami pogodowymi. Obserwujemy tez
zmienno$¢ strategii cenowych 1 prowizyjnych ubezpieczy-
cieli, rosnaca $wiadomos¢ klientéw w zakresie ubezpieczen,
co skutkuje wigksza liczba roszczenh wobec posrednikdw.
Dodatkowo regulacje rynkowe stawiaja coraz bardziej
precyzyjne 1 wieloaspektowe wymagania, szczegdlnie
w obszarze dystrybucji ubezpieczen i1 zgodnosci z RODO.
Dostrzegamy cale otoczenie naszej branzy i staramy sig,
aby nasi partnerzy pracowali komfortowo 1 efektywnie.
W tym celu dostarczamy naszym agentom to co niezb¢dne:

Magdalena Torun, Daniel Palak
prezes i wiceprezes Harpie & Orly Sprzedazy

Dzial Wsparcia Sprzedazy, CRM z rozbudowanymi funk-
¢jami w tym narze¢dzie do zdalnego przeprowadzania APK
czy statystyki sprzedazy w czasie rzeczywistym, porowny-
warke ubezpieczen, szkolenia we wspdltpracy z ubezpie-
czycielami. Proponujemy uczciwe i atrakcyjne prowizje,
a'w umowie o wspdlpracy gwarantujemy partnerom zacho-
wanie wlasnosci portfela, gdyby zdecydowali si¢ rozwigzaé
z nami wspdlpracg, co jednak dzieje si¢ niezwykle rzadko.
Nie zapominamy o przyjemnosciach i odpoczynku. Swigtu-
jemy dwa razy do roku — na Gali Sprzedazy, goszczac najlep-
szych z najlepszych, i blizej Swiat na firmowej wigilii. Nasz
motywacyjny program o wdzigcznej nazwie ,Wtoczykij”,
w ktérym gléwna nagrody jest wycieczka zagraniczna,
doczekat si¢ juz trzeciej edycji. ,Wldczykij” ma rézne kate-
gorie 1 wygraé¢ moze zaréwno poczatkujacy, jak 1 doswiad-
czony sprzedawca. Laureaci odwiedzili dotychczas Dubaj
1 Kapadogje, a przed nami Czarnogodra — juz na wiosng.
Pomysléw na rozwdj nam nie brakuje. Niedlugo kolejna
innowacja, ktoéra — jak wierzymy — uwzglednia zmiany
branzowe 1 odpowiada na oczekiwania klienta. Na dzi$
zdradzi¢ mozemy, ze nie zapominajac o tradycyjnym
modelu sprzedazy, odwazniej wchodzimy w rzeczywi-
sto$¢ cyfrowa, jak réwniez innowacyjnie zadbaé chcemy
o potrzeby osobowe — ochrona zycia i zdrowia klientéw
naszych sprzedawcéow. U
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Jak zachowac
niezaleznosc
W czasach
globalizacji?

Kazdego dnia przenikaja nas wypowiadane wokdt stowa.
Nicektore niczym neutriny niepostrzezenie przelatuja przez
nas, inne zostaja w sercu na zawsze. Warto nie$¢ ze soba
tylko te motywujace do rozwoju, wzmacniajace nasze:
kompetencje, pozycj¢ biznesows 1 markg.

Jako agent, a wlasciwie ,owca”, brn¢ w gaszczu kuszacych
propozycji. Plyna zaproszenia na webinary i propozycje
rekruteréw réznych agregatoréw. Pierwsze z nich drgczaco
szeleszcza w tle obstugi klientéw albo wciagaja jak dobra
ksigzka. Drugie zmuszaja do wysitku matematycznego.
Pewnie takie odczucia ma prawie kazdy posrednik ubez-
pieczeniowy. Jak wybra¢ to, co dla nas dtugofalowo okaze
si¢ najlepsze?

Po pierwsze nalezy zweryfikowaé w umowach wspolpracy
1 otrzymywanych propozycjach nie tylko wysoko§é wyna-
grodzenia, ale przede wszystkim prawo do zachowania
swojego dotychczasowego dorobku. Jesli tego nie zrobimy,
mozemy zaczaé kolejny dzieni jako przedmiot transakcji,
pracownik, a nie przedsi¢biorca. Zostaniemy z iluzja pozo-
stawienia czego$ po sobie dzieciom, czy sprzedazy portfela
1 przejScia na emeryturg. Przeczytamy informacj¢ w prasie,
ze zostali$émy kupieni wraz z agregatorem, ze wszystkimi
prawami do portfela budowanego przez cate zycie.

Po drugie wystarczy wyj$¢ poza stref¢ komfortu, nie
siedzied, stuchajac trenera niczym radia. Mozna doskonalié

Agnieszka Karp
dyrektor ds. sprzedazy i rozwoju sieci multiagencji
Nauczycielska Agencja Ubezpieczeniowa

swoje umiej¢tnosci w boju, majac przy boku ciche, meryto-
ryczne i sprzedazowe wsparcie zaufanego mentora. Nalezy
wybraé wsparcie organizacji (agencji), dla ktérej jesteSmy
réwnowaznym podmiotem we wspdlpracy.

Od lat mam przyjemno$¢ wspdttworzy¢ z agentami ich
fascynujace historie ubezpieczeniowe. Jedna z nich jest mi
szczegoblnie bliska. Ukazuje bowiem, ze wystarczy zdjaé
wlasne ograniczenia mentalne. Nie bedg jej przytaczaé
calej, a ograniczg si¢ jedynie do zolnierskiego skrétu.
Dostaje zaproszenie do udziatu w badaniu potrzeb klienta — firmy
z branzy recyklingu. Pierwotnie mam dyspozycje od agenta prowa-
dzqcego negocjacje, Zeby zmiescic sig w skladce z zesztorocznej polisy.
Czuje, Ze przy tym PKD musiatabym dokonac cudu, aby pomie-
$cic odpowiedni zakres ochrony w tak niskim budzecie. Jako Ze nie
posiadam takich mocy, postanawiam przeprowadzic szybkq akcje
edukacyjng klienta. Siadamy we trdjke do naszkicowania mapy
ryzyk zwiqzanych z prowadzeniem jego dziatalnosci gospodarczej.
Naktadamy na nig mape dostgpnego pokrycia ubezpieczeniowego.
Klient otrzymuje proste zadanie — ma tylko wykresli¢ zbedne
elementy ochrony.

Finalnie sam wybrat najszerszy zakres ubezpieczenia i na polise
odpowiadajqcq jego potrzebom przeznaczyt ponad dziesigciokrotnie
wigkszq pigciocyfrowq kwote!

Pierwotnie narzucone ograniczenie budzetu okazato si¢ blokadqg
w glowie agenta! U
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Klient
W centrum uwagi

OVB przyjelo nowy strategi¢ dziatania na najblizsze 3 lata
— OVB Excellence 2027, koncentrujemy si¢ na 4 gléwnych
obszarach:

* doskonaleniu kariery i sprzedazy,

* ckspansji 1 innowacjach,

* doskonalosci operacyjnej,

* ludziach i organizacji.

Jednak to klienci sa w centrum naszego zainteresowania.
W ubiegtym roku dla naszych agentéw wprowadziliSmy
nowoczesny CRM. Dzigki niemu caly proces sprzedazowy
(m.in. RODO, AML oraz analiza potrzeb klienta) przebiega
elektronicznie. To oznacza, ze w systemie przy sprzedazy
kazdego produktu ubezpieczeniowego widnieje komplet
dokumentéw wymaganych przez regulatora. Natomiast
gtéwnym celem wprowadzenia nowego CRM-u jest praca
nad ogromna baza danych, ktdra posiadamy. CRM ma poméc
agentom, by w lepszym stopniu mogli zabezpieczy¢ potrzeby
ubezpieczeniowo-finansowe swoich klientdw. Nie jest zadna
tajemnicy, ze na polskim rynku statystyczny klient posiada
znacznie mniej uméw niz np. klient w Niemczech, Stowacji
czy w Czechach. Chcemy to zmieniaé. Dlatego zachgcamy
naszych klientoéw, ktérzy posiadaja np. ubezpieczenia na zycie
do zakupu ubezpieczerr majatkowych i na odwroét, by kazdy
z klientdéw byl chroniony w jak najszerszym zakresie. Nasi
wspodlpracownicy posiadaja narzedzia, a przede wszystkim
unikatowa wiedz¢ w zakresie zabezpieczenia egzystencji
naszych klientéw — dzigki czemu ciagle zwickszamy sprzedaz
indywidualnych ubezpieczen na zycie. Zgodnie ze strategia

Artur Kijonka
prezes zarzadu OVB

OVB, klient zawsze jest w centrum zainteresowania. Dlatego
naszym celem jest jeszcze lepsze zadbanie o potrzeby
klientéw, poprzez kompleksowa opicke 1 dobra obsluge
posprzedazowa.

Nieustannie doskonalimy 1 unowocze$niamy proces szkolenia
naszych wspdlpracownikéw. Skupiamy si¢ na jeszcze lepszym
systemie wdrozenia nowych oséb, ktére chca zaczaé prace
w zawodzie agenta. Nadal nie rezygnujemy z modelu dwuza-
wodowego, ktdry jest niezmiennie zaszyty w naszym DNA.
Ujednolicamy proces szkolenia wszystkich kandydatow,
ktdrzy chcieliby rozpoczaé pracg jako agent w strukturach
OVB. Dzigki temu wszyscy maja jednakowy dostep do
takiej samej wiedzy, niezaleznie od tego, w ktdrym regionie
Polski pracuja. Kazdy z kandydatéw korzysta, nie tylko
z do$wiadczenia naszych menedzeréw, ale réwniez utatwia
to wprowadzony program szkolefi na pierwsze 12 tygodni
wspOlpracy — Personal Development, ktéry stanowi dosko-
nate uzupelnienie do szkolen stacjonarnych. W prak-
tyce oznacza to, ze kandydat dostaje dostgp do narzedzia,
gdzie zamieszczone s3 filmy szkoleniowe posegrego-
wane tematycznie 1 poznaje w dogodnym dla siebie czasie
kolejne partie materiatu. Po tym okresie 1 pozytywnym
zaliczeniu egzaminu wewngetrznego, zapraszamy kandy-
data na centralne szkolenia do Warszawy, w cyklu Karriere
Campus. Osoba aktywna, jest w stanie przejsé caly, profe-
sjonalny cykl szkoleniowy 1 zbudowaé swoje kompetencje
w ciagu 2 lat, tak by méc jeszeze lepiej obstugiwad klientow
oraz budowa¢ profesjonalne struktury sprzedazowe. 0
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/arabiaj wiece]
| rozwija) sie szybcie!

Jako multiagencja dzialajaca w systemie wieloproduk-
towym, opartym nie tylko na poSrednictwie ubezpiecze-
niowym, ale réwniez w zakresie produktéw inwestycyj-
nych, kredytowych oraz sprzedazy nieruchomosci, wiemy,
jak wazna jest mozliwo$é decydowania o rozwoju i jego
kierunkach. Dlatego stworzyliSmy kilka modeli wspdlpracy,
aby lepiej dopasowac si¢ do potrzeb rynku.

Pierwszy, najcze¢Sciej wybierany, to wspolpraca na wylacz-
no$¢. Mozemy rozdzielié¢ j3 na wspdlprace jako doradca
finansowy, ktéremu zapewniamy dost¢p do infrastruk-
tury biurowej oraz staly doplyw kontaktéw z call center.
Nieustannie dbamy tez o rozw6j poprzez regularne szko-
lenia. Co wigcej, dla naszych wspdtpracownikdw organizu-
jemy konkursy motywacyjne, gdzie nagrodami sa nie tylko
wyjazdy zagraniczne, ale takze nagrody pieni¢zne, dodat-
kowe szkolenia oraz atrakcyjne nagrody rzeczowe. Drugim
modelem wspdtpracy w ramach dziatania na wylacznoéé
jest zarzadzanie wlasnym zespotem. Szefom biur placimy
dodatkows prowizj¢ z tytulu prowadzenia placéwki
oraz dajemy im udzial w zysku firmy. Szef biura, otrzy-
muje kompleksowe wsparcie administracyjne i prawne,
pakiet szkoleri menedzerskich oraz dodatkowa doplatg do
wynajmu powierzchni biurowej i jej branding. Phinance
finansuje zatrudnienie pracownika administracyjnego
w biurze oraz wspélfinansuje procesy rekrutacyjne, aby
ulatwié rozwdj 1 osigganie zamierzonych celéw.

Pawel Kasica
prezes zarzadu Phinance

Drugim, bardziej elastycznym modelem wspolpracy jest
PhiLite. Pozwala on kontynuowaé dotychczasowa forme
dzialania — poza Phinance, wybierajac jedynie grupg produk-
towa, na ktérej skoncentruje si¢ wspétpraca. Phinance
zapewnia licencjonowanie, wsparcie we wdrozeniu oraz
instruktaze dotyczace wspdlpracy z klientami. Gwarantu-
jemy autonomig bazy klientdw przy jednoczesnym wsparciu
w wypelnieniu wszystkich obowiazkéw regulacyjnych
(RODO, APK, AML itp.). To doskonale rozwiazanie dla
mniejszych firm, ktére za naszym poSrednictwem sa w stanie
rozszerzy¢ zakres produktéw oferowanych klientowi. To tez
okazja, by sprawdzié, czy praca w szerszej gamie produk-
towej przynosi satysfakcj¢ 1 wymierne korzysci.

Ostatnim modelem jest umowa leadowa. To dosko-
nale rozwiazanie dla firm, ktére nie chca wspoélpracowaé
z Phinance bezpos$rednio. Pozwala na przekazanie kontaktu
do klientéw, ktérych firma wspdlpracujaca nie ma mozli-
wosci obstuzy¢ samodzielnie.

JesteSmy otwarci na ré6znorodne formy wspdlpracy i zawsze
starannie dostosowujemy si¢ do indywidualnych potrzeb
naszych partneréw. Naszym celem jest aktywne wspieranie
w rozwoju zawodowym 1 osigganie sukceséw. Zapraszamy
do osiagania wspolnych korzysci, wynikajacych z modelu
wieloproduktowej obstugi klientéw. Dotacz do naszej
dynamicznej spolecznosci 1 rozwijaj si¢ pod skrzydtami
Phinance! 4
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Nowe perspektywy,
nowe mozliwosci

Od momentu swojego powstania w 2012 roku, Polisa
Expert zapisuje si¢ w historii polskiego sektora ubezpiecze-
niowego jako symbol pasji i do§wiadczenia. Dzis, po ponad
dekadzie skutecznego funkcjonowania, Polisa Expert stawia
kolejny krok w swoim dynamicznym rozwoju, przeksztal-
cajac si¢ w spolke akeyjna. To nie tylko przejécie na wyzszy
poziom strukturalny, ale réwniez wyraz dazenia do ciaglego
doskonalenia i rozwoju relacji z naszymi partnerami.
JesteSmy dumni z naszych dotychczasowych osiagnigé.
ZaczynaliSmy jako firma zaledwie z trzema partnerami,
a dzi$ wspdlpracuje z nami ponad 350 partneréw i prawie
800 indywidualnych doradcéw ubezpieczeniowych na
terenie calej Polski. To sukces, ktdory dowodzi ogromnego
zaufania, jakim cieszymy si¢ na konkurencyjnym rynku
ubezpieczeniowym.

Dlaczego warto do nas dolaczyé?

1. Doswiadczenie: Polisa Expert to nie tylko firma, ale
zesp6t ludzi, ktorzy sa do§wiadczonymi profesjonali-
stami z branzy ubezpieczeniowe;.

2. Wsparcie dla partneréw: Firma stosuje wewngtrzne
instrumenty finansowe i narz¢dzia premiowania dla
wyrdzniajacych si¢ partneréw, zapewniamy opicke
menedzerdéw i specjalistow z Polisa Expert.

Arkadiusz Grabski
prezes zarzadu Polisa Expert

Marlena Szpurgis
wiceprezes zarzadu Polisa Expert

3. Biura Partnerskie: Polisa Expert caly czas wspiera finan-
sowo Biura Partnerskie w prowadzeniu biznesu. Part-
nerom zapewniamy pomoc w przygotowaniu projektu
1 wizualizacji biura, ktérego wykonanie finansujemy.

4. Dynamiczny rozwo6j: Nowa struktura kapitalowa umoz-
liwia fatwiejsze przekazywanie akgji akcjonariuszom, co
otwiera nowe perspektywy dla naszych partneréw. Kazdy
partner ma mozliwos$¢ sta¢ si¢ akcjonariuszem naszej firmy.

5. Akcje motywacyjne: Jako firma, ktéra docenia zaangazo-
wanie swoich partneréw, regularnie organizujemy profe-
sjonalne szkolenia oraz konkursy z atrakcyjnymi nagro-
dami, takimi jak wycieczki zagraniczne czy dotadowania
na karty partneréw.

6. Dostep do kalkulatora ubezpieczeniowego: Aby znaczaco
przyspieszy¢ obstuge klientéw 1 umozliwi¢ naszym
partnerom tworzenie wilasnej bazy klientéw inwestu-
jemy w nowoczesne narze¢dzia, takie jak kalkulator
ubezpieczeniowy,

Dotacz do nas!

JesteSmy otwarci na wspblprace z agentami z calej Polski.
Jesli marzysz o rozwoju w dynamicznej firmie, gdzie Twoja
praca jest ceniona — zapraszamy!

Twoj sukces to nasz sukces! U4




WSPARCIE DLA AGENTOW

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

L~ PPD | FINANSE

Nie tylko oferta,
ale takze dodatkowe
korzysci

PPD Finanse to renomowana multiagencja, dziata-
jaca na rynku ubezpieczeniowym i bankowym od ponad
dwudziestu lat. Nasza firma, wspétpracujaca z 20 zaktla-
dami ubezpieczenr oraz bankiem, ma zaszczyt wspotpra-
cowaé z 3 tysigcami sprzedawcow, ktérzy od lat sa kluczo-
wymi partnerami w naszym sukcesie.

Nieustanny rozwdj i dynamika naszej dziatalnoSci sa
potwierdzeniem naszej skuteczno$ci — wzrost przypisu
1 sprzedanych wolumendéw kredytowych na poziomie
140% w roku 2023 to wynik naszej determinacji i zaanga-
zowania. Jednak to, co naprawdg wyréznia nasza ofertg dla
agentéw, to nie tylko standardowe narz¢dzia, ale rowniez
dodatkowe korzysci, ktérymi chcemy wspieraé naszych
partnerow.

Oprocz atrakeyjnych prowizji, nowoczesnych narze¢dzi
CRM i przejrzystych rozliczen prowizyjnych, oferujemy
naszym agentom dbalo§¢ w umowach o portfel multiagenta
oraz atrakcyjne systemy motywacyjne, takie jak Gala
Mistrzéw PPD z nagrodami finansowymi i wycieczkami
zagranicznymi. Dodatkowo zapewniamy wsparcie
finansowe w postaci finansowania lokalizacji multiagenta,

Cecylia Stupianek

dyrektor Biura Zarzadzania Siecia PPD Finanse

w tym placowek urz¢déw pocztowych, co tworzy
optymalne warunki do efektywnej pracy.

W ostatnim roku podpisaliSmy 300 nowych uméw
z OFWCA, co $wiadczy o naszej determinacji w rozwi-
janiu partnerstw biznesowych i poszerzaniu naszej sieci.
Nasza strategia obejmuje réwniez istotny element, jakim sg
Punkty Obstugi Klienta w urzgdach pocztowych. Z ponad
200 punktami w calej Polsce, nasi doradcy maja dostgp do
duzego potencjatu klientdw, co stanowi atrakcyjna perspek-
tywe dla agentow.

Nasza oferta nie ogranicza si¢ jedynie do ubezpieczen, ale
obejmuje réwniez rozwijany obszar kredytowy, co daje
dodatkowe mozliwo$ci wspélpracy z partnerami. Wdro-
zenie nowoczesnych narzedzi do rozliczen prowizyjnych
oraz systemu CRM dla OFWCA to nasza odpowiedZ na
potrzeby rynku, majaca na celu wzmocnienie skutecznosci
sprzedazy 1 jakoSci obstugi klientow.

Zapraszam wszystkich zainteresowanych agentéw do
wspotpracy z nami. Razem mozemy osiagnaé jeszcze wigcej
1 stworzy¢ korzystne warunki dla naszego wzajemnego
rozwoju. 4
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Wspieranie agentow na pierwszym miejscu

Praca agenta ubezpieczeniowego bedzie
si¢ zmienia¢ na przetomie najblizszych lat.
Chyba nawet nie zdajemy sobie sprawy jak
bardzo. Juz s3 zauwazalne istotne zmiany
w procesie likwidacji szkéd, obiegu doku-
mentéw, wszelkich uproszczen i auto-
matyzacji procesdw, gléwnie jest to zwia-
zane z rozwojem sztucznej inteligencji,
ale réwniez technologiamy blockchain.
Nie mozemy by¢ oboje¢tni na te zmiany.
Dlatego w grupie RBG staramy si¢ by¢
krok przed nimi.

Widzimy jak wazne jest “profesjona-
lizowanie” si¢ pracy agenta. Juz nie
wystarczy masowe sprzedawanie OC, by
utrzyma¢ dobry biznes. Nie wystarczy
sama komunikacja, a w przysztosci nawet
caly majatek. Widzimy to wyrazniej niz
kiedykolwiek, ze to wtasnie komplek-
sowa, petna obstuga i opieka nad sfera
ubezpieczeniows klienta jest przysztoscia.
Praca agenta bgdzie w konicu zawodem

o wysokim zaufaniu spolecznym. Bedzie
to mozliwe réwniez dzigki licznym,
nowoczesnym narz¢dziom technolo-
gicznym, ktére beda pomagaly bardzo
efektywnie 1 “punktowo” zabezpieczaé
klientow.

Na szczgscie, agenci ubezpieczeniowl
coraz wyrazniej to widzg i chca 18¢ w tym
kierunku, a my w grupie RBG poma-
gamy, by ten sukces osiagnaé. Na ten rok
planujemy prelekcje, warsztaty 1 spotkania
z praktykami dla agentéw RBG. Stale
wdrazamy i przekonujemy do korzy-
stania z rozwigzan Avatar Agenta — wska-
zujemy jak wazna jest praca nad §wiado-
modcia ubezpieczeniowy klientéw w ich
efektywnej obstudze. Wiemy tez, ze praca
agenta jest czg¢sto wyczerpujaca 1 nie zna
ram czasowych, dlatego w miar¢ mozli-
wosci staramy si¢ cho¢ trochg nada¢ jej
sympatyczny wymiar, spotykajac si¢ na
kolagjach czy wspdlnych eventach. 0

Grzegorz Bykowski
cztonek zarzadu grupa RBG

Film w arsenale agenta ubezpieczeniowego

W naszym dazeniu do innowacji
w branzy ubezpieczen jako Avatar Agenta,
odkryliSmy sil¢ filméw edukacyjnych,
ktére coraz cz¢Sciej staja si¢ podsta-
wowym narz¢dziem w dialogu z klien-
tami, takze ubezpieczeniowymi. Nasze
ostatnie badania, przeprowadzone wéréd
210 klientéw ubezpieczeniowych, dostar-
czyly ciekawych wnioskdw o skutecznosci
tej formy komunikacji. Az 53,3% bada-
nych zadeklarowalo zwigkszone zainte-
resowanie ubezpieczeniem po obejrzeniu
filmu, a 95,7% respondentéw uznalo
filmy za jasne 1 zrozumiale. To potwier-
dzilo nasze przekonanie, ze filmy eduka-
cyjne skutecznie przekazuja zlozone tredei
ubezpieczeniowe 1 wskazalo na ich zdol-
nosci motywowania klientéw do dziatania.

Nasze badanie ujawnilo takze, ze 40%
respondentdw przyznalo, iz forma
promocji filmowej ma wplyw na ich
decyzje zakupowe, podkreslajac, ze jako-
Sciowe tresci filmowe pomagaja im lepiej
zrozumie¢ ubezpieczenia.

Jestesmy przekonani, ze filmy eduka-
cyjne to nie tylko narz¢dzie marke-
tingowe, ale 1 pomyst na budowanie
wizerunku, ktéry ma realny wplyw na
decyzje zakupowe klientdw. Dla agenta,
inwestycja w wysokiej jakosci content
filmowy moze okazac si¢ strategicznym
krokiem. Nasze doSwiadczenia potwier-
dzaja, ze filmy s3 efektywnym sposobem
na budowanie zaufania i lojalnosci wsrdd
klient6éw, dostarczajac im warto$ciowych
informacji w angazujacy sposéb. 1

Bartosz Wolski
Avatar Agenta — avataragenta.pl
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UBEZPIECZENIA

Jestesmy
efektywn!
| skuteczn

Grupa RCU Ubezpieczenia to struktura organizacyjna,
ktéra w transparentny sposob tworzy oraz umiej¢tnie wyko-
rzystuje szanse swojego rozwoju w oparciu o innowacyjne
narzgdzia biznesowe, poddane weryfikacji przez ponad dwie
dekady dziatalnosci na rynku posrednictwa ubezpieczenio-
wego. Nie stawlamy na rozwoj sieci za wszelka ceng kosztem
jakosci. Dbamy o to, aby nasi partnerzy rozwijali si¢ 1 osia-
gali jak najlepsze wyniki. I tak, w ostatnim roku mielismy
podpisanych 177 uméw partnerskich 1 275 OFWCA. Te dane
przelozyly si¢ na osiagnigcie 210 mln zt przypisu skladki, co
pokazalo, ze w naszym gronie mamy 78 partneréw, ktdrzy
przekroczyli 1 mln zt przypisu, 33 agentéw, ktérzy przekro-
czyli 2 mln 1 21 agentéw z dorobkiem ponad 3 mln 1 wigcej.
Korzystajac z tej okazji jako prezes zarzadu, pragng
serdecznie pogratulowaé naszym partnerom i wspdlpracow-
nikom tak wspanialego wyniku osiagni¢tego w 2023 roku
1 zyczy¢ kolejnych sukceséw w nadchodzacych latach.
Nasze zasady to wyjatkowe know-how. Indywidualne podej-
Scie do wspdlpracy z naszymi agentami pozwala w istotny
sposdb wyeksponowaé niepowtarzalny model pracy oraz
podkresli¢ swoja tozsamosé. Jakos¢ tej wspdlpracy przeklada
si¢ w wymowny sposob na budowanie mocnych funda-
mentéw z naszymi agentami. Takie podejscie do biznesu jest
gwarancja na uzyskanie istotnych dynamik rok do roku.
Jeste$my w posiadaniu innowacyjnego programu sprze-
dazowego. Wielofunkcyjnosé tego programu pozwala
obstuzy¢ naszy sie¢ w wielu aspektach — od przygotowania
kalkulacji po cala obslugg posprzedazows. Poczynione

Lucjan Brychcy

prezes zarzadu RCU Ubezpieczenia

rozwiazania w obszarze informatyzacji pozwalaja wpro-
wadzi¢ dla agentdéw nowe funkcjonalnosci optymalizu-
jace 1 w pelni wspierajace pracg agenta z wykorzystaniem
mechanizmdéw automatyzujacych obieg dokumentéw co
oznacza brak rozliczen z agencja. Wszystkie te czynnosci
wykonujemy za Was.

W sieci RCU Ubezpieczenia jezdzi ponad 50 aut marki
Mini Cooper, ktére s3 oznaczone naszym logo. Dbamy
o autorskie rozwiazania, rozszerzajace portfel produktéw
ubezpieczeniowych, oferujemy indywidualne wsparcie
w promocji w social mediach oraz zapewniamy dofinanso-
wanie zakupu materialéw reklamowych. JesteSmy przeko-
nani, ze tego typu wsparcie w znaczacym stopniu przektada
si¢ na sprzedaz, co stanowi doskonala inwestycj¢ w przyszly
rozwdj grupy RCU Ubezpieczenia. Tak doskonate wyniki
sprzedazy skorelowane s3 z niepowtarzalnym na rynku
systemem prowizyjnym.

Dbamy réwniez o programy motywacyjne dla sieci sprze-
dazy, takie jak mozliwo$¢ ustalania indywidualnych
kontraktéw oraz wyjazdy szkoleniowo-integracyjne do odle-
glych zakatkéw, np. Meksyk, Tyjlandia, a takze inne atrakgje.
Jezeli podzielasz nasze warto$ci, serdecznie zapraszamy do
wspodlpracy agentéw, ktoérzy wierza w swj wlasny rozwdj
z RCU Ubezpieczenia, przy jednoczesnym zachowaniu
gwarangji portfela.

Oferujemy unikalne podejscie do biznesu, co gwaran-
tuje calkowite zaangazowane 1 wsparcie na kazdym etapie
Twojego rozwoju. 4
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DOM
UBEZPIECZENIOWY
SPECTRUM

&

Sie¢
inteligentnych
rozwigzan

W Domu Ubezpieczeniowym Spectrum stawiamy na
synergi¢ warto$ci oraz innowacji technologicznych —
w ten sposoOb tworzymy atmosfer¢ sprzyjajaca rozwojowi.
Starannie opracowany pakiet nowoczesnych narze¢dzi infor-
matycznych wspiera sukcesy odnoszone przez naszych
partneréw kazdego dnia.

Profesjonalny biznes wymaga nowatorskich rozwigzan
technologicznych. Digitalizacja to wygoda w pracy agenta,
a takze odpowiedz na rosnace oczekiwania klientdéw, np. co
do plynnosci obstugi, fatwego kontaktu czy dostgpu do
informacji. Z mys$la o potrzebach zar6wno partneréw, jak
1 klientéw marki Spectrum, dostarczamy innowacyjne
rozwiazania, takie jak system All in #1 SADUS, aplikacja
dla agentdw SADUS mobile czy aplikacja ubezpieczeniowa
SPECTRUM mobile.

Nasz ekosystem informatyczny zapewnia bezpieczne,
przejrzyste 1 funkcjonalne Srodowisko dla kompleksowego
doradztwa ubezpieczeniowego. Od zautomatyzowanego
CRM, przez cyfrowe APK, po uproszczone rozliczenia —
SADUS obstuguje agenta na kazdym kroku niczym inte-
ligentny asystent. Z kolei klienci moga korzystaé z wygod-
nych form kontaktu i zarzadzania swoimi polisami, np. za

Artur Zajdel
prezes zarzadu
Dom Ubezpieczeniowy Spectrum

posrednictwem aplikacji ubezpieczeniowej SPECTRUM
mobile lub internetowego panelu klienta.

Zaufalo nam wielu partneréw — jedni dotaczyli do nas
z wieloletnim bagazem do$wiadczenia, inni postanowili
wladnie z nami krok po kroku wejs$¢ do branzy ubezpie-
czeniowej. W 2023 roku Dom Ubezpieczeniowy Spectrum
Swigtowal pierwsze 10-lecie oddzialu franczyzowego, a juz
w tym roku czekaja nas kolejne okragle jubileusze. Nasza
sie¢ stale si¢ rozrasta — dolaczaja do nas osoby z duzym
potencjalem. Rozwijamy si¢ réwniez pod wzglgdem
udogodnien organizacyjnych. Nowi partnerzy korzystaja
np. z innowacyjnego rozwiazania, ktére poprzez zainsta-
lowana na ich telefonach aplikacj¢ dla agentéw SADUS
mobile prowadzi ich przez egzaminy i kolejne etapy
wdrozenia.

W Domu Ubezpieczeniowym Spectrum tworzymy inno-
wacje 1 budujemy sieé trwalych relacji biznesowych. Pielg-
gnowane przez nas wartosci, takie jak profesjonalizm, part-
nerstwo i nowoczesno$¢, znajduja odzwierciedlenie na
kazdym szczeblu funkcjonowania multiagencji. To wiasnie
one nas napg¢dzajg 1 stanowig filary wspdlnie odnoszonych
sukcesow. U
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Forma
olimpijska

Sport zawsze byt nam bliski, dlatego w grupie Superpo-
lisa czujemy si¢ niczym trenerzy i menedzerowie pracujacy
z najlepszymi zawodowymi sportowcami na rynku. Chcemy
by¢ dla agentéw tym, kim trener jest dla zawodnika. Z jednej
strony dajemy im mozliwo$¢ wspdlpracy z bardzo solidnym
1 wiarygodnym partnerem — jedna z trzech najwigkszych
multiagencji w Polsce, a z drugiej oferujemy indywidualne
wsparcie 1 mozliwosci rozwoju w zaleznoéci od potrzeb.
Nasze starania docenito juz ponad 4000 oséb, a liczba pracu-
jacych z nami agentdw roénie systematycznie.
Przygotowujemy naszych partneréw jak zawodowych
sportowcdw 1 stawiamy na ich wszechstronny i perfek-
cyjny rozwdj, aby w kazdej sytuacji mogli jak najlepiej
doradzi¢ klientowi. Agenci, tak jak sportowcy, musza
by¢ szybcy, dynamiczni i przygotowani do stawienia
czola licznym wyzwaniom. Wiemy, ze ich codziennosé
to nie tylko sprzedaz i obsluga klienta, ale réwniez praca
w zmieniajacych si¢ warunkach i gaszczu przepiséw. Mamy
potezng baz¢ wiedzy, ktéra przekazujemy naszym part-
nerom poprzez kilkanascie dedykowanych programéw
szkoleniowych.

Na kazdym poziomie wspdtpracy dajemy agentom wsparcie
w ich dzialalno$ci. Pomagamy od samego poczatku w §wia-
domym rozwoju ich biznesu. Na co dzien do ich dyspo-
zycji s3 regionalni opickunowie, ktérych rola jest codzienna
indywidualna praca z agentami. Pomagamy od pierwszego
kontaktu z klientem, poprzez przekazanie wiedzy o tym, jak

Jakub Nowinski
prezes zarzadu
Superpolisa Ubezpieczenia

zarzadzi¢ marka osobista czy jak wykorzystaé social media.
Chcemy, aby agent mogt skupié si¢ tylko na obstudze
klienta, a my zapewniamy cale zaplecze IT, produktowe oraz
szerokie wsparcie w zakresie prawnym przy APK i RODO.
Kontrolujemy tez dla naszych partneréw wszystkie zmiany
w przepisach, czuwamy nad tym, aby kazdy byl zabezpie-
czony oraz posiadal aktualng wiedzg i systemy, a w razie
koniecznosci udzielamy pomocy. Poprzez przyjazne rozwia-
zania chcemy ulatwiaé pracg i zdejmowac z glowy wicle
codziennych obowiazkdw, tak, by kazdy mogt dziata¢ profe-
sjonalnie w oparciu o unikalny ,know-how”, ktéry mu
dostarczamy. Wazne jest dla nas, aby przekazaé wszystkim
klucz do bezpieczefistwa prowadzenia biznesu.

Budujac wyjatkowo$¢ marki Superpolisa i starajac si¢
tworzy¢ najlepsze dla naszych agentéw Srodowisko, posia-
damy i caly czas wdrazamy produkty dedykowane tylko
dla naszej sieci takie jak GAP, assistance z unikatowym
zakresem czy produkty dla grup zawodowych. Od kilku
lat oferujemy programy ratalne dla klientéw, ktére teraz
bedziemy jeszcze mocniej rozwijaé. Dost¢p do nich
dajemy kazdemu naszemu agentowi, aby stale powigkszat
swoje portfolio. Traktujemy kazdego tak samo i na réwni,
niezaleznie od wielko$ci prowadzonego biznesu.

Nasza filozofia od zawsze pozostaje niezmienna — nasze
relacje z partnerami, niezaleznie od ich wielkosci, byly, sa
1 beda catkowicie partnerskie. Zawsze gramy 1 wygrywamy
druzynowo i w grupie jeste$Smy silniejsi. U
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ubezpieczenia

Solidne
fundamenty rozwoju

Jako Ubezpieczenia od A do Z posiadamy kompleksowa
oferte wspolpracy, dedykowana dla naszej sieci agentow.
Nasz program partnerski zostal zaprojektowany, aby
zapewnié naszym agentom pelne wsparcie i narzg¢dzia
potrzebne do skutecznego ofertowania naszych produktéw.
Dzigki naszym zasobom i do$wiadczeniu, jesteSmy gotowi
wesprzel naszych partnerdw w rozwoju 1 osiagni¢ciu
sukcesu w branzy ubezpieczeniowej.

Nasza oferta skupia si¢ na kilku kluczowych obszarach,
zapewniajac kompleksowe wsparcie dla naszych agentéw.
Dedykowany dzial korporacyjny oferuje nie tylko produkty
dopasowane do potrzeb naszej sieci, ale takze zapewnia
wsparcie merytoryczne i techniczne w ofertowaniu. Dziat
flot specjalizuje si¢ w obstudze klientéw biznesowych,
dostarczajac rozwiazania ubezpieczeniowe dla flot samo-
chodowych, co stanowi istotna cz¢$¢ naszej oferty. Nie

Barbara Kardlczak
dyrektor wsparcia sieci sprzedazy Ubezpieczenia od A do Z

mozemy zapomnieé o naszych dziatach ubezpieczen na
zycie, ktére odznaczaja si¢ najwyzsza na rynku skuteczno-
$cia, wspierajac naszych agentdw w ofertowaniu produktéw
ubezpieczeniowych na zycie.

Zapewniamy kompleksowe wsparcie merytoryczne oraz
narz¢dzia potrzebne do skutecznej pracy w tym dziale.
Ponadto, nasza kadra menedzerska oraz dzial wsparcia agenta
— infolinia — stanowia kluczowe ogniwa w naszym programie
partnerskim. Wspieraja agentéw na kazdym kroku, dostar-
czajac mentoringu, obstugi technicznej, a takze rozwia-
zujac biezace problemy, dzigki temu agent moze skupic si¢
na najwazniejszym — obstudze klienta. Jeste$Smy przeko-
nani, ze nasza oferta partnerska stanowi solidne fundamenty
dla kariery w branzy ubezpieczeniowej. Bez wzgledu na
doswiadczenie zawodowe, zapewniamy wsparcie 1 narzedzia
potrzebne do osiagnigcia sukcesu. 0




WSPARCIE DLA AGENTOW

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

Dialog
| umiejetnosc
stuchania

W 2023 roku obchodziliSmy 20-lecie istnienia. Podczas
uroczystego spotkania w Rynie byt czas zaréwno na wspo-
mnienia, jak i przedstawienie perspektyw. Méwitem
woéweczas, ze w 2003 roku nie bylo jakiego$ genialnego
planu ani wielkiego marzenia. Chcieli§my po prostu
pracowaé w gronie dobrze znajacych sig, lubiacych sig
ludzi i po prostu lepiej zy¢. Mingto dwadziescia lat, wciaz
pracujemy razem. Z pigciu osdb zrobilo si¢ nas blisko
200, z tysigcy przypisu — kilkadziesigt milionéw. Poza tym
— weciaz chcemy dzialaé w gronie wzajemnie zyczliwych,
lubiacych si¢ ludzi i lepiej zy¢, tatwiej pracowad.

Co w tym pakiecie oferujemy?

Rozmaite formy wspolpracy. Zaleznie od ,stopnia wtajem-
niczenia” danego poSrednika mozemy zaoferowac rézne
formutly kooperacji. Jeste$Smy elastyczni.

Wsparcie merytoryczne. Dysponujemy kompetentnymi
zespolami wsparcia i rozliczen. Ograniczona, regionalna
skala jest paradoksalnie naszg sifa, przez bezposrednio$é
relacji, szybkie rozwiazywanie probleméw itd. Regularnie
angazujemy do szkolefi stacjonarnych i online wysokiej
klasy specjalistow z réznych dziedzin.

Wsparcie technologiczne. Oferujemy: infolini¢, nowo-
czesny wielofunkcyjny CRM, poréwnywarke OC, narze-
dzia do APK, narze¢dzia do zgéd RODO, platformg
szkolent online. Kooperanci cenia nasz autorski uPortal,
taczacy w sobie wiele funkgji: spoteczno$ciowa, informa-
cyjna, porzadkujaca wydarzenia, zawierajaca dokumenty do
pobrania, bazg¢ kontaktéw, pomocne linki. Menedzerowie

Marek Niewiadomski
prezes zarzadu Ultra Ubezpieczenia

zaktad6éw ubezpieczen tez mogg otrzymac dostep, blogowaé
itd. uPortal jest centrum komunikacji w firmie.

Wsparcie marketingowe. Moze nie mozemy sobie pozwolié
na reklame¢ w ogdlnopolskiej telewizji, ale lokalnie jesteSmy
aktywni, wspélorganizujemy lub finansujemy wiele imprez
— szczegblnie sportowych, dostarczamy posrednikom gratis
gadzety w znacznych iloSciach, wspieramy w ich lokalnych
eventach. Finansujemy oznakowanie biur, jesli koope-
ranci wyrazaja cheé wystgpowania pod wspSlnym szyldem.
Marka Ultra jest juz od dawna lokalnie rozpoznawalna.
Od wielu lat prowadzony fanpejdz fb oceniany jest — takze
przez konkurencj¢ — jako wyrézniajacy si¢ w branzy. Reda-
gowany jest tak, by byt tatwy do wykorzystania na profilach
Ultrowiczéw.

Wsparcie compliance. Jednym z wyzwan stojacych przed
posrednikami jest dostosowywanie si¢ do zmieniajacych
si¢ przepiséw prawa i standardéw regulacyjnych. Totez
zapewniamy niezbg¢dne wsparcie 1 dostgp do profesjonalne;j
obstugi prawnej i compliance, z ktérej moga skorzystaé
w kazdym czasie. Wazna cz¢scia naszej oferty jest podda-
wanie partneréw cyklicznym audytom weryfikujacym, czy
wszystkie czynnosci dystrybucyjne wykonywane sa prawi-
dlowo. Wszystko to w aurze pomocy, konsultacji, pogodnie.
Wsparcie to takze podmiotowe i indywidualne traktowanie
wszystkich naszych partneréw. Od lat konsekwentnie
méwiace o Ultrowiczach uzywam stéw: kooperacja, koope-
ranci. Bo dialog i umiej¢tnos¢ stuchania to nasze kluczowe
warto$ci. 4
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Dbamy
0 agentow

Naszym hastem od wielu lat jest ,DBAM”. Dbamy
o naszych agentéw, bo wierzymy, ze jezeli im pomozemy,
zadbamy o odpowiednie narz¢dzia, dobra ofertg, to agenci
niejako automatycznie zadbaja o swoich klientéw. Unilink
posiada najszersza ofert¢ produktéw ubezpieczeniowych
na polskim rynku. Dodatkowo wspélnie z ubezpieczycie-
lami tworzymy dedykowane produkty dla naszych agentéw,
jak np. UniAuto czy UniTruck. Niedawno uruchomili$my
platformg¢ internetowa E-Shop do sprzedazy prostych
produktéw ochronnych (obecnie ubezpieczenia NNW
szkolne 1 turystyczne) — agent podsyta klientowi link do
zakupu produktu i prowizja idzie na jego konto. B¢dziemy
rozwijaé to narzg¢dzie w przysztosci o kolejne produkty.
Wierzymy w relacj¢. W biznesie ubezpieczeniowym to
wlasnie relagja z drugim cztowiekiem, rozmowa, wystuchanie
go 1 zadbanie o jego potrzeby kompleksowo sg najwazniejsze.
Nasza misja jest kompleksowe zadbanie o bezpieczenstwo
naszych klientéw, wstuchujac si¢ w ich potrzeby i adresujac
je odpowiednio dobrang ochrong ubezpieczeniowa. W naszej
kulturze organizacyjnej ,DBAM” mocny akcent ktadziemy
na odcigzenie naszych agentdéw ze zwigkszonej liczby
obowiazkéw administracyjnych. Robimy to m.in. poprzez
oferowanie dedykowanych, profesjonalnych narzedzi,
systemow, CRM, poréwnywarki. Caly czas stawiamy agenta
w centrum naszej uwagi 1 przygladamy sig, jak jeszcze bardziej
mozemy pomdc mu w jego codziennej pracy. Nowoscia sa
np. innowacyjne szkolenia z cyklu ,,Spotkania Ekspertow”,
agenci przyjeli je bardzo entuzjastycznie.

Aleksandra Friedel
prezeska Unilink

Na co dzien naszych agentdw wspiera najliczniejszy zespot
dyrektoréw regionalnych, liczacy 26 dyrektor6w majatko-
wych oraz 11 dyrektoréw odpowiadajacych za sprzedaz
ubezpieczen na zycie. W tym roku prowadzimy kampani¢
»Zacznij od siebie, zaDBAJ o swoje zycie 1 zdrowie,
aby moéc zadbaé o zycie i1 zdrowie twoich najblizszych
1 klientéw”. Okazuje sig, ze czasami opory dotyczace
choéby sprzedazy ubezpieczen na zycie wynikaja z faktu,
ze agent sam nie ma takiego ubezpieczenia. I wtedy trudno
jest takie produkty polecaé klientom. Dlatego planujemy
szereg akcji zwiazanych z tym obszarem. Chcemy w tym
roku mocno postawié na ubezpieczenia na zycie i zdro-
wotne. To jest dla nas priorytet.

Jednocze$nie kontynuujemy nasze stale programy,
m.in. UniStarter, skierowany do zupelnie nowych oséb,
ktére chca rozpoczaé przygode z ubezpieczeniami.
W 2023 r. mieliSmy 3 edycje tego programu, w ktérym
wzigto udziat 86 uczestnikéw, wypracowujac blisko
4 mln zl przypisu. W roku 2024 startujemy ze specjali-
stycznymi programami UniStarter: ,,Zycie” 1 ,Korpo”,
zachgcajac agentéw do zdobywania kolejnych kompe-
tencji sprzedazowych.

W naszym DNA jest ciagly rozwéj, lubimy to. JesteSmy
pelni pomystéw 1 odwaznie wdrazamy je w zycie, testujac
nowe produkty i rozwiazania. Inspiracje czerpiemy
wewngtrznie: od naszych agentéw, pracownikéw, a takze
z rynku polskiego 1 rynkéw zagranicznych, poniewaz
jesteSmy obecni juz w 7 krajach. U
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Executive Coach, partner zarzadzajacy
w Smiech & Partners — Doradztwo Personalne

Sprzedaz odkodowana
na NoOwWo

Wiele organizacji szkoli swoich agentow w jednym sposobie prowadzenia tzw. procesu sprzedazy, ktory zaktada wnikliwe
zbadanie potrzeb ubezpieczeniowych, dopasowanie produktu do potrzeb, a nastepnie skuteczng prezentacje rozwigzania dla

klienta. — Anprzey Smieci

Niestety w wielu sytuacjach sprzedazowych takie podejscie nie
zdaje egzaminu. Istnicje ku temu kilka powodéw:

— DO pierwsze, agent nie potrafi zbudowaé relacji zaufania na
pierwszym spotkaniu, aby klient otworzyl si¢ i opowiedzial
o swoim stanie majatkowym w wyczerpujacy sposéb,

- po drugie, klient nie chce poswigcié¢ odpowiednio duzo czasu na
dogl¢bng analiz¢ finansowa swoich potrzeb, poniewaz temat
ubezpieczenia nie jest dla niego wystarczajaco istotny w danym
momencie,

- po frzecie, zanim bedzie chciat ten czas po$wigcié, musi poczué
realne korzysci, ptynace z takiego spotkania, a obietnice w stylu
W trakcie spotkania przekona si¢ Pan, Ze ...” juz dawno nie dzia-
taja na rynku.

JAK ZATEM WPLYWA(': NA WZROST 0SOBISTEJ SKUTECZNOSCI
W SPRZEDAZY?

Pracujac od lat w indywidualnych programach rozwojowych
z cztonkami M.D.R.T. (Million Dollar Round Table — organizacja
zrzeszajaca ok. 3% najlepiej zarabiajacych agentéw Ubezpiecze-
niowych na §wiecie), zauwazylem jedna wspdlna cech¢ w proce-
sach sprzedazy, ktore oni prowadza — s3 niezwykle elastyczni w dopa-
sowywaniu sie do profilu zakupowego klienta i prowadzeniu sprzedazy
W sposob adekwatny do tego profilu. Nie oznacza to, ze pomijaja oni
jakikolwiek element wystandaryzowanego procesu wymaganego
przez ubezpieczyciela, ale jego forme i kolejnos$é dostosowuja do
specyfiki klienta indywidualnego.

CZYM JEST PROFIL ZAKUPOWY?

Profil zakupowy to zestaw charakterystyk potencjalnego klienta,

ktore wplywaja na sytuacje zakupowa. Na profil skladaja si¢ nastg-

pujace czynniki:

= profil osobowy decydenta — sa to osobiste oczekiwania wzglgdem
sprzedawcy, procesu sprzedazy oraz oferowanego rozwiazania,
styl komunikacji 1 perswazji, a takze struktura osobowosci.

= poziom ekspertyzy decydenta — jest to wiedza i do§wiadczenie,
jakie osoba posiada w zakresie produktéw ubezpieczeniowych
oraz zrédta pochodzenia tej wiedzy.

- poprzednie doSwiadczenia zakupowe decydenta — sa to osobiste
przezycia zwiazane z zakupem, posiadaniem oraz ewentualna
obstuga likwidacji lub $wiadczen z tytutu posiadanych polis.

- otwarto$¢ na zmiane i nowe rozwigzania — jest to silny rys struk-
tury osobowosci decydenta objawiajacy si¢ w otwarto$ci na
kwestionowanie status quo oraz przyjmowanie merytorycz-
nych argumentéw, ktére wspieraja zmiang dotychczasowego
punktu widzenia.

= przywigzanie do oczekiwanej ceny zakupu — jest to otwarto$¢ na
akceptacje nowych warunkéw finansowych, ktére beda konse-
kwencja bardziej dopasowanych produktéw do sytuacji poten-
¢jalnego klienta.

CO TO JEST KOD SPRZEDAZY?

Kod w informatyce to algorytm, wedtug ktérego dziata system.
To zestaw sekwencji, ktore prowadza do oczekiwanego rezul-
tatu. Wielu mlodych sprzedawcéow, jak Swigtego Gralla poszu-
kuje doskonatego kodu sprzedazy, ktéry jak ten algorytm,
gwarantowalby im sukces w kazdej sytuacji sprzedazowej. Wielu
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doswiadczonych sprzedawcéw stgpito sobie ,z¢by” i zdarto
zeléwki, uczac sig, ze taki kod w postaci jednego algorytmu
nie istnieje. Istnieje natomiast kilka kodéw, ktore zwigkszaja
szanse na skuteczng sprzedaz ubezpieczen, poniewaz stanowia

adekwatna odpowiedZ agenta na profil zakupowy klienta. To
wladnie sprawno$¢ w umiej¢tnej diagnozie i dopasowaniu
adekwatnego kodu wplywa na podwyzszenie skutecznosci sprze-
dazowej agenta.

Kod konfrontacyjny — sprawdza si¢ najcz¢sciej u klientdw, ktérzy od pierwszego
kontaktu przejawiaja niechg¢é do spotkania, rozmowy na temat dostgpnych rozwiazan
czy pytan zwiazanych z ich sytuacja osobista. Czasem agent moze odnies¢ wrazenie,
ze zupelnie nie wie, w jakim celu klient wyrazit ch¢é spotkania. Skfada si¢ z nastg-
pujacych sekwengji:

- /buduj Swiadomosc innej perspektywy — aby klient mégt spojrzeé na swoja sytuacje
inaczej niz dotychczas i by t¢ nowa perspektywe zaakceptowal.

- Przeanalizuj alternatywy — pozwalajace na wypetnienie uswiadomionych deficytow
pomigdzy stanem obecnym a pozadanym.

- Przedstaw dowody — na wybdr ubezpieczenia, jako optymalnego rozwiazania sytu-
acji, w jakiej znalazt si¢ klient.

© OnelLineStock/stock.adobe.com

Kod produktowy — sprawdza si¢ u klientéw, ktorzy maja wysoka wiedz¢ produktows
oraz s3 $wiadomi swoich potrzeb ubezpieczeniowych. Potrzebuja konkretnego
rozwiazania, ale wahaja si¢ z wyborem. Sklada si¢ z nast¢pujacych sekwencgji:

- Zbuduj wiarygodnos¢ osobistg — aby klient nie miat watpliwosci, co do twojego oso-
bistego do§wiadczenia i kompetencji zawodowych, co spowoduje, ze bgdzie ufat
twojej rekomendacji.

- Wyjasnij kluczowe cechy produkiu — pozwalajace z jednej strony na zrozumienie
jego istotnych wlasciwosci, a z drugiej przygotowujace do uzasadnienia zakupu
poprzez przewagi konkurencyjne.

- Przedstaw przewagi konkurencyjne — ktdre z perspektywy klienta sa najistotniejsze
1 doprowadza do oczywistego ,TAK”.

© OnelLineStock/stock.adobe.com
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Kod doradczy — dziata najczgsciej w przypadku klientdw, ktorzy maja
staba wiedz¢ produktows, nie sa $wiadomi swoich potrzeb ubezpie-
czeniowych oraz czgsto s3 niezdecydowani na zakup.

- Przedstaw proces doradztwa — aby zbudowacé u klienta poczucie bez-
pieczenstwa i wiarygodno$ci nadawcy.

- Zbadaj potrzeby ubezpieczeniowe — aby klient zrozumiat, jakie sktad-
niki maja wplyw na wysoko$¢ sumy ubezpieczenia oraz rodzaju
rozwigzania.

—> Zaprezeniuj rozwigzanie — korzystajac z informacji zdobytych w trak-
cie badania potrzeb ubezpieczeniowych, aby klient poczut, w jak
duzym stopniu proponowane rozwiazanie odpowiada na jego
potrzeby 1 mozliwosci finansowe.

Najtrudniejsze w stosowaniu kodéw sprzedazy wydaje
si¢ adekwatne dopasowanie ich do odbiorcy dlatego, aby
uzyskaé wysoka sprawno$é, warto poddawac analizie kazde
spotkanie z klientem po jego zakoriczeniu. Juz po kilku takich

praktykach okaze sig, ze skuteczno$é sprzedazy rosnie, a stoso-
wanie tej metody oprocz rezultatéw przynosi wiele zadowolenia
1 satysfakgji.

Powodzenia!!! Q
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