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/aufanie cenie
najbardzie]

Pracuj¢ od ponad 20 lat w branzy. Od 2016 r. zawo-
dowo zwiazalam si¢ z multiagencja Comperia Ubezpie-
czenia, gdzie zajmowalam si¢ rozbudows sieci sprzedazy
w czterech makroregionach. W 2017 r. zdecydowatam
si¢ na wlasny biznes multiagencyjny, ktéry rozwijam
z pasja 1 zaangazowaniem. Comperia Ubezpieczenia data
mi stabilne zaplecze 1 podwaliny do budowania wiasnej
agencji. Dzigki nim mogtam komfortowo wystartowac i ze
spokojem samodzielnie si¢ rozwijaé. Chociaz nieocenione
okazaly si¢ narz¢dzia biznesowe, udost¢pnione w ramach
wspolpracy, to jednak najwazniejsze jest obustronne
zaufanie, dobre relacje i pomoc, na ktéra zawsze mogg
liczy¢. Wychodzg z zalozenia, ze nie ma spraw nie do zata-
twienia, ale czasem potrzebne jest wigksze wsparcie, by
pomdc klientowi.

To wlasnie zaufanie cenig najbardziej we wspotpracy z part-
nerami biznesowymi i dotyczy to takze moich klientdw.
Dlatego tak wazne jest dla mnie dobieranie ochrony
adekwatnej do ich rzeczywistych potrzeb. Uwielbiam ubez-
piecza¢ mate i $rednie przedsigbiorstwa, czyli tak zwane
,miski”. Juz sam etap poszukiwania oferty sprawia mi
ogromny przyjemno$¢. Natomiast najwicksza satysfakcja dla
mnie jako agenta jest sytuacja, w ktorej moj klient jest zado-
wolony z likwidacji szkody. Takie chwile zawsze przypomi-
naja mi, jak wazna jest moja praca i ile dobra ze soba niesie.

Katarzyna Barszcz-Mrozicka
Modinica k. Krakowa

Przez 20 lat pracy bytam $wiadkiem wielu sytuacji,
w ktérych ubezpieczenie pomogto klientom wyjs¢ z opres;j.
Najbardziej w pamigci utkwity mi dwie sytuacje dotyczace
szkdd z majatku, oraz kilka likwidacji roszczen zycio-
wych. W pierwszym przypadku klient przygotowywat si¢
do otwarcia nowego sklepu. Jednak dzient wezes$niej sklep
zostal doszczgtnie zalany w wyniku awarii instalacji tryska-
czowej. Zniszczony zostal towar, meble i elektronika do
obstugi klienta. Klient poniést ogromne straty materialne
oraz utracit korzysci w postaci obrotu, ktéry osiagnatby
w pierwszych dniach po otwarciu. Bezbl¢dnie zadziatala
wtedy polisa OC dziatalnosci firmy, ktéra montowata insta-
lagje. W drugim przypadku méj klient wynajat drogi sprzet
przenosny innej firmie, ktéra zostata okradziona, zginal
réwniez sprz¢t mojego klienta. W tym przypadku szkoda
zostala pokryta z polisy OC najemcy, z klauzuli najmu
sprzg¢tu ruchomego.

W segmencie ubezpieczen na zycie nicktére towarzy-
stwa zastuguja na pochwalg za szeroka pomoc w chorobie.
Moi klienci korzystali z organizacji konsultacji medycz-
nych, drugiej opinii medycznej czy organizacji rehabilitacji
albo skomplikowanych transportéw medycznych. Obok
zwyczajnych §wiadczen za pobyt w szpitalu, jak operacje
czy powazne zachorowania, pomoc w ramach assistance
okazata si¢ kluczowa w ich trudnej sytuacji. O
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Negatywne
doswiadczenia
Ucza

W dzisiejszych czasach klient jest bardzo réznorodny.
Jeden przychodzi, bo musi si¢ ubezpieczy¢ i dla niego
nie ma znaczenia, jakie s3 warunki tego ubezpie-
czenia, nie interesuje go zakres. On potrzebuje najtan-
szego ubezpieczenia. NajczgSciej dotyczy to ubezpie-
czenh doméw w sytuacji, gdy kto$ podpisuje umowg na
wynajem domu, w ktdrej zawarty jest wymog ubezpie-
czenia najemcy.

Niedawno miatem klienta, ktéremu tlumaczylem, ze
nie ma sensu kupowaé ubezpieczenia za 300 z1, skoro
po dodaniu 200 moze mieé duzo szerszy zakres. Ale
klient nie bierze pod uwagg, ze moze skorzystaé z ubez-
pieczenia. On kupuje je dlatego, ze ma po prostu taki
wymog w umowie najmu — musi podpisaé umowg ubez-
pieczenia. Dlatego wybiera najtanszy wariant. Innym
problemem, z jakim si¢ spotykam jest zanizanie sumy
ubezpieczenia przez klienta, wynikajace z braku swia-
domosci. Zeby przekona¢ klienta do dobrego ubezpie-
czenia, trzeba mu wytlumaczy¢ zakres; to jest podstawa

Grzegorz Bernady f y
Nowy Sacz

pracy z klientem. Z drugiej strony, nie ma sensu sprze-
dawaé mu czegos$, czego nie potrzebuje.

Miatem kiedy$ sytuacje, ze przyszto do mnie trzech
mezczyzn, ktérzy wyjezdzali do Niemiec do pracy.
Jechali tylko na tydzien. Mieli ocieplaé prywatny dom.
Skonczylo si¢ tak, ze jeden z nich spadl z rusztowania,
a drugi dostal zapalenia wyrostka robaczkowego. Kilka dni
po tym zdarzeniu przyszla do mnie zona jednego z tych
klientdéw z podzickowaniem, ze namdwitem go na ubez-
pieczenia. Leczenie kosztowalo kilka tysigcy euro, podczas
gdy za polis¢ klient zaplacil kilkaset zt. Dwa lata temu
mieliSmy z kolei sytuacje, ze przez Nowy Sacz przeszedl
grad. Zniszczylo samochody, ale ucierpiato tez mndstwo
budynkéw. Negatywne doSwiadczenia ucza klienta. Po
tego typu zdarzeniach ludzie staja si¢ bardziej przezorni.
Do ubezpieczen trafitem przypadkowo, ponad 20 lat
temu. Na poczatku pracowalem w malej firmie, ktéra
zostala przejeta przez Alwisa. Doceniam panujaca tu
atmosferg, ogblne wsparcie i wysoki komfort pracy. 4




KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW 2025

L IINKE]

MATERIAL PARTNERA

Sprawna likwidacja szk6d powodziowych w praktyce

Powod? to dla ubezpieczyciela sprawdzian tego, na co nas stac i z jak duzym zakresem potencjalnych szkod mozemy sobie pora-

azi¢. Poradzic tak, zeby byfo dobrze!

Wrze$niowa powddz na potudniu Polski byta
sprawdzianem organizacji i procedur likwidacji
szkdd dla calej branzy ubezpieczeniowej. Spraw-
dzianem, ktéry — w mojej oceniec — wszyscy
zdaliSmy bardzo dobrze. Jakie elementy byly
tu kluczowe? Opowiem o tym w kontek$cie
doswiadczen Link4.

UMIEJETNOSCI | DANE

Po pierwsze — wykorzystanie danych, do ktdrych
wszyscy ubezpieczyciele maja dostgp. Umiejet-
no$¢ pracy z nimi to ogromny sukces. Moglismy
przewidzieé, gdzie fala powodziowa moze si¢
pojawid, ktdrych klientéw moze dotknaé. Wazne
bylo réwniez wyprzedzanie potencjalnych zglo-
szefi. Mimo ze pojawialy si¢ problemy z komuni-
kacja z osobami z zagrozonych terendw, to wysy-
tane przez nas krétkie wiadomos$ci SMS informujace o tym, jak
si¢ przygotowaé do ewentualnej ewakuacji, co ze sobg zabraé, jak
pdznicej zglosié szkodg, sprawialy, ze klient od razu byt zapewniany
0 naszym wsparciu 1 pomocy.

Okres powodzi to byl ekstremalnie trudny

czas, ale cieszymy sig, Ze zdalismy egzamin
takze w takich okolicznosciach. Z informacji

od klientéw poszkodowanych przez kataklizm,
u ktdrych niezbedne byly ogledziny, moglismy si¢
dowiedzied, 2e 90% z nich, zapytanych o umie-
Jetnosci i wiedze naszych rzeczoznawcdw, ocenia
Jja bardzo dobrze. Z kolei 95% bardzo dobrze
ocenia ich uprzejmosc. Ankiety dotyczqce szkdd
owodziowych wykazaly bardzo wysoki NPS, na poziomie 71 i jest to
la nas niezwykle wazna informacja.

p
d

MICHAL GOMOWSKI !
wiceprezes Link4 |

Po drugie — niezwykle istotny element, nad ktérym Link4 od dawna
pracuje, czyli zapewnienie wszystkim likwidatorom umiej¢tnosci
niejako uniwersalnych. Na przyklad ja na co dzien zajmuje si¢
likwidacja szkdd komunikacyjnych, ale mam w zapleczu wiedzg,
narzgdzia 1 wsparcie, ktdre pozwalaja mi bardzo szybko przestawié
si¢ na tory myslenia likwidatora typowo majatkowego. Mogg wigc
—w razie potrzeby, na przyktad w przypadku szkéd masowych — od
razu wesprze¢ zespol. Jest to jeden z kluczy do sukcesu organizacji
takich jak nasza - ze potrafimy szybko si¢ przestawié, szybko dosto-
sowaé pracownikow do aktualnej sytuagji.

EMPATIA

Duza w tym rola menadzerdéw zespoldw, ktdrzy potrafia zbudowaé
odpowiednie zaangazowanie. To bardzo wazne, bo pracujemy
w strukturze rozproszonej. Wigkszosci z nas sytuacja powodziowa nie
dotkneta w zaden bezposredni sposdb, ale to wlasnie zaangazowanie
1 umigj¢tno$é pokazania emocgji sprawilo, ze w pracownikach obudzifa
si¢ w sposOb naturalny szczegblna empatia wobec poszkodowanych.
Niezwykle istotna okazata si¢ tez umiej¢tno$é stuchania. MieliSmy
przypadek klientki, ktdrej auto gwaltownie porwata woda, razem

GRZEGORZ SIKORA
koordynator Zespotu Merytorycznej
Likwidacji Szkod, Link4

z nig w Srodku. Na szczeScie zostala uratowana,
a zdjgcia i filmy z akgji pokazywane byly w wielu
serwisach informacyjnych. Podczas zglaszania
szkody nasz likwidator wytapat te ogromne
emocje poszkodowanej i odpowiednio pokie-
rowal rozmowa. Klientka opowiedziata, co si¢
stato, zostata wystuchana. To tez sprawilo, ze caly
proces likwidagji byt bardziej ,,ludzki”.
Oczywiscie, wazne byto réwniez zadziatanie
wszelkich mechanizméw dobrej organizacji,
przestawienie pewnych projektéw, pierwszen-
stwo dla klientéw zglaszajacych szkody powo-
dziowe, zrozumienie, ze ich potrzeby sa w danym
momencie na pierwszym miejscu. Generalnie
robienie wszystkiego, by jak najszybciej trafié
z pomocy 1 zabezpieczy¢ $rodki finansowe.

MOC AGENTA

Podczas naszych spotkan i rozmdw z agentami Link4 prezentowa-
liSmy im nagrania pozyskane od naszych klientdéw, dokumentujace
skalg zniszczen powodziowych. To naprawd¢ otwieralo oczy, jak
praca agentdw, ich czynnosci zmierzajace do przekonania klienta
do odpowiedniego zakresu ubezpieczenia, sa kluczowe. Uswia-
damianie potrzeb, pokazywanie, ze warto chociazby ubezpieczyé
ruchomosci domowe, czy zdecydowac si¢ na inne opgje. To sa oczy-
wiscie dodatkowe $rodki, ktére klient musi przeznaczyé na skladke,
ale przeciez warto! Bo jak przyjdzie pow6dz... Agenci mogli prze-
kona¢ si¢, wyraznie poczué, jak wielka moc maja w kwestii dora-
dzania klientom poszukujacym ochrony.

ZADZIALAMY DOBRZE

Jako likwidatorzy, czy bardziej — jak wolimy siebie nazywaé -
opickunowie klienta, staramy si¢ w procesie likwidacji petnié
réwniez rol¢ edukacyjna. Doradzaé, co klient jeszcze moze
zrobié, jak zadziata¢. Ttumaczymy czgsto trudny dla klienta zakres
ubezpieczenia, czyli pokazujemy wprost to, co si¢ klientowi
z jego polisy nalezy: to masz w umowie, to zostalo zniszczone,
od razu zglaszamy, liczymy, wyptacamy nalezne odszkodowanie.

Podczas powodzi wyprzedzalismy zgloszenie i
szkody, kontaktujac sie SMS-owo i telefonicznie
2 klientami z najbardziej poszkodowanych terencw. |
W ponad 50% zgtoszonych szkdd zrealizowalisimy |
wyplaty w ciqgu 2 piernwszych dni. Nie czekalismy E
tez na ogledziny czy zdjecia — kazdy klient mdgt
otrzymac zaliczke na rozpoczecie prac i zabezpie- |
czenia mienia po szkodzie. Co drugi klient otrzy- |

mat zaliczke na podstawie rozmowy telefonicznej.
MAREK WASILEWSKI
dyrektor Pionu Szkod Link4

..............................................................

Staramy si¢ budowa¢ t¢ dtugotrwaly relacjg z klientem. Czy do nas
wréci? To juz jego decyzja i kwestia wolnego rynku. My chcemy
sprawié, by klient nam zaufal i wiedzial, Ze moze do nas bezpiecznie
wrocié, ze jak wydarzy si¢ kolejna trudna, szkodowa sytuacja, to
zadzialamy podobnie. Zadzialamy dobrze. O




PERSPEKTYWA AGENTA

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

Kazde ubezpieczenie
daje cos innego

Pracuj¢ w ubezpieczeniach od 25 lat. Jako agent z dtugo-
letnim doswiadczeniem mog¢ powiedzied, ze podsta-
wowym celem ubezpieczenia, niezaleznie od jego rodzaju,
jest zapewnienie bezpieczenistwa. Nalezy jednak pamigtad,
ze kazde ubezpieczenie zapewnia klientowi co$ innego.
Ubezpieczenia na zycie oferuja dlugoterminowe zabez-
pieczenie finansowe na przysziosé, z kolei ubezpieczenia
komunikacyjne i majatkowe dziataja w krétszym okresie,
1 mozemy z nich nie skorzysta¢ w ogole, ale mozemy skorzy-
sta¢ z nich réwniez kilka razy. Najlepszym tego przykladem
byty niedawne powodzie, gdzie w krotkim czasie najpierw
doszto do lekkich zalan, po ktorych klienci zglaszali pierwsze
szkody, a nastgpnie powddz spowodowata znacznie wigksze
zniszczenia. Wiele oséb zglaszato wtedy szkody kilkakrotnie,
poniewaz pewne uszkodzenia, jak np. nasigkanie futryn,
uwidacznialy si¢ dopiero po jakims czasie.

W Swidnicy, gdzie mieszkam, i w okolicznych miejsco-
wosciach przewazaja budynki poniemieckie. Wtasciciele
remontuja swoje domy 1 dbaja o ich wyglad oraz stan tech-
niczny, wymieniaja instalacje czy dachy. Bardzo wazne jest,
aby ubezpieczaé¢ domy wedtug warto$ci odtworzeniowej,
co ma znaczenie przy wyplacie odszkodowan. Ubezpie-
czenie wedlug wartosci rzeczywistej uwzglednia zuzycie.

Matgorzata Bogusz
Swidnica

Zachgcam klientéw, ale réwniez innych agentéw, do aktu-
alizacji polis, zwlaszcza obowiazkowych dla budynkéw
w gospodarstwach rolnych, ktére czg¢sto sa przesta-
rzale. W przypadku ubezpieczenia komunikacyjnego
z kolei rozmawiam z klientami o mozliwo$ciach, jakie daje
pelniejsze zabezpieczenie, poniewaz moze si¢ zdarzy¢,
ze przez 10 lat jezdzimy bezszkodowo, a w ciagu kolej-
nego roku mamy 3 czy 4 szkody. Uswiadamiam klientéw;,
ze warto dokupié autocasco, ubezpieczenie NNW czy
assistance.

Pamigtam klienta, ktéry przeprowadzit remont budynku,
a nast¢pnie jego dom zostal zalany na skutek powodzi.
Klient otrzymat 48 tys. zt ubezpieczenia, co pozwolito
mu pokry¢ koszty wymiany zniszczonych elementow,
jak np. panele czy futryny, oraz osuszania budynku. Inny
klient po pozarze w budynku kotlowni, ktérego doswiad-
czyl, otrzymal odszkodowanie na remont i oczyszczanie
pomieszczenia, ktére uleglo zniszczeniu.

Uwazam, ze w sprzedazy ubezpieczenl, w przeciwienstwie
do zakupdéw w sklepie, trudno jest pokazaé produkt, ktory
klient moze wybraé. Konieczne jest dziatanie na wyobraznig
1 emogje klienta, by mie¢ poczucie, ze zrobiliSmy wszystko
dla jego bezpieczenstwa. 4




MARZEC 2025

PERSPEKTYWA AGENTA

EXPECTUM

UBEZPIECZENIA | FINANSE

Ubezpieczenia sg
po to, aby z nich
nie korzystac,

ale warto posiadac

Na przykladzie rozwinigtych gospodarek doskonale
widaé, ze ubezpieczenia potrafig zapewni¢ bezpieczen-
stwo w sytuacjach, na ktére nie mamy wptywu. Poczawszy
od najprostszych ubezpieczen, czyli OC ppm, ubezpie-
czenia mieszkan, po to, co najwazniejsze — ubezpie-
czenia zdrowotne czy tez na zycie. Gdy znajdziemy si¢
w sytuacji destrukcyjnej 1 zostajemy sami z problemami,
woéwcezas wyplacone §wiadczenie jest dla nas dodat-
kowym wsparciem. Jak wazne jest odpowiednie zabezpie-
czenie, pokazuje przyklad rodziny, ktéra wybrala si¢ na
narty do Wloch. W trakcie jazdy na stoku dziecko ulegto
powaznemu wypadkowi. Dzigki stosunkowo niedro-
giej polisie poszkodowana szybko otrzymata potrzebna
pomoc medyczng za granica, przechodzac operacjg, nie
nadwyr¢zajac jednoczes$nie rodzinnego budzetu. Z kolei
zalanie w firmie produkcyjnej jednego z naszych klientow,
ktére mogto go doprowadzié¢ do bankructwa, stato si¢
o wiele mniej dotkliwe, dzigki wyptaconym $rodkom
z ubezpieczenia.

Zdarza si¢ jednak, ze nawet z tak wyraznymi przykla-
dami korzysci, wielu klientéw wciaz nie traktuje tego
tematu powaznie. Z ubolewaniem musz¢ wspomnied, ze

Pawel Bosacki
Gniezno

wystepuja sytuacje, gdy spotykam si¢ z podejSciem ,,byle
jak, byle bylo” 1 ograniczona checia do glgbszego zrozu-
mienia swoich potrzeb 1 mozliwosci. Jako agenci ubezpie-
czeniowi staramy si¢ edukowaé naszych klientéw, by podej-
mowali $wiadome decyzje. Chcemy, by dostrzegli wartosé,
jaka niosa dobrze dobrane polisy. Zaufanie, ktére budujemy
poprzez rzetelna analizg potrzeb i proponowanie rozwiazan
dostosowanych do konkretnych przypadkéw, jest krego-
stupem naszej dziatalnosci.

Jeden ze strazakdéw, ktorego kiedy$ poznalem, powiedziat
mi, ze jego praca jest najpickniejszq na swiecie, jesli nic si¢ nie
dzieje. Mysle, ze naszg pracg mozna poréwnaé w duzym
cudzystowie do zawodu strazaka — najlepiej, gdy nic si¢
nie dzieje, ale gdy juz dochodzi do sytuacji kryzysowej,
dobrze przygotowane ubezpieczenie okazuje si¢ niezwykle
pomocne. Nasza rolg jest nie tylko sprzedaz produktu, ale
réwniez szerzenie wiedzy, uSwiadamianie, by klienci mogli
poczué si¢ pewnie, wiedzac, ze w razie potrzeby posiadamy
odpowiednie narz¢dzia, by ich chronié. Jak w kazdym
zawodzie, tak 1 w naszym, wazna jest ciagla edukacja oraz
wspdlpraca, zdecydowanie nie jest to praca wedlug zasady
misja, wizja i prowizja. 4
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Jestesmy dla agentow

EINS Polska Sp. z 0.0. jest obecny na polskim rynku od roku 2018 i oferuje ubezpieczenia komunikacyjne Insurance Company
EUROINS AD. W skiad oferty ubezpieczen wchodzg ubezpieczenia OC posiadaczy pojazdéw mechanicznych, autocasco, NNW

oraz rozbudowane pakiety assistance.

Poczatek dzialalno$ci EINS, to wspol-
praca z kilkoma partnerami, ktérzy zaufali
zaré6wno nam, jak i EUROINS. Czas
pokazal, ze warto byto nawiazaé wspdlprace,
dzig¢ki ktoérej Agenci otrzymali nie tylko
Swieza ofert¢ ubezpieczeniowa i mozliwosé
wyrdznienia si¢ na rynku, ale réwniez opty-
malne i tatwe w obstudze procesy zaréwno
sprzedazowe, jak 1 posprzedazowe. Obecnie
oferta EUROINS jest powszechnie rozpo-
znawana na rynku, jak réwniez sprzedawana
przez wigkszo§é Agentéw. Zyskujemy takze
uznanie dzigki stabilnemu i przejrzystemu
systemowi prowizyjnemu, ktéry pozo-
stal niezmieniony od poczatku dzialalnosci
naszej Spolki. Stabilny system w polaczeniu
z szybkoSciag wyplat prowizji (realizowanych w pierwszych
dniach miesiaca), umozliwia Agentom efektywny rozwoj oraz
dtugoterminowe planowanie wlasnego biznesu i przychodéw.

Skuteczne zarzadzanie ryzykiem przez ubezpieczyciela pozwala
firmie utrzymacé stabilno$¢ finansowa, a tym samym zapewnié
bezpieczenstwo Klientom i partnerom biznesowym. W swojej
dzialalno$ci Spélka wykorzystuje najlepsze praktyki i standardy
rynkowe.

EINS Polska wyroznia sig innowacyjnym podejSciem do obstugi
Agenta oraz Klienta. Spotka ktadzie duzy nacisk na automaty-
zacj¢ 1 robotyzacj¢ procesdéw biznesowych, co przekliada si¢ na
skrocenie czasu obstugi zaréwno podczas zawierania umow,
jak 1w obstudze posprzedazowej. Stosunkowo niewielkim, ale
bardzo do$wiadczonym zespotem wspieranym przez Al i RPA
zapewniamy naszym Klientom oraz wspdtpracujacym Agentom
obstuge 24/7. Tym samym dajemy mozliwo$¢ wygodnego zata-
twienia wszystkich formalnosci przez dedykowane formularze
online ze zwrotnym pisemnym potwierdzeniem ich zakon-
czenia, w tym m.in. dost¢p do wszelkiego rodzaju aneksow,
takich jak np.: zielona karta, zmiana wtasnosci na polisie,
wypowiedzenie polis, ztozenie wniosku o zwrot sktadki czy
tez weryfikacja statusu polisy/platnosci. Regularnie inwestu-
jemy w rozwoj naszej platformy online, koncentrujac si¢ na jej
digitalizacji, co pozwala Agentom oraz Klientom na fatwiejszy
doste¢p do naszych produktéw i ustug. Taka strategia skut-
kuje minimalng liczba bt¢déw lub pomytek, a co za tym idzie
reklamacji. Automatyzacja procesdéw, w tym zawierania umow
czy obstugi zgloszeni, poprawia wygodg i efektywnos¢ pracy
Agentdéw. Oferujemy roéwniez merytoryczne wsparcie Agentow
poprzez profesjonalne call center oraz dedykowane kanaty
kontaktu. JesteSmy roéwniez dumni z rozbudowanego procesu
raportowania i monitorowania umoéw ubezpieczeniowych

ROMAN LESIAK
wiceprezes zarzadu EINS Polska

zawartych przez Agentdw, w tym raportow
dotyczacych odnowient oraz statusdéw polis/
platnosci, ktére sa udost¢pniane Agentom
w sposOb zautomatyzowany.

EINS Polska cechuje wysoka sprawno$¢ opera-
cyjna, a takze szybkie reagowanie na potrzeby
rynku i zachodzace na nim zmiany. Dzi¢ki
Scistej wspdlpracy z Agentami dopasowu-
jemy na biezaco nasze procesy i rozwigzania
do pojawiajacych si¢ potrzeb. Angazujemy
si¢ w edukacj¢ sieci sprzedazy, przepro-
wadzajac regularne szkolenia, ktére obej-
muja zakres produktowo-obstugowy, jak
rowniez obowiazki ustawowe w procesie
zawierania ubezpieczen. Dbalo§é¢ o rozwdj
wiedzy wspdtpracujacych z nami Agentdw sprawia, ze staja si¢
oni lepiej przygotowani do sprzedazy produktéw EUROINS,
co przeklada si¢ na lepsze wyniki Agenta, EINS Polska oraz
Ubezpieczyciela. Intensywna wspofpraca z Agentami skutkuje budo-
waniem dtugoterminowych relacji, co pozwala na lepsze dopaso-
wanie produktéw EUROINS do potrzeb rynku oraz zwigksza
zasigg oferty. Dzigki temu EINS Polska moze dotrze¢ do szero-
kiej grupy odbiorcow.

EINS Polska intensywnie pracuje nad budowaniem Swiadomosci
swojej marki oraz wzrostem postrzegania marki EUROINS na
polskim rynku. Skutkuje to rosnaca rozpoznawalnoscia wsréd
potencjalnych Klientdéw i partneréw biznesowych.

W ciagu 7 lat dziatalnosci w Polsce o0siggnelismy dynamiczny
rozwoj i ugruntowang pozycje na rynku ubezpieczen komunikacyj-
nych. W tym okresie wystawione zostalo ponad 1,8 miliona
polis komunikacyjnych EUROINS z obrotem ponad
1,1 miliarda zlotych, tym samym udzial EUROINS w rynku
ubezpieczent komunikacyjnych w Polsce osiagnat 1,3%. Skladki
ubezpieczeniowe z polis EUROINS zebrane w Polsce w roku
2024 stanowily prawie 40% skladki catej Grupy Euroins, co
Swiadczy o jej znaczacej roli w strukturach Grupy.

EUROINS dziala réwniez na rynkach Hiszpanii, Niemiec,
Rumunii, Wloch oraz Grecji zgodnie z europejska dyrek-
tywa o swobodzie §wiadczenia ustug. Prowadzi takze dziatal-
nos$¢ poprzez spélki zalezne w Macedonii PéInocnej, Ukrainie
1 Gruzji. Jest czgécia Euroins Insurance Group i Euroholdu,
najwickszego bulgarskiego holdingu notowanego na sofij-
skiej gieldzie oraz na GPW w Warszawie. Z realizowanej
emisji nowych akcji w 2025 EUROINS zamierza pozyskaé
51,1 mln EUR, ktére zostana przeznaczone na wzrost orga-
niczny na kluczowych rynkach. Polska jest jednym z nich. 1
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Liczba potaczen w kolejce obstuga szkody WRZESIEN — GRUDZIEN 2024

3668 oo 96%
3524 83% 3398 3263
85% 95% 95%

2786 2866 5714 859
2303

5% 5%

148

4%
135

WRZESIEN PAZDZIERNIK LISTOPAD GRUDZIEN
M Przychodzace w godzinach pracy M Odebrane ogdtem M Odebrane do 30 sekund ogdtem M Nieodebrane w kolejce

Odbieralnos¢ polaczen w okresie wrzesiei - grudzien wyniosta 95% z czego ponad 80% odbieranych jest w ciagu pierwszych 30 sekund.

Sktadka przypisana brutto EUROINS, w tys. PLN

W okresie 7 lat od poczatku
dziatalnoSci EUROINS na
polskim rynku, EINS Polska
obsluzyla ok. 1,1 mld zlotych
200 000 sprzedazy (skladki przypisanej),

przy ok. 1,0 mld zlotych inkasa.
, 150 000 275070 K Plan na 2025 rok zakfada utrzy-
245249 manie sprzedazy na poziomie
THHI00 173000 181000 2024 roku, przy planowanym
0000 152 S utrzymaniu ceny EUROINS
120 na rynku na poziomie wyzszej

niz $rednia cena na rynku.

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

300 000

250 000

Ceny na rynku OC ppm w 2024 r.

i @B EuroINS

+ 20%

wzrost sredniej ceny EUROINS
w pierwszym kwartale 2024 roku

+17%

= SI_'Edﬂia zTopd wzrost sredniej ceny EUROINS
- najnizszych wzrostow w 2024 roku

10%

5%

2024

Od pierwszych miesi¢cy 2024 roku EUROINS przodowalo w ujgciu tempa i skali wdrazania podwyzek cen na rynku w OC ppm.
Az do sierpnia ta strategia nie byla zréwnana przez zaden z konkurujacych ubezpieczycieli i skutkowata dodatkowym przypisem na
poziomie ok. 40 mln zlotych z tytutu sprzedazy przy wyzszych cenach niz na poczatku roku.
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Prawdziwe poczucie
bezpieczenstwa

Ubezpieczenia pelnig ogromnie wazna rol¢ w naszym
zyciu, a ja, pracujac w branzy od ponad 15 lat, mogg to
z pelnym przekonaniem potwierdzié. Jednym z przy-
klad6w, z jakimi mialem do czynienia, jest historia mojego
klienta chorujacego na ostra bialaczke szpikowa. To wyda-
rzenie pokazalo, jak ubezpieczenia pomagaja, gdy rzeczy-
wisto$é niespodziewanie przynosi prawdziwe zyciowe
trudnosci. Do dzisiaj pamigtam, jak ten mlody mezczyzna —
przedsigbiorca i ojciec dwdjki malych dzieci, musiat stawié
czola chorobie. Byl w sytuacji kryzysowej, zmuszony prze-
rwad pracg z powodu intensywnego leczenia. Radiologia,
chemioterapia, przeszczep szpiku — byl to dla niego czas
pelen niepewnosci. Jego zona, bgdaca woéwcezas w drugiej
clazy, rébwniez potrzebujaca wsparcia. W takich chwi-
lach trudno zapewnié normalne funkcjonowanie rodziny
bez solidnego zaplecza finansowego. Dzi¢ki wykupio-
nemu ubezpieczeniu, ktdre w tym przypadku obejmowato
powazne zachorowania oraz operacje medyczne, rodzinie
udalo si¢ uzyskaé znaczace wsparcie finansowe. Bylo to
wowczas ok. 150 tys. zi, ktére otrzymali w waznym dla
nich momencie. Pienigdze nie tylko pomogly pokry¢ koszty
leczenia, ale réwniez zapewnily utrzymanie gospodarstwa

Krzysztof Cader
Krakow

domowego w trudnych chwilach — optacenie opieki dla
starszego dziecka, przedszkola, specjalistycznej diety po
leczeniu, regularna splat¢ zobowiazan. Ubezpieczenie
dostownie uratowalo t¢ rodzing, dajac jej poczucie bezpie-
czefhstwa w obliczu choroby.

Ubezpieczenia to inwestycja w bezpieczenstwo 1 zapew-
nienie, ze w razie nieprzewidzianych zdarzen nie jesteSmy
pozostawieni sami sobie. Dzisiejszy §wiat uczy nas, ze
zdrowie moze by¢ kruche, a nieprzewidziane wydarzenia
zdarzaja si¢ kazdemu. Coraz wigcej os6b rozumie znaczenie
ubezpieczen jako formy zabezpieczenia. Jednak wciaz pozo-
staje grupa osob, ktore z réznych powodéw nie decyduja
si¢ na ochrong. Pytanie: ,,czy mozna co$ zrobié?” cz¢sto
pojawia si¢ dopiero w obliczu tragedii. Ubezpieczenia nie
sq plasterkiem na rang, a bardziej bariera chroniaca przed
czgsto daleko idacymi skutkami nieprzewidywalnych wyda-
rzefi. Moje kilkunastoletnie doSwiadczenie pokazuje, jak
wazne jest, by zrozumie¢ warto$¢ ubezpieczen nie tylko
dla nas, ale 1 dla naszych bliskich. Dobra polisa to wigcej
niz tylko dokument, to poczucie spokoju, ktéry nie tylko
chroni, ale tez pozwala na chwilg wytchnienia w chwilach
zwatpienia. U4
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superpolisa

/aufanie klientow
| Swiadomosc¢

Od poczatku kariery zawodowej, czyli od ponad 18 lat,
jestem zwiazana z branza ubezpieczeniowa. Praca, ktora
miala by¢ epizodem, stafa si¢ dla mnie nie tylko sposobem
zarabiania pieni¢dzy, ale swoista misja. Bycie agentem
ubezpieczeniowym to nie tylko sprzedaz polis, ale przede
wszystkim budowanie poczucia bezpieczenistwa 1 spokoju
klientow.

Kazda rozmowa z klientem rozpoczyna si¢ od dokladnego
badania jego potrzeb. Tylko w ten sposdéb moge dopasowad
najlepsza oferte, ktéra zapewni mu ochrong w niespodzie-
wanych sytuacjach. Jestem $wiadoma, ze czasy si¢ zmie-
niaja, a wraz z nimi potrzeby. Pandemia, ktéra zasko-
czyla nas wszystkich, znaczaco wplyngla na postrzeganie
ubezpieczen. Wielu klientéw zaczglo dostrzegaé wartosé
ochrony, szczegblnie w segmencie ubezpieczen na zycie.
Odwieczne ,,mi sie nic nie stanie”, zmienito sie w §wiado-
mos¢, ze ryzyko jest znacznie wigksze.

Moja kariera rozwijala si¢ wraz z moimi klientami. Poczat-
kowo bylam agentem wylacznym, z czasem musialam
jednak dostosowa¢ si¢ do zmieniajacych si¢ warunkéw
i rozpoczgtam dziatalnosé jako multiagent reprezentu-
jacy Superpolisg. Zyskatam dostgp do szerszej oferty dla

Agata Dzwonkowska
Knurow

moich klientdw. Mozliwo$¢ zaoferowania réznorodnych
produktéw wielu ubezpieczycieli pozwala mi dostarczad
kompleksowe rozwigzania.

Przyklad6w, jak ubezpieczenia wplywaja na zycie klientow,
jest wiele. Jedna z historii dotyczyla np. ubezpieczenia
assistance, gdy kuna pogryzta kable samochodu moich
klientéw podczas ich pobytu na wakacjach. Dzigki ochronie
dostali samochdd zastgpczy 1 mogli kontynuowaé wakacyjne
plany. Pamigtam tez telefon od klienta w srodku nocy, gdy
skradziono mu samochéd, réwniez podczas wakacji. Polisa
assistance, ktora posiadal, zapewnila mu spokojny powrét do
domu z rodzina, a pdzniej mozliwosé skorzystania z ubez-
pieczenia autocasco. Nie moge zapomnie¢ réwniez klienta,
ktory uslyszat diagnoze nowotworu. Uzyskal wsparcie finan-
sowe 1 zorganizowana pomoc medyczna dzigki polisie na
zycie, ktdra zawart zaledwie kilka miesi¢cy wezesniej. Takie
sytuacje uSwiadamiaja mi, jak wazna jest nasza praca.
Najwazniejsze dla mnie jest zaufanie klientdw i §wiado-
mos§¢, ze moga na mnie liczy¢ nie tylko przy zawieraniu
polisy, ale przede wszystkim wtedy, gdy naprawde potrze-
buja wsparcia. Relacja z klientem to wieloletnie partner-
stwo, ktore budujemy podczas kazdej rozmowy. U4
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DIAMOND FINANCE
UBEZPIECZENIA

®

Agent
Z powotaniem

Zawsze miatem natur¢ spotecznika. Odkad pamigtam,
angazowanie si¢ w pomoc innym bylo dla mnie czyms§
naturalnym. Gdy w 1999 r. rozpoczalem pracg w branzy
ubezpieczeniowej poprzez fundusze emerytalne, szybko
zdalem sobie sprawg, ze to nie tylko zawdd, ale rowniez
moja pasja. Ubezpieczenia daly mi mozliwo$¢ realnego
wplywu na zycie ludzi, pomagajac im zabezpieczy¢ przy-
szlo$¢. Przelomowym momentem w mojej karierze bylo
dotaczenie do Diamond Finance w 2012 r. Ta decyzja
pozwolila mi na dynamiczny rozwdj zawodowy. Cenig
t¢ multiagencj¢ za kompleksowe szkolenia oraz narze¢dzia
sprzedazowe, ulatwiajace codzienna pracg, jak np. darmowa
poréwnywarka DFS24. Dzigki niej mogg szybko 1 precy-
zyjnie poréwnac sktadki w 20 réznych zakladach ubezpie-
czen, co znaczaco podnosi jakos¢ obstugi klienta. Multia-
gencja oferuje takze unikalne produkty, takie jak otwarte
ubezpieczenia grupowe oraz NNW szkolne, dostgpne
wylacznie w naszej multiagencji.

Do kazdego klienta podchodz¢ indywidualnie, staram si¢
nie tylko doradzaé, ale réwniez edukowaé w zakresie ryzyka
zwigzanego z brakiem odpowiedniego zabezpieczenia.
Nawet podstawowe ubezpieczenie OC ppm, ktére domi-
nuje w moim portfolio, wymaga dokladnego oméwienia.
Wierzg, ze w obszarze ubezpieczen zyciowych jest jeszcze
wiele do zrobienia. Moje do§wiadczenia pokazuja, ze nadal
niewiele 0s6b posiada indywidualne ubezpieczenie na

Jacek Dzwigata
Mieroszéw, Watbrzych

zycie, poza grupowymi polisami oferowanymi w miejscu
pracy. Niestety, klienci rzadko sami pytaja o tego rodzaju
produkty, dlatego podczas rozmowy u$wiadamiam im
zagrozenia wynikajace z braku ochrony.

Mieszkajac na Dolnym Slasku, w regionie dotknigtym
powodzia, mialem okazj¢ na wlasne oczy zobaczy¢
tragedi¢ osob, ktére nie byly odpowiednio zabezpie-
czone. Bralem udzial w akcjach pomocowych w Kotlinie
Klodzkiej 1 widzialem dramatyczne skutki zywiotu. Te
wydarzenia przyczynily si¢ do zwigkszenia Swiadomosci
w zakresie ubezpieczenn majatkowych. Podobna sytuacja
miala miejsce w mojej miejscowosci — Mieroszowie, gdzie
rok temu splonat budynek zamieszkaly przez osiem rodzin.
Po pozarze wielu mieszkaficow zacz¢lo masowo ubezpie-
czaé swoje mienie. W tej samej okolicy najwyzsza wyplata
odszkodowania po powodzi wyniosla zaledwie 8 tys. zt — to
naprawdg¢ niewielka suma w poréwnaniu do ogromnych
strat, jakie ponies§li mieszkancy Kotliny Ktodzkiej. Takie
wydarzenia pokazuja, jak istotne sa edukacja 1 profilaktyka.
Moja praca to nie tylko zawdd, ale przede wszystkim misja
— staram si¢ uSwiadamia¢ ludziom, jak wazne jest odpo-
wiednie zabezpieczenie siebie 1 swojej rodziny. Kazdego
dnia podejmuj¢ dzialania majace na celu zwigkszenie Swia-
domosci ubezpieczeniowej wirdd moich klientéw. Wierzg,
ze dzigki temu mogg realnie wplynaé na poprawg ich
bezpieczefistwa finansowego i spokoju ducha. 0
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/apewnic klientow
SPoko]

Praca agenta ubezpieczeniowego daje mi mozliwos¢ nie
tylko zapewniania ochrony moim klientom, ale takze
edukowania ich na temat istoty ubezpieczefi oraz tego,
jak moga one wplywaé na ich zycie. Ubezpieczenia stuza
temu, aby rekompensowac¢ i chronié klientéw przed szko-
dami niespodziewanymi i nieoczekiwanymi oraz takimi,
co do ktérych wystepuje ryzyko, ze moga mieé miejsce.
A to ryzyko jest réznorodne w zaleznosci od indywidu-
alnej sytuacji danego klienta. Najwazniejsze to zapewni¢
klientowi spokéj 1 bezpieczefistwo, zeby, jesli juz szkoda
wystapi, mogl otrzyma¢ rekompensatg straty.

Swego czasu, jakie§ 3-4 lata temu, pisatem pracg dyplo-
mowga na temat Swiadomosci klientdéw na rynku ubezpie-
czeniowym. Préobowalem odpowiedzie¢ na pytanie, czy
klient rynku ubezpieczeniowego ma 100% $wiadomosé,
w jaki sposéb si¢ ubezpieczyl, w jakim zakresie 1 w jakich
przypadkach jego ubezpieczenie zadziala, a kiedy bedzie
wylaczenie lub ograniczenie zakresu oraz jaka jest odpo-
wiedzialno$¢ ubezpieczyciela. Z moich badan wynikato,
ze niestety nie wszyscy mieli taka §wiadomosé, a cz¢sé
przekonywata si¢ o tym dopiero, gdy wystapita szkoda.
Cz¢$¢ klientéw z kolei nie do kofica wiedziata, co obej-
muje ich ubezpieczenie, np. nieruchomosci czy autocasco.

Krzysztof Feliks
Poznan

Na polisie oczywiScie byl zapis, ze jest to np. autocasco,
ale zdarzalo sig, ze klient nie wiedzial, jakie moga byé
wylaczenia.

Problem braku pelnej $wiadomosci klientoéw, zwlaszcza
jesli chodzi o wytaczenia odpowiedzialno$ci w polisach,
to aktualne wyzwanie. W niektérych przypadkach moga
zakladaéd, ze np. wspomniane autocasco czy ubezpie-
czenie nieruchomosci obejmie kazda mozliwa szkodg,
podczas gdy rzeczywisto$¢ bywa bardziej ztozona.
Dlatego uwazam, ze nasza praca jest swego rodzaju
misja, by wptywac na $wiadomos¢ klientéw. Ktasé duzy
nacisk na to, aby w pelni rozumieli, z czym wiaze si¢
ich wybor. Jest to dobre zaréwno dla samych klientow,
jak i dla nas jako agentéw tak naprawdg, poniewaz moze
pozwoli¢ na uniknigcie rozczarowania ze strony klienta
w przypadku wystapienia szkody. Powinna to by¢ jedna
z naszych gtéwnych rél. Oczywiscie klient tez musi tego
chcieé, zeby jak najlepiej zrozumie¢ sytuacj¢ oraz dazyé
do mozliwie najszerszego zabezpieczenia si¢. Osobiscie
staram si¢ jak najlepiej przedstawié klientowi ewentu-
alnie ryzyka, by mial on pelna §wiadomo$¢ tego, jak to
ubezpieczenie zadziata oraz dobraé¢ mozliwie najlepszy
produkt. 4
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VIENNA INSURANCE GROUP

Zyciowka bez kompromisow

Bycie agentem ubezpieczeniowym to cos$ wiecej niz sprzedaz. To codzienna odpowiedzialno$¢ za bezpieczenstwo finansowe
klientéw i ich rodzin. W Vienna Life doskonale to rozumiemy, dlatego nie tylko dostarczamy elastyczne rozwigzania produktowe,
ale tez zapewniamy kompleksowe wsparcie w codziennej pracy agentow. Bo zyciowka to nie dodatek — to nasza specjalizacja.

StUCHAMY, ROZMAWIAMY, DZIALAMY...

..tak najkrécej mozna opisaé nasz model
wspolpracy z partnerami. Nieustannie
wsluchujemy si¢ w glos agentéw, bo to oni
najlepiej znaja potrzeby klientéw i wska-
zuja obszary wymagajace usprawnien w ich
codziennej pracy. Takze ofert¢ rozwijamy
w Scislej wspolpracy z naszymi partnerami.
Ostatnia aktualizacj¢ naszej grupy otwartej
Migdzy Nami przeprowadziliSmy wtasnie
w oparciu o rozmowy z nimi. Ich do§wiad-
czenie 1 sugestic mialy kluczowy wptyw na
wprowadzone zmiany.

To nie sa jednorazowe inicjatywy, lecz

ciagly proces, ktory prowadzimy wspdélnie.

Dziatamy w terenie, rozwijamy narzg¢-

dzia, udoskonalamy obsltuge i eliminu-

jemy zbe¢dne bariery — wszystko po to, by ulatwic¢ agentom pracg

i zapewni¢ klientom najwyzsza jako§¢ ochrony ubezpieczeniowe;.

Jak to wyglada w praktyce?
* Zapewniamy wsparcie na kazdym etapie, czyli szkolenia, warsz-
taty, dedykowani doradcy, eksperci produktowi.

* Upraszczamy procesy — eliminujemy zbgdne formalnosci, auto-
matyzujemy obstugg, by agent mdgt skupic si¢ na kluczowym
elemencie swojej pracy, czyli relacji z klientem.

* Tworzymy idealnie dopasowane produkty — od ochrony zycia
1 zdrowia po zabezpieczenie kredytow i przyszlosci finansowej
klientéw. Agent moze elastycznie laczy¢ elementy ochronne
1 oszczgdnoSciowe, budujac ofertg skrojona na miarg. Moze
liczy¢ na produkty, ktére odpowiadaja na obecne wyzwania eko-
nomiczne, demograficzne i przede wszystkim sa dopasowane do
kazdego etapu zycia klienta.

PEENA OCHRONA | KAPITAL NA PRZYSZLOSC

Ubezpieczenia na zycie stereotypowo sa traktowane jako przykra
konieczno$¢ lub luksus. Zmieniamy t¢ optyke. Dobrze dopasowana
polisa to nie tylko zabezpieczenie na wypadek najgorszego scena-
riusza, ale takze realne wsparcie w codziennym zyciu. To narzg-
dzie do budowania przysztosci i Swiadomego zarzadzania finansami.
Ubezpieczenie powinno by¢ integralna czgscia stylu zycia, a nie
tylko ,,awaryjnym hamulcem”. Nie jest tez produktem ,,premium”,
a czyms, co moze mie¢ kazdy.

Najwigksza luka ubezpieczeniowa wystepuje wirdd osob, ktore sa
przekonane, ze polisa jest poza ich zasiggiem. Tymczasem uprosz-
czenie oraz wariantowo$¢ oferty sprawia, ze mozemy elastycznie
dopasowac ofertg nie tylko do potrzeb, ale tez mozliwosci finanso-
wych klienta. Wasnie tego oczekuja dzi§ odbiorcy — rozwiazan, ktdre
facza bezpieczenistwo finansowe z oszcz¢dzaniem i elastycznie dopa-
sowuja si¢ do ich realnych potrzeb 1 zmieniajacych si¢ priorytetow.
Projektujac nasze rozwigzania, patrzymy na produkty jak na dyna-
miczny ekosystem, ktory rozwija si¢ wraz z klientem. Przykta-
dowo, dla tych, ktérzy mysla o bezpieczenistwie swoich bliskich,
mamy Kapitalng Ochrong¢+ i $wieza odstong grupy otwartej

JAROSLAW KRASOWSKI
dyrektor Departamentu Sieci Sprzedazy
w Sieciach Zewnetrznych Vienna Life

Migdzy Nami. Dla tych, ktérzy planuja przy-
szto$¢ 1 cheg zadbaé o swoja finansows niezalez-
nos¢, stworzylismy Kapitalny Plan+, Kapitalna
Przyszto§¢ Pro oraz Plan na Plus. Dbamy
réwniez o najmlodszych. Rodzice moga zabez-
pieczy¢ przyszto$é swoich dzieci dzigki termi-
nowym ubezpieczeniu Smyk czy Programowi
Finansowania Studiéw+, ktdry dostosowuje sig
do marzen i planéw dorastajacego czlowieka.
Szeroka gama uméw dodatkowych opiekuje tez
potrzeby zdrowotne 1 wypadkowe.
Ubezpieczenia nie moga by¢ szablonowe — musza
odpowiada¢ na realne potrzeby, dopasowywac
si¢ do ludzi, a nie odwrotnie. Wlasnie dlatego
stawiamy na elastyczno$¢ — tworzymy rozwia-
zania, ktére mozna dopasowaé do réznych sytu-
agji zyciowych, oferujac szeroki wybor wariantow,
umoéw dodatkowych i tzw. cegietek, z ktorych agent moze
zbudowaé ochrong idealnie odpowiadajaca na potrzeby klienta.

MNIEJ FORMALNOSCI = WIECEJ MOZLIWOSCI

Wiemy tez, ze nadmierna biurokracja bywa przeszkoda
w codziennej pracy, dlatego upraszczamy formalnosci i automa-
tyzujemy procesy, aby agenci mogli dziata¢ szybciej i skuteczniej.
Dzigki nowoczesnym narzedziom, takim jak Autenti czy mojelD,
zawarcie umowy jest nie tylko wygodne, ale tez bezpieczne i zgodne
z najwyzszymi standardami. Obstuga popolisowa? Przejrzysta, intu-
icyjna i pozbawiona zbednych etapéw, bo wiemy, ze czas agenta to
jego najcenniejszy zasob.

Fuzja trzech firm stworzyla nam $wietna okazj¢ do zsynchronizo-
wania i uproszczenia infrastruktury IT, by jeszcze lepiej wspieraé efek-
tywnos$¢ obstugi sprzedazowej i posprzedazowej. Dostosowywanie
narzedzi 1 integracja rozwiazan to proces rozpisany na etapy, w ktorym
stale analizujemy i optymalizujemy kolejne obszary. Mamy tez zapla-
nowane stworzenie nowego panelu dla posrednikéw. To nowoczesne,
intuicyjne narzedzie, ktére uprosci zarzadzanie polisami, zapewni
szybki dostep do kluczowych informacji i usprawni obstugg.

Nie zamykamy si¢ tez na gotowe Sciezki — zamiast tego elastycznie
dopasowujemy je do zmieniajacych si¢ potrzeb agentéw 1 klientéw.
Takie podejscie pozwala nam budowaé cyfrowe Srodowisko, ktére
nie tylko utatwia codzienny pracg, ale tez ewoluuje razem z orga-
nizacja. Transformacj¢ cyfrowa, ktéra zapoczatkowalo potacznie,
bedziemy rozwija¢ wraz z potrzebami rynku i klientéw.

ZYCIOWKA TO NASZA SPECJALNOSC

Vienna Life to tylko i az ,zyciéwka”, dlatego robimy ja najle-
piej. Ubezpieczenie na zycie to nie dodatek, to fundament naszej
oferty, wigc traktujemy je z pelnym zaangazowaniem i profesjona-
lizmem. Agenci sa sercem naszej pracy. To oni stoja obok klientéw
w momentach, ktére definiuja ich zycie. Dlatego skupiamy si¢
na tym, co najwazniejsze, dostarczajac im rozwiazania i wsparcie
w kazdej sytuacji. Nieustannie rozwijamy produkty, usprawniamy
procesy i dziatamy w pelnej synergii z partnerami.
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Ubezpieczenie na zycie
tak konieczne,
jak dbanie o zdrowie

Jesli podejmuje jakiekolwiek dzialania, zawsze staram
si¢ dostrzega¢ w nim cel. Moja kariera 1 do§wiadczenie
zdobyte na rynku finansowym uswiadomily mi, jak wazne
jest zapewnienie ludziom odpowiedniego zabezpieczenia
poprzez posiadanie ubezpieczen. Praca w multiagencji
Comperia stala si¢ dla mnie idealnym rozwiazaniem, dzigki
elastycznemu podejsciu do obstugi klienta. Takim dziataniem
jest np. ratalny system platnosci, mozliwos¢ zdalnego podpi-
sywania dokumentéw czy opcja platnosci Blikiem.

Jestem pewna, ze posiadanie ubezpieczenia na zycie jest
nicodzownym elementem zarzadzania terazniejszo-
Scia 1 przyszloscia wlasna oraz czlonkéw naszej rodziny.
Gwarantuje chociazby finansowe wsparcie dla naszych
bliskich w przypadku naszej §mierci. Nalezy pamigtad
o ubezpieczeniach majatkowych — obie formy ochrony sa
konieczne, bo uzupelniajg si¢.

W segmencie ubezpieczef na zycie szczegdlnie polecam
rozszerzone zakresy ryzyk na wypadek powaznych
zachorowarn.

Anna Gizmajer y
Konstancin-Jeziorna

Pamigtam sytuacj¢ jednego z moich klientéw, ktéremu
urodzito si¢ dziecko z wada stuchu. Wyplata z umowy
dodatkowej powaznych zachorowan umozliwila rodzicom
uzyskanie §rodkéw na niezbedny aparat stuchowy oraz
wsparcie terapii dla dziecka.

Nie mozna réwniez zapomina¢ o drobnych, ale znacza-
cych wyptlatach z ubezpieczen majatkowych. Jeden
z moich klientéw otrzymal odszkodowanie za uszkodzone
lusterko samochodowe w wyniku szkody parkingowe;j.
Inny klient wybral si¢ na wyjazd narciarski w Dolomity,
gdzie ztamal noge. Ubezpieczenie podrézne pozwo-
lito mu na niezwloczne przewiezienie do odpowiednie]
kliniki, gdzie udzielono wlasciwej pomocy medycznej,
a takze sprawnie 1 komfortowo zorganizowano powrotu
do kraju. Nie mniej istotne jest posiadanie ubezpie-
czenia OC w zyciu prywatnym. Kazdy, kto ma zwierz¢ta
domowe, powinien by¢ $wiadomy odpowiedzialnosci za
ich zachowania, a tym samym mie¢ budzet na pokrycie
wyrzadzonych przez nie szkéd. 4
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Edukacja | nawigzanie
relac)i z klientam
sq kluczowe

Agenci ubezpieczeniowl maja za zadanie nie tylko dostar-
czy¢ klientowi produkt zapewniajacy im ochrong 1 bezpie-
czenstwo, ale rowniez zadbaé o ich §wiadomo$¢ na temat
ubezpieczen.

Wiele os6b nie odczuwa potrzeby posiadania ochrony, dopoki
ich lub ich bliskich nie spotka nieszcz¢Scie. Niestety zazwy-
czaj wtedy jest juz za pdzno na zawarcie odpowiedniej polisy.
Szczegblnie w przypadku powaznych chordb, jak np. nowo-
twory. Moja rolg jest zatem zaréwno zapewnienie im wlaci-
wego produktu zabezpieczajacego ich zdrowie 1 zycie, jak
1 wzbudzenie w nich potrzeby posiadania go — edukacja
1 uSwiadamianie, jak wazne jest zabezpieczenie przyszlosci
swojej oraz bliskich 0s6b. W rozmowach z klientami staram
si¢ pokazad, ze ubezpieczenia sa inwestycja w siebie. Inwe-
stycja, ktora moze okaza¢ si¢ bezcenna.

Historie moich klientdw przypominaja mi, ze zycie jest
nieprzewidywalne. Tak bylo, gdy jednemu z nich zapropo-
nowalam produkt Global Doctors — ubezpieczenie, ktore
uwazam, ze kazdy powinien mieé. Wowczas klient nie byl zain-
teresowany zabezpieczeniem swojej rodziny. Kilka miesigcy
pbzniej u jego syna zdiagnozowano guza mézgu. Gdyby
rodzina zdecydowala si¢ na proponowana polis¢, mieliby
szans¢ na druga opinig¢ lekarska, by¢ moze szybsze, tratne zdia-
gnozowanie nowotworu 1 podjecie leczenia.

Kamila Goncerz
Olkusz

Innym razem, gdy pomagalam bliskiej osobie ubezpie-
czy¢ samochéd, polecitam jej zakup dodatkowego ubez-
pieczenia assistance. Mimo ze uwazala, ze jej znajomi
posiadajacy lawety sa wystarczajacym wsparciem
w razie wypadku, udato mi si¢ ja naktonié do skorzystania
z pakietu. Niedtugo potem, gdy wracata do domu, przed jej
auto wybiegla rodzina dzikdw;, z ktéry si¢ zderzylta. Zaden
znajomy, na ktérych wczesniej liczyla, nie byl w stanie
udzieli¢ jej wtedy pomocy i przypomniala sobie, ze prze-
ciez zdecydowala si¢ na dodatkowy zakres w polisie. Dzigki
posiadanemu assistance udato si¢ odholowaé auto z miejsca
wypadku prosto do warsztatu.

Moje wieloletnie do§wiadczenie w pracy agenta ubez-
pieczeniowego pokazuje, ze edukacja 1 nawiazanie relacji
z klientami sa kluczowe dla naszego zawodu. Nie jest to
bowiem tylko sprzedaz — to budowanie zaufania, o ktére
musimy starannie dbaé i zawsze przypominaé¢ o mozli-
wosciach ochrony. Musimy by¢ wytrwali, nawet jesli nie
zawsze jesteSmy w stanie wygrac z codziennym pospiechem
1 brakiem zainteresowania ze strony naszych klientéw. Jest
to po czgSci nasza odpowiedzialno$cia — braé na siebie
ochrong innych, a jezeli nie zdecyduja si¢ oni na zakup,
jest to sygnal, ze przed nami — agentami ubezpieczenio-
wymi, jeszcze wiele pracy. 4
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)= Gondek

Ubezpieczenia

Dlaczego warto
Inwestowac
W ubezpieczenia

Pracujac w branzy ubezpieczeniowej od wielu lat, wielo-
krotnie przekonaliSmy sig, jak istotna jest edukacja
w zakresie ochrony ubezpieczeniowej. Kazdego dnia
spotykamy osoby, ktére podchodza do kwestii ubezpie-
czen z rezerwa, gtéwnie dlatego, ze nie zdaja sobie sprawy
z korzysci, jakie moga one przynie§é. Nasza misja jako
agentéw jest pomaganie klientom w zrozumieniu, dlaczego
warto inwestowaé w odpowiednia ochrong.

Jednym z przyktadéw jest ubezpieczenie odpowiedzial-
nosci cywilnej w zyciu prywatnym. To jedno z najczgsciej
pomijanych ubezpieczen, ktére moze okazac si¢ niezwykle
pomocne w sytuacjach losowych. Przypomina nam sig
historia starszej pani, ktora, wyrzucajac klucze przez okno,
przypadkiem uszkodzita samochéd sasiada. Koszt naprawy
wynibst 10 tys. zt, co dla emerytki byto kwota nicosiagalna.
Na szcz¢scie miala polis¢ OC, dzig¢ki czemu unikneta
powaznych konsekwencji finansowych.

Duzy nacisk ktadziemy réwniez na ubezpieczenia na
zycie. Na szcz¢scie Swiadomos$é w tym zakresie roénie,
a coraz wigcej osdb zdaje sobie sprawg, jak wazne jest
zabezpieczenie siebie i swoich bliskich. Widzimy tez,
ze coraz cz¢Sciej klienci korzystaja z tych ubezpieczen,

Beata i Mateusz Gondek
Rataje Karskie

a wyplaty Swiadczen udowadniaja im, ze byta to dobra
decyzja. W momencie, gdy polisa zaczyna realnie pomagaé
— czy to w trudnej sytuacji zdrowotnej, czy jako wsparcie
dla rodziny po stracie bliskiej osoby — klienci u§wiada-
miaja sobie, ze mialo to sens i bylo potrzebne. Staramy
si¢ edukowa¢ ludzi, by §wiadomie podejmowali decyzje
o ochronie swojego zycia, wiedzac, ze moze to przynie$é
realne korzysci w przysztosci.

Edukacja jest kluczowym elementem naszej pracy.
Chcemy, aby nasi klienci podejmowali §wiadome decyzje
1 wybierali rozwiazania najlepiej dopasowane do swoich
potrzeb. Czgsto spotykamy osoby, ktére chea ubezpie-
czy¢ si¢ ,na wszelki wypadek”, ale naszym zadaniem
jest znalezienie zlotego Srodka — kompromisu, ktéry
zapewni optymalna ochrong¢ bez nadmiernego obcia-
zania budzetu.

Nasza droga w tej branzy nie zawsze byla fatwa, ale satys-
fakcja z pomagania klientom wynagradza wszystkie
wyzwania. Wierzymy, ze dzigki naszej pracy $wiadomo$é
ubezpieczeniowa bedzie rosta, a coraz wigcej oséb bedzie
podejmowacé odpowiedzialne decyzje dotyczace swojej
przysztosci i bezpieczenstwa. U
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Ubezpieczenie
to nie przymus

W Polsce ludzie nadal traktuja ubezpieczenie jako
obowigzek. Moim zdaniem takie podej$cie wynika z wiclo-
letniej tradycji postrzegania ubezpieczen przez pryzmat
obowiazkowego OC. Czgsto brakuje ludziom $wiado-
mosci, ze ubezpieczenie to realna ochrona i bezpieczenstwo
finansowe, a nie tylko wymaog. Moja rol jako agenta w tym
przypadku jest zmiana tej mentalnoSci. Staram si¢ poka-
zywaé klientom, ze polisa to co$ wigcej niz tylko papier, bo
to jest wsparcie finansowe w trudnych sytuacjach zycio-
wych. Ubezpieczenie to nie jest przymus, ale inwestycja
w spokéj ducha i finansowe zabezpieczenie.

Pamigtam jedna z rozméw z klientem, ktéry cheial ubez-
pieczy¢ pras¢ rolnicza warta ok. 200 tys. zI. Zwrdcitem mu
uwagg, ze W razie awarii czy pozaru koszty naprawy moga
przekroczy¢ jego mozliwosci finansowe. Klient powiedzial
wtedy co$, co $wietnie oddaje sedno sprawy: ,,Mnie nie stad,
zeby nie mie¢ ubezpieczenia”. Tak naprawdg sktadka w tym
przypadku wynosifa ok. 600-700 z1. Realna ochrona w tym
przypadku to suma gwarancyjna w wysokosci 200 tys. z1.
Postawa tego klienta pokazuje, ze kiedy zrozumiemy poten-
cjalne ryzyko, zaczynamy docenia¢ ubezpieczenia jako
tarcz¢ ochronna, a nie tylko jako formalnosé 1 obowiazek.
Mialem kiedys klienta, ktory nie zarabial duzo, a mial na
utrzymaniu kilkoro dzieci. Dodatkowo, jego dom ucierpiat
wskutek gwaltownej burzy z gradobiciem. Silny wiatr i grad
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Piotr Helinski
Osieczna

uszkodzity dach. Zniszczony zostat sufit w jednym z pokoi,
cz¢$¢ instalacji elektrycznej oraz meble. Koszty naprawy
1 wymiany zniszczonych elementéw siggaty ok. 80 tys. zI.
Klient nie dysponowat taka kwota. Na szczg¢Scie, wezesniej
zdecydowal si¢ na zakup polisy mieszkaniowej. Ta sytu-
acja dobitnie pokazuje, ze ubezpieczenie, czy to obowiaz-
kowe OC narzucone przez ustawodawecg, czy polisa miesz-
kaniowa wymagana przez umowg¢ kredytowa, stanowi
konkretna pomoc w trudnym momencie.

W relacji z klientem kluczowa jest dla mnie rzetelna
i transparentna komunikacja. Klient powinien wiedzie¢,
za co placi i co dostaje w zamian. Czgsto, na przykladzie
polis, omawiam rézne warianty, tlumaczg zapisy OWU
1 pokazuj¢ przyklady szkdd. Takie podejscie wymaga
ciaglego doskonalenia swojej pracy zawodowej. Dlatego
zaangazowalem si¢ w projekt DobryAgent.pl. Jest to
inicjatywa firmy ASF Premium, ktéra pomaga agentom
podnosi¢ kompetencje 1 utrzymywacé wysokie standardy
obstugi. Mam dost¢p do profesjonalnych szkolefi, mate-
rialéw 1 przede wszystkim spotecznosci zaangazowanych
agentoéw. Dzig¢ki utworzonej wspdlnocie agentéw, gdy
czego$ nie wiem, mogg zwrdcic si¢ do innych Dobrych
Agentdw z projektu, zadaé pytania i uzyska¢ odpowiedzi.
Udziat w takim projekcie bardzo ulatwia zapewnienie
wysokiej jakosci obstugi klienta. 0
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Razem silniejsi
— nowa jakosc¢ wspotpracy z agentami
po potgczeniu

Potgczona Compensa to dzis silna i zintegrowana
organizacija, w petni przygotowana na wyzwania
rynku. Za nami kilkanascie miesiecy intensywnej

pracy — najpierw wewnetrznych dziatan

strukturalnych, a nastepnie wspotpracy z siecig
agencyjng, by z dwoch niezaleznie dziatajgcych firm
stworzy¢ nowoczesng, dynamiczng organizacie,

w obszarze ubezpieczen detalicznych skupiong

na wspoltpracy z agentami ubezpieczeniowymi.

MICHAL MIKLEWSKI
Dyrektor, Biuro Sprzedazy Detalicznej Compensy

Fuzja oznaczala nie tylko polaczenie zespoléw; ale takze ujed-
nolicenie warunkdw wspdtpracy z posrednikami, wprowa-
dzenie nowych uméw agencyjnych oraz stworzenie struk-
tury sprzedazowej, ktora jednolicie wspiera sie¢ agencyjna.
JesteSmy wdzigezni sieci agencyjnej za otwarto$¢ i goto-
wos¢ do wspdlpracy, co pozwolito nam na biezaco stawiaé
czola pojawiajacym si¢ wyzwaniom. Dzi§ mozemy powie-
dzieé, ze struktury sa juz poukfadane, a my jesteSmy gotowi
na kolejne wyzwania. Nie byt to jednak tatwy proces. Poja-
wialy si¢ trudnosci, z pewnoscia mieliSmy tez potknigcia, ale
dzigki transparentnej komunikagji i wieloletniej wspolpracy
z agentami udato nam si¢ wspdlnie je pokonaé. Proces dopa-
sowywania, tworzenia synergii i doskonalenia organizacji
nadal trwa — wstuchujemy si¢ w glosy z rynku i reagujemy
na biezaco. Jednak, choé nie wszystko przebieglo idealnie,
uwazamy, ze przeszliSmy przez ten czas w sposdb odpowie-
dzialny i przede wszystkim skuteczny.

Dzi§ stanowimy silng organizacj¢ ze 170 mobilnymi mene-
dzerami wspierajacymi sie¢ agencyjna, 12 regionalnymi
centrami sprzedazy oraz struktura dedykowang do ubezpie-
czen zdrowotnych. Teraz kazdy Menedzer wspiera agentéw
zardwno w zakresie produktéw Compensy, jak i Wienera
— zgodnie z zasadami wdrozonymi na poczatku stycznia.
Stali$my si¢ bardzo mocnym graczem na rynku, dyspo-
nujacym odpowiednimi zasobami do budowania biznesu
skoncentrowanego na agentach ubezpieczeniowych.
Naszym priorytetem jest bycie wiarygodnym i solidnym
partnerem. Dlatego w nowej umowie agencyjnej utrzyma-
lismy klauzulg fair play, ktora gwarantuje, ze nie bedziemy
podejmowac aktywnych dziatan sprzedazowych wobec
klientéw pozyskanych przez agentow.

Na takich fundamentach — koncentracji na po$redni-
kach, dziataniach odpowiedzialnych i fair — chcemy dalej
rozwijaé organizacj¢ zardwno w kanale agencji kluczo-
wych, jak i w kanale agencji wspdtpracujacych bezpo-
Srednio z naszymi regionalnymi centrami sprzedazy.
Z taka samg intensywnoscia podchodzimy do rozwoju obu
kanalow, wykorzystujac i taczac dotychczasowe do§wiad-
czenia obu firm.

Rozwijamy réwniez kanal komunikacji Compensa Café
(wezesniejsze Café Wiener), by by¢ jak najblizej agentdw.
Uczestniczymy w inicjatywach organizowanych przez
agencje kluczowe oraz prowadzimy wlasne programy
skierowane do agencji lokalnych. Wierzymy, ze bezpo-
Sredni kontakt i otwarta komunikacja to klucz do dlugo-
terminowej i owocnej wspdlipracy.

Przygotowujemy si¢ do intensywnych dziatan sprzedazo-
wych i licznych wdrozen wynikajacych z integracji oferty
produktowej. Kazde wprowadzenie nowego produktu
bedzie wspierane akcjami promocyjnymi, konkursami
oraz szkoleniami, tak aby nasi agenci mogli aktywnie
uczestniczy¢ w tych procesach i wspdlnie z nami budowaé
swdj portfel ubezpieczen.

JesteSmy przekonani, ze taki wlasnie kierunek dziatan
pozwoli nam skutecznie budowaé przysztos¢ naszej orga-
nizacji, wsp6lnie z naszymi partnerami. Naszym celem
jest dalsze wzmacnianie relacji z agentami oraz tworzenie
stabilnego, rozwijajacego si¢ Srodowiska, w ktdérym
wszyscy uczestnicy procesu sprzedazowego moga odnosic
sukcesy. 1
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Partner Ultra
ubezpieczenia

Najwazniejsza

Jest satysfakcja

Z 7abezpieczenia
Interesow klientow

Aby wyjasnié klientom sens posiadania ubezpieczenia,
czesto postuguje si¢ przykladem z poczatkéw mojej kariery
w branzy ubezpieczeniowej. Pracuj¢ w tej dziedzinie od
14 lat. Krétko po rozpoczegciu pracy, zglosil si¢ do mnie
klient, ktory nabyl najwigkszy dostgpny pakiet ubezpie-
czenia zdrowotnego dla siebie i swojej rodziny. Szesé
miesi¢cy pdzniej zachorowal na nowotwor. W Polsce ofero-
wano mu jedynie opieke paliatywng, natomiast w USA
udato si¢ go wyleczy¢ z nowotworu w ciagu trzech dni za
kwot¢ miliona dolardéw. Ten przyklad przemawia do ludzi,
pokazujac, ze za stosunkowo niewielka kwot¢ mozna naby¢
ubezpieczenie, ktére moze uratowac zycie.

Specjalizujg si¢ w ubezpieczeniach dla matych i $red-
nich przedsigbiorstw (MSP) oraz korporacyjnych. Jedna
z najwigkszych szkdd, z jakimi si¢ spotkatem, bylo §wiad-
czenie w wysokoSci 95 mln zI. Zdarzenie polegato na
uszkodzeniu linii produkecyjnej w wyniku uderzenia
helikoptera, ktéry spadl na hal¢ operacyjna, przerywajac
produkgje. Hala posiadata wielka mroznig, w ktérej tempe-
ratura spadla ponizej zalozonej. Trzeba bylo wyrzucié znisz-
czone towary oraz pokry¢ straty. Nie bylo tu winy klienta,
zawinil ptak, ktory wlecial w turbing, powodujac katastrofg.

0d 20 lat U
0 co najbg

Ditryon,

Marcin Hiszpanski
Olsztyn

Nauczylem si¢ rozmawiaé z klientami w taki sposéb, by
byli $wiadomi korzysci z nabycia ubezpieczenia i jedno-
cze$nie mieli poczucie, ze wygrali negocjacje. W rzeczywi-
stosci to agent wygrywa, bo czym, jesli nie zwycigstwem,
jest satysfakcja ze Swiadomosci, ze gdy klient podpisuje
umowe, nabywa pelna ochrong ubezpieczeniows oraz Swia-
domosé, do kogo si¢ zwrdcié w razie potrzeby. Za kawal-
kiem papieru, jakim jest polisa, stoi agent z rozlegly wiedza
1 doswiadczeniem, a ostatecznie zaklad ubezpieczen, ktory
realizuje wyplatg $wiadczenia.

Z Ultra Ubezpieczenia wspolpracuje od ponad roku. Weze-
$niej bylem agentem wylacznym. Decyzj¢ o wspdlpracy
z multiagencja podjatlem na podstawie bardzo dobrych
opinii od znajomych z branzy. Marek Niewiadomski,
z ktérym wspodlpracuje, to bardzo rzetelny czlowiek.
Jako agent wylaczny czg¢sto mialem problemy z utrzyma-
niem klienta, poniewaz produkty firmy, dla ktorej praco-
walem, nie zawsze byly konkurencyjne cenowo. Potrzebo-
walem dostepu do oferty réznych zakladéw ubezpieczen,
poniewaz dzisiejszy klient chce mie¢ wybdr. Trzeba réwniez
pamigtaé, ze wymogi ustawodawcze nakladaja obowiazek
przedstawienia klientowi kilku réznych rozwiazan. Q
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/aufanie
| dfugotrwate relacje
Z klientami

Jako osoba z ponaddwudziestoletnim do$wiadczeniem
w branzy ubezpieczeniowej, wiem, ze kluczowa w tej
pracy jest umicj¢tno$é pomagania klientom, by mogli
wrécié do normalnosci po trudnych zyciowych sytuacjach.
Zawsze dazytam do tego, by uswiadamiaé ludzi na temat
waznosci ubezpieczen, ktére moga zapewnié im wsparcie
w sytuacjach kryzysowych, takich jak utrata bliskiej osoby
czy problemy zdrowotne. Ponadto, staram si¢ przeko-
nywa¢ klientdéw do inwestowania w produkty, ktore
gwarantuja zwroty, np. na emerytur¢ lub edukacj¢ dzieci.
Pracujac w branzy ubezpieczeniowej i finansowej, osobi-
Scie zdobylam ponad 1000 klientéw i zawarfam z nimi
ok. 4500 uméw zyciowych, stworzytam zesp6t wspoipra-
cownikow liczacy dzi§ ponad 360 oséb, ktdre wspodlnie ze
mng3 obstuguja ponad 120 tys. klientéw indywidualnych
oraz instytucjonalnych.

Od poczatku pracy buduj¢ zaufanie i dlugotrwate relacje
z klientami, oferuj¢ im wsparcie oraz doradztwo oparte
na prawdziwych historiach 1 przykladach, by podejmowali
decyzje z pozycji rozsadku, a nie strachu. Jednym z takich
przyktadéw jest klient z pasja rowerowa, ktory pojechal
na rower na Majorkg 1 ulegl wypadkowi z udzialem samo-
chodu. W wyniku tego zdarzenia trafit na tydzien do szpi-
tala, p6zniej potrzebowat transportu do kraju, dalszego
leczenia oraz rehabilitacji. Zdarzenie to spowodowalo
nie tylko powazne obrazenia ciata, jak odma ptucna

Lidia Jarosz
Krosno

[\

1 ztamanie miednicy, ale wygenerowalo rowniez koszty
zwiazane z uszkodzeniem mienia i pobytem w szpitalu.
Poniewaz rower nie jest obj¢ty obowigzkowym ubez-
picczeniem OC, klient musiat pokry¢ wszelkie straty
z wlasnej kieszeni. Na szczgScie wezesniej wykupit polisg
ubezpieczeniowa obejmujaca koszty leczenia za granica, za
ktora zaptacit 1000 zt rocznie, a ktdra pokryta 190 tys. zt
zwrotu kosztdw leczenia za granica, 100 tys. zI z tytutu
OC, 10 tys. zI na rehabilitacjg 1 20 tys. zt z tytulu NNW.
Innym przyktadem byta sytuacja klienta, ktéry pracowat
bez umowy o pracg (,ha czarno”), nie majac zadnej polisy
na zycie, a na utrzymaniu rodzing, w tym troje dzieci.
Po kilku miesiacach od zawarcia umowy ubezpieczenia,
zgingl w wypadku samochodowym. Mimo ze wplacil
niewielka skfadke, ok. 500 z1, rodzina otrzymata znaczne
odszkodowanie, ktére pomoglo im przetrwaé trudny
okres po stracie gtéwnego zarabiajacego. Z umowy nale-
zalo sig 28 tys. zl, z tytulu umowy podstawowej 28 tys. zl,
bo byt to nieszczgsliwy wypadek, czyli za ok. 500 zt, ktore
whplacili klienci, ubezpieczyciel wyplacit 56 tys. zt odszko-
dowania. Ta sytuacja u§wiadomila mi, jakie znaczenie ma
moja praca dla innych i stala si¢ motywacja do dalszych
dziatan. Moja praca to nie tylko sprzedaz, to opicka
1 wsparcie przy i po zakupie, np. przy szkodzie oraz misja,
ktéra chcg wykonywaé w ramach OVB jeszcze przez
dtugice lata. Q
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Ubezpieczenie
to nie zabezpieczenie

Bycie doradca ubezpieczeniowym to bardziej cecha charak-
teru niz zwykla praca. Wymaga empatii do drugiego czto-
wieka 1 mozna powiedzieé: przesadnego martwienia si¢
0 osobg, ktora do nas przychodzi. Musimy za nia przewi-
dzie¢ wszelkie niebezpieczenstwa, wezué si¢ w rolg klienta
tak, aby swoim do$wiadczeniem przewidzieé potencjalne
zagrozenia jego biznesu jak i samego przedsigbiorcy. Widze
to szczegblnie przy ubezpieczeniach na zycie oraz ubezpie-
czeniach zawodowych, w ktérych si¢ wyspecjalizowatem.
Zauwazylem, ze wielu klientéw 1 niektdérzy agenci myla
pojecia ,ubezpieczenie” i ,,zabezpieczenie”. Ubezpieczenie
to nie to samo, co zabezpieczenie. Ubezpieczenie dziata
dopiero wtedy, gdy wszystkie inne zabezpieczenia zawioda.
Za przyklad moze postuzyé OC biur rachunkowych. Biuro
moze chronié si¢ systemami informatycznymi, $cislymi
procedurami, dbaloscig o szczegdly, ale wciaz istnieje
nieprzewidywalny — czynnik ludzki — a zaden system czy
procedura nie wyeliminuje go w stu procentach.

Dobrym przykladem jest historia mojej klientki, ktéra
prowadzi bardzo duze biuro rachunkowe i popro-
sita mnie o pomoc przy analizie jej ubezpieczenn. W tego

Ernest Klimas
Katowice

typu dziatalnosci nie wystarczy samo obowiazkowe OC;
potrzebny jest szerszy zakres ubezpieczenia i analiza wielu
czynnikéw: historii poprzednich polis, specyfiki obstugiwa-
nych klientéw 1 rodzaju $wiadczonych ustug. W ubezpie-
czeniach zawodowych kluczows rolg odgrywaja tzw. ,trig-
gery ubezpieczeniowe” — w tym odpowiedzialno$¢ wstecz.
Wtasnie w tym biurze polisa spetniala jedynie ustawowy
obowiazek posiadania OC. Po dokladnej analizie polis
okazalo sig, ze w razie wykrycia bigedu sprzed lat klientka
bylaby pozbawiona realnej ochrony. Wiasnie wtedy nalezy
pamigtaé o zasadzie odpowiedzialnoSci wstecz, bo taki
btad moze ujawnié si¢ nawet po kilku latach — podobnie
jak w przypadku architektéw czy firm budowlanych, gdzie
efekty pracy weryfikuje czas (np. gdy budynek ulegnie
uszkodzeniu).

Chcac dobrze doradzaé, trzeba poznaé caly kontekst bizne-
sowy klienta i jego histori¢ ubezpieczeniowa. Nie wystarczy
by¢ tylko doradca — trzeba zostaé partnerem biznesowym,
ktory zna specyfike dzialalnoS$ci klienta 1 wyszukuje

najlepsze rozwiazania ubezpieczeniowe tak, jakby wybieral
je dla siebie. O
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Spokoj ducha

Ubezpieczeniami zajmujg si¢ juz prawie 15 lat. W 2018 r.
zdecydowalam si¢ otworzy¢ wlasna dziatalno$é, by lepiej
wykorzysta¢ zdobyta wiedz¢ 1 do§wiadczenie, tworzac
bardziej spersonalizowane rozwiazania dla moich klientéw.
Wtedy rozpoczetam wspotprace z multiagencja Dom Ubez-
pieczeniowy Spectrum, ktéra zaoferowata mi wsparcie oraz
narz¢dzia utatwiajace pracg.

Ubezpieczenia sa dla mnie czym$ wigcej niz procedura
sprzedazy polisy. To rodzaj bezpieczefistwa finansowego,
ktéry przeklada si¢ na komfort psychiczny konkretnych
0s0b w konkretnych zyciowych sytuacjach. Ubezpieczenia
to swego rodzaju inwestycja we wlasng przyszlo$é. Kazda
polisa to jest spelnione zobowiazanie: zaréwno wobec
siebie, jak 1 bliskich. Dzigki temu mozemy spaé spokojnie,
mimo towarzyszacych nam kazdego dnia obaw 1 niepew-
nosci. Ubezpieczenie daje spokdj ducha — to swiadomosé,
ze jakakolwiek sytuacja nam si¢ w zyciu wydarzy, mamy
zabezpieczenie. Kazdy dzienh moze przynie$¢ wyzwania
1 nieprzewidywalne zdarzenia, ale kazde zabezpieczenie to

\

s

Jagoda Kowalska

Brodnica I} f\ x ‘/

jest szansa na spokojniejsza przysztosé, nie tylko dla nas, ale
réwniez dla tych, ktérych kochamy i o ktérych sig trosz-
czymy. Rozumiejac to, wiem, ze nigdy nie zamienilabym
tej pracy na zadng inna.

Pamigtam tragiczny wypadek samochodowy, w ktérym
kilkuletnie dziecko stracilo rodzicéw. Ono jako jedyne
przezylo zdarzenie. Dzigki ubezpieczeniu, ktére posiadata
rodzina, opickunowie prawni dziecka otrzymali wsparcie
finansowe. Ten przypadek otworzyl oczy wielu innym
osobom z naszej miejscowosci na to, jak wazne jest zabez-
pieczanie siebie 1 swoich bliskich. Podobnych sytuacji
mialam wiele, jak chociazby wlamanie i kradziez towaru
w sklepie spozywczym, zalanie mieszkania przez sasiadéw,
pozar budynku gospodarczego, wybuch telefonu komérko-
wego spowodowany przepig¢ciem czy spalona fotowoltaika
na budynku rolnym. Te zdarzenia pokazuja, ze dobrze jest
by¢ przygotowanym na najgorsze. Dla mnie to jest esencja
misji agenta — pomaganie ludziom w obliczu tragedii. Swiat
jest peten wyzwan, a kazdy przypadek to inna historia. 1
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Nie ma
ztych ubezpieczen,
sq tylko te zle dobrane

Odpowiednio dobrana polisa daje nam skuteczna ochrong.
Nie ma ztych ubezpieczen, s3 tylko te zZle dobrane — to
motto, ktére odzwierciedla moja filozofi¢ podejscia do
ubezpieczen. Jestem po to, by pombc w wyborze.

Pamig¢tam przypadek jednego z klientdw — podczas
wakacji w Chorwacji jego samochdd wymagal naprawy,
a rodzina planowala powrét do Polski. Dzi¢ki wyku-
pionemu ubezpieczeniu assistance mogli kontynuowac
pobyt w hotelu przez kilka dni, az auto zostato napra-
wione — koszty pokryt ubezpieczyciel. Innym przyktadem
jest tragedia, ktdra miala miejsce w Rzeszowie. Z pozaru,
ktéry zniszczylt osiem doméw w zabudowie szeregowej,
ocalat tylko jeden. Zniszczenia byly ogromne, a ja jako
agent ubezpieczeniowy miatem przykra Swiadomosé,
ze kto§ z poszkodowanych mégl nie mieé podstawo-
wego ubezpieczenia od ognia i zdarzen losowych.
W takich sytuacjach czgsto organizowane sa zbiérki,
ktére nie daja gwarangji, ze Srodkdw wystarczy na odbu-
dowe. Tymczasem nawet najtansza polisa mieszkaniowa
w tym wypadku zapewnilaby wyplate pelnej sumy ubez-
pieczenia, czyli warto$ci utraconej nieruchomosci.
Pamigtam réwniez niedawna sytuacj¢ ze ztobka mojego
syna. Mlody ojciec, ktéry mial przej$é operacjg, niestety
nie przezyl zabiegu. Cho¢ pieniadze nie zrekompensuja

Rafat Lemko
Rzeszow

nigdy straty bliskiej osoby, moga poméc rodzinie w prze-
zwycig¢zeniu trudnosci finansowych zwiazanych z takim
dramatem, szczegdlnie na poczatku.

Zanim zaczalem pracowaé w ubezpieczeniach w Polsce,
przez kilka lat zdobywalem do$wiadczenie w Niemczech.
Dzigki temu mogg poréwnaé poziom §wiadomosci ubez-
pieczen w obu krajach. Choé w Polsce wiedza dotyczaca
korzysci ptynacych z ubezpieczen ro$nie, wciaz jest wiele do
zrobienia. Jako agent ubezpieczeniowy chcg pomdc swoim
klientom w wyborze odpowiedniej polisy oraz uswiadomié
im, ze ubezpieczenia to nie tylko obowiazek, ale przywilej
1 szerokie mozliwosci — bo warto zy¢ w spokoju.
Wspotpraca z Domem Ubezpieczeniowym Spectrum
pozwala mi dziataé zgodnie z moja misja. Dzigki cyfryzacji
1 automatyzacji proceséw towarzyszacych sprzedazy, moge
w pelni skupié si¢ na potrzebach klienta. Korzystam z mate-
rialéw marketingowych, ktére systematycznie otrzymuj¢ od
Spectrum, ale duzo tresci tworzg tez samodzielnie. Dzi$
dostep do rzetelnych informagji jest kluczowy, a ja cheg, by
jak najwigcej 0s6b §wiadomie podejmowato decyzje doty-
czace ubezpieczen. Zachg¢cam do $ledzenia mojego TikToka
Twoj Gosé Od Ubezpieczen oraz profilu na Facebooku
Dom Ubezpieczeniowy Spectrum Oddzial w Rzeszowie,
gdzie dzielg si¢ swoja wiedza. 1
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Ubezpieczenia

AGRO Ubezpieczenia sa znaczaca marka na rynku ubezpieczenr od
ponad 20 lat. Wywodza si¢ z Pocztowego Towarzystwa Ubezpieczen
Wzajemnych (PTUW) i posiadaja w 100% polski kapital. Gwaran-
tuje to klientom stabilno$¢ i bezpieczeristwo. Firma oferuje wicle
produktéw konkurencyjnych wobec innych towarzystw dzialajacych
na rodzimym rynku ubezpieczeniowym.

Ubezpieczenie domoéw i mieszkari oferuje szeroki zakres ochrony,
w tym od pozaru wywolanego przez niedopalek papierosa, zalania
przez niedomknigte okno 1 wielu innych ryzyk. Elastyczne opcje
1 warianty pozwalaja dopasowac polis¢ do indywidualnych potrzeb
kazdego klienta. Moze on wybra¢ polis¢ roczna lub 3-letnia.
Towarzystwo ma dobra ofert¢ dla mikroprzedsigbiorstw oraz matych
i §rednich firm umozliwiajaca doktadne dopasowanie zakresu do
specyfiki dziatalnosci i wiele innych rozwiazan pozadanych przed
przedsi¢biorcow.

AGRO Ubezpieczenia oferuja ubezpieczenia podrdzy krajowych
1 zagranicznych, ktérych asystorem jest Europ Assistance. Oferta
wyr6znia si¢ na rynku mozliwoscia ubezpieczenia grup turystycznych
obejmujacych nawet 90 os6b na jednej polisie. To idealne rozwiazanie
chocby dla organizatordéw wycieczek szkolnych 1 firmowych.
Ubezpieczenia komunikacyjne w AGRO Ubezpieczenia to
kompleksowa ochrona, zapewniajaca spokdj ducha kazdemu
kierowcy. Wyrdznia je mozliwos¢ wykupienia AC na pojazdy do 20
roku cksploatacji, bezgotowkowa likwidacja szkod szybowych oraz
opgja braku udziatu wlasnego w autocasco. W wariancie serwisowym

dostepny jest pojazd zastgpczy na czas naprawy w warsztacie partner-
skim. Polisa oferuje assistance z holowaniem bez limitu kilometréw
w Polsce, a takze bogaty pakiet $wiadczen medycznych dla poszkodo-
wanych w wypadku. Dodatkowo, obejmuje szeroki zakres ochrony,
w tym NNW, ubezpieczenie szyb, opon, wyposazenia motocyklisty
oraz autocasco od wszystkich ryzyk, gwarantujac bezpieczefistwo
w kazdej sytuacji na drodze.

W ofercie Towarzystwa jest rowniez szeroki wachlarz ubezpieczert
rolnych z kompleksowym zakresem ochrony i konkurencyjnymi
cenami. Firma wyrdznia si¢ na rynku elastycznoscia 1 indywidualnym
podejsciem do klienta. Od ponad dwodch dekad najlepiej rozumie
specyfike pracy rolnika.

Towarzystwo wspdlpracuje z najwickszymi firmami i korporacjami
w Polsce. To m.in. KRUS, Miasto Stoteczne Warszawa, Miasto
Szczecin, Metro Warszawskie, Tramwaje Warszawskie, Grupa PKP,
ARIMR, Agencja Rozwoju Przemystu, Poczta Polska. Choé ubez-
pieczenia korporacyjne s3 domena centrali AGRO Ubezpieczen, to
tak duzy portfel jest dowodem mozliwosci sprostania wymaganiom
nawet najbardziej wymagajacych klientow.

AGRO Ubezpieczenia wspieraja posrednikéw na terenie calej Polski
poprzez sieé¢ Regionalnych Dyrektoréw Sprzedazy, ktérzy stuza
agentom ubezpieczeniowym pomoca. W trakcie indywidualnych
spotkan ttumacza niuanse systemu sprzedazy, przeprowadza szko-
lenia produktowe czy z obstugi posprzedazowej i odpowiedza na
wszystkie pytania. 4

%ﬂ AGRO Ubezpieczenia

R OLNE

Gospodarstwa rolne (szeroki wybér klauzul rozszerzajgcych ochrone ubezpieczeniowq)

Agrocasco (ochrona od wszystkich ryzyk w kazdym wariancie)

Uprawy rolne (doptata do sktadki z budzetu panstwa)

Zwierzeta gospodarskie (odszkodowanie pozwala na szybsze odnowienie stada)
Przedsigbiorstwa rolne (kompleksowe ubezpieczenie catego majgtku)

OMUNIKACYUJNE

ezpieczenie Autocasco od wszystkich ryzyk oraz OC

NIERUCHOMOSCI

Polisa na1rok lub 3 lata
Ubezpieczenie od wszystkich ryzyk

Materiat marketingowy

3 o
P ODROZNE
Mozliwosé ubezpieczenia juz na pét roku przed poczgtkiem podrozy

s Ubezpieczenie indywidualne oraz grupowe

odatkowa ochrona m.in. assistance, NNW, szyb, opon, wyposazenia motocyklisty.

MALE | SREDNIE PRZEDSIEBIORSTWA

Pakiet ubezpieczen dla firm o zréznicowanym profilu dziatalnosci

Ubezpieczenie dla wiascicieli budynkéw lub lokali na wynajem komercyjny
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Pienigdze
nie s3 wazne,
tylko gdy ich

nie brakuje

Jak mawia jeden z moich klientéw: ,,Ubezpieczenia sa
na zle, nie na dobre czasy, a nieszczgscia chodza stadami”.
Polisa ma oczywiscie zadziala¢ po zdarzeniu, ale juz teraz
zapewnia poczucie bezpieczenstwa. Ta pewnos$¢ wynika
z faktu, ze w sytuacji, kiedy dzieje si¢ naprawdg Zle, dzigki
ubezpieczeniu jest choé troche fatwiej przetrwaé trudny
czas. Rozmowa z wdowga czy wdowcem jest zupelnie inna
w rodzinie, gdzie bylo ubezpieczenie. Czlowiek bez zabez-
pieczenia finansowego nie do$¢, ze jest przyttoczony tym,
co si¢ wydarzylo, walczy réwniez z przyziemnymi proble-
mami, a wigkszo$ci z nich mozna byto uniknaé. Ludzie
moéwig, ze pieniadze nie s3 wazne. W mojej ocenie méwia
tak wylacznie ci, ktérzy pienigdzy nie maja (bo musza
z tym zy¢) albo ci, ktérzy nigdy nie mieli probleméw
finansowych. Jestem zwolennikiem stéw Oscara Wilde’a:
»Mlodym ludziom zdaje si¢, ze pieniadze s3 najwaznicjsza
rzecza w zyciu. Gdy si¢ zestarzeja, sa tego pewni”.

Przypadek naszego klienta, ktéry z pozoru miat wszystko,
pokazuje, jak wazne jest zabezpieczenie si¢ dobrze
dobranj polisa. Klient begdacy przedsi¢biorca, ubezpie-
czylt pracownikéw oraz siebie w grupdwee, lekcewazyl
jednak potrzebe posiadania solidnej polisy zyciowej. Po
wielu namowach, udato mi si¢ go przekonaé réwniez
do zakupu indywidualnego ubezpieczenia na zycie. Gdy

Michat Mazurek
Warszawa

przyszta pandemia Covid-19 i wstrzymala pracg jego
firmy logistycznej, a towarzyszacy tej sytuacji stres dopro-
wadzit go do zawatu serca. Klient z grupéwki otrzymat
5 tys. zI, a z indywidualnej polisy kolejne 100 tys. zt
$wiadczenia, ktére pomoglo przetrwaé trudny czas.
Kolejnym przykladem jest klientka, ktéra mimo wcze-
$niejszych probleméw zdrowotnych chciala by¢ ubezpie-
czona na wypadek choroby. Kierujac si¢ do§wiadczeniem
z réznymi umowami i procesami oceny ryzyka, dobratem
polis¢ w zaktadzie, ktory przyjal klientke z jej historia
chorobowa. Gdy po dwoch latach zachorowala na nowo-
twor zlosliwy, ubezpieczyciel z tytutu powaznego zacho-
rowania oraz za operacj¢ wyplacit tacznie 62 tys. zt, juz po
trzech dniach od zlozenia wniosku o wyptatg.

Ubezpieczenia to moja pasja, ktéra odkrylem, pracujac
w doradztwie finansowym. Fascynuje mnie konstru-
owanie umoéw, interpretowanie oraz poznawanie ogblnych
warunkéw i definicji. Jestem specjalista ds. ubezpieczen
zyciowych. Koordynujg¢ i rozwijam struktury ubezpiecze-
niowe w regionach Warszawy, woj. lubelskiego i podkar-
packiego. Pracuj¢ na rzecz profesjonalizacji rynku ubez-
pieczen i pragng, by wszyscy oferowali ubezpieczenia
o realnej wartosci, a nie umowy bedace ubezpieczeniami

tylko z nazwy. U
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ma Sens

Praca w branzy ubezpieczeniowej to nie tylko profesjo-
nalizm, ale przede wszystkim empatia 1 zaangazowanie.
Kazdy dzietr przynosi nowe wyzwania, a kazde z nich trak-
tuj¢ jak osobista misj¢. Likwidacja szkdd nie jest dla mnie
tylko formalnoscia — to realna pomoc dla klientéw w trud-
nych momentach. Czg¢sto doradzam im, jak si¢ odwolaéd
lub ztozyé reklamacjg, aby uzyskaé satystakcjonujace
rozwigzanie.

Telefon od klienta moze zadzwonié o kazdej porze —
w dzien, w nocy, a nawet podczas wakacji — niejedno-
krotnie mi si¢ to przydarzylo. To przyjemnosé potrafié
poméc w trudnych sytuacjach, choé czasami wymaga to
ode mnie duzej elastycznosci. W prowadzeniu biura nie
jestem jednak sam — razem z zong tworzymy zgrany duet,
ktory doskonale si¢ uzupelnia, co pozwala nam lepiej orga-
nizowa¢ pracg 1 dba¢ o klientow.

Cho¢ zycie agenta ubezpieczeniowego pelne jest nieprze-
widywalnych zdarzen, zawsze przekladaja si¢ one na
pomoc 1 wsparcie, i za kazdym z nich stoi prawdziwa
ludzka historia. Jedna z takich historii jest przyktad moich
te$ciéw. Podczas ich pobytu w sanatorium postanowiliSmy

Patrycjusz Nogaj ""v T
Poznan }f‘ \ /
Ay

zrobi¢ remont w ich mieszkaniu. Nasze plany pokrzyzo-
wala jednak niespodziewana awaria wody u starszej sasiadki,
zamieszkujacej pictro wyzej. Na szczgscie teciowie posia-
dali ubezpieczenie, ktére pokrylo szkody. Sasiadka musiata
niestety ponie$¢ koszty sama, z powodu braku zabezpie-
czenia. Ta sytuacja jeszcze bardziej uSwiadomita mi, jak
kluczowe jest posiadanie odpowiedniej polisy — nigdy nie
wiemy, kiedy moze si¢ przydaé. To ogromna satysfakcja
wiedzied, ze to, co robig, naprawd¢ ma znaczenie.

Moja kariera zawodowa rozpoczgta si¢ w 2003 r. na Poczcie
Polskiej, a od 2006 r. zdobywatem doswiadczenie w OFE.
Z Diamond Finance wspoélpracuje od 2011 r. jako agent
VIP. To tutaj rozwinalem swoje kompetencje 1 dotaczylem
do grona lideré6w. Firma nie tylko oferuje nieustanne
wsparcie, ale takze stwarza mozliwoSci rozwoju, dzigki
ktérym mogg skutecznie dbaé o bezpieczefistwo finansowe
moich klientow.

Kazda historia, z ktéra si¢ spotykam, uSwiadamia mi, ze
moja praca ma realny wplyw na zycie ludzi. I to wiasnie
sprawia, ze jest ona dla mnie czyms$ wigcej niz wykony-
wanym zawodem — jest prawdziwg misja. 4
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Bezpieczenstwo
| wygoda

w dzisiejszych
czasach

Jako profesjonalista z branzy ubezpieczeniowej doskonale
rozumiem, jak wielka rol¢ odgrywa poczucie bezpieczen-
stwa, jakie daja ubezpieczenia. Ochrona przed nieprze-
widzianymi zdarzeniami to jedno, ale réwnie istotne jest
zapewnienie sobie komfortu, mogacego znaczaco ulatwié
zycie codzienne. Wezmy np. ubezpieczenie assistance
komunikacyjne, o ktérym cz¢sto rozmawiam z klientami.
Awaria samochodu podczas podrozy to sytuacja stresujaca
nie tylko ze wzgl¢du na potencjalne koszty, ale takze przez
koniecznos¢ zorganizowania pomocy mechanicznej. Dzigki
assistance wystarczy jeden telefon, by uzyska¢ pomoc — to
oszczgdno$é czasu i nerwéw. Podobnie jest z assistance
domowym, ktére takze uwazam za warto$ciowy dodatek
do polisy mieszkaniowej. Bez wzgledu na to, czy chodzi
o awarig pralki, czy problem z zamkiem w drzwiach, posia-
danie takiego ubezpieczenia daje pewnosé, ze nie trzeba
bedzie samodzielnie szukaé fachowca. W ramach ubezpie-
czenia pokrywane s3 zaré6wno koszty naprawy, jak i sama
organizacja serwisu. To wygoda, ktéra doceni kazdy, kto
cho¢ raz doswiadczyl domowej awarii.

Oczywiscie wyb6r odpowiedniego ubezpieczenia to proces,
w ktérym kluczowe jest zrozumienie potrzeb klienta. Przy-
kfadowo, niedawne anomalia pogodowe, takie jak wichury
1 powodzie, zwigkszyly zapotrzebowanie na ochrong

tukasz Nowak
Turek

all risk. W takich przypadkach warto zwrécié¢ uwagg na
wysoko$¢ podlimitéw oraz warunki dodatkowych klauzul.
Sam mialem klienta, ktéremu uderzenie pioruna uszko-
dzilo instalacje warte ponad 100 tys. zl, co pokazato, jak
wazne jest, by polisa byta odpowiednio dopasowana.
Obecnie czgsto spotykam si¢ z sytuacja, gdy klienci przy-
chodza z konkretnymi wyobrazeniami o podstawowej
ochronie, staram si¢ uwidocznié¢ im wtedy zalety szer-
szej oferty. Zdarza sig, ze dopiero realne przyktady prze-
konuja ich do szerszej ochrony. Takim przyktadem jest
historia ze styropianowa deseczka, ktéra spowodowata
wybicie z¢gbéw osobie trzeciej. Dziecko uczace si¢ ptywad,
wypuscito wspomniang deseczkg, ktdra uderzyta w inna
dorosta osobg. Powstata szkoda zostata pokryta z OC
w zyciu prywatnym. Coraz wigcej 0s6b, zdajac sobie sprawg
z rosnacych zagrozen 1 wartoSci posiadanych débr, decyduje
si¢ na bardziej rozbudowane pakiety ubezpieczent, w tym
assistance, OC w zyciu prywatnym. To cieszy, bo dla mnie
jako doradcy najwazniejsze jest nie tylko zabezpieczenie
mojego klienta przed przykrymi niespodziankami, ale takze
budowanie relacji opartej na zaufaniu i §wiadomosci. Jak
zawsze dazg do tego, by kazdy klient, wybierajac polisg,
robit to w petni §wiadomie 1 z przekonaniem, ze dokonuje
najlepszego wyboru dla siebie. 1
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Ubezpieczenia
Jako sposob
dywersyfikac|i ryzyka

Ubezpieczenia odgrywaja kluczows rolg w dywersyfikacji
ryzyka oraz w budowaniu poczucia bezpieczefistwa. Poma-
gaja chronié¢ dorobek naszego zycia i zabezpieczaja nasza
przysztosé przed nieoczekiwanymi zdarzeniami. Polska
jako kraj rozwijajacy si¢, cho¢ zamoznosé Polakéw jest dzi§
duzo wyzsza niz jeszcze dwadziescia lat temu, wcigz pozo-
staje w tyle pod wzglgdem Swiadomosci ubezpieczeniowej
w poréwnaniu z krajami Europy Zachodniej czy USA.
Czgséciowo wynika to z zasobnosci portfela, ale cz¢Sciowo
réwniez z mentalnosci Polakdw i naszej trudnej historii.
Polegamy na przekonaniu, ze nam nic si¢ nie stanie. A jesli
cokolwicek zlego si¢ wydarzy, uruchamiamy portale zrzut-
kowe lub inne formy pomocy, dzi¢ki ktérym myslimy, ze
uzyskamy wsparcie w trudnych sytuacjach. Nie skupiamy
si¢ natomiast na predykcji. Nie bierzemy pod uwage
wzigcia odpowiedzialnosci za samodzielne zabezpieczenie
przysztosci, wolimy liczyé na migdzyludzka solidarnosé
spoleczna, ktdra bardzo cz¢sto ujawnia si¢ wlasnie w takich
sytuacjach.

O znaczeniu zabezpieczenia si¢ przed nieprzewidywalnym
wielu osobom przypomniata pandemia Covid-19. Polacy
zaczeli bardziej doceniaé ubezpieczenia na zycie i dostrzegaé
warto$¢ ochrony finansowej rodziny w przypadku choroby

Paulina Nowakowska
Poznan

czy $mierci zywiciela rodziny. Ubiegloroczna pow6dz
réwniez byla przypomnieniem o zagrozeniu, choé¢ w Wiel-
kopolsce nie odczulismy jej bezposrednio. Wzrosty nato-
miast skfadki ubezpieczeniowe, zwlaszcza w obszarach
zagrozenia powodziowego. Zakltady ubezpieczen aktualizujg
taryfy w oparciu o mapy zagrozenia tym kataklizmem, co
bezposrednio wplywa na koszt ubezpieczen i jest widoczne
w regionach szczegdlnie na nie narazonych.

Jako agenci jeste$my zobowigzani do uSwiadamiania klienta
poprzez analizg jego potrzeb. Tworzymy formularze na
Sciezkach sprzedazy, ktdre pomagaja okreslié, czy klient jest
zainteresowany réznymi typami ubezpieczen. Dzigki temu
mozemy zaproponowaé odpowiednia ofert¢ zaspokajajaca
jego potrzeby.

Najczestsza sytuacja, z jaka si¢ spotykam, jest wypta-
canie $§wiadczen z polis zyciowych w wyniku choréb,
uszczerbku na zdrowiu, Smierci lub nieszcz¢$liwych
wypadkéw. Te polisy, zawierane czgsto dla firm, zabez-
pieczaja odpraweg poSmiertng oraz pomagaja przy splacie
roszczen. Roszczenia zwiazane z réznymi zdarzeniami,
jak pobyt w szpitalu, §mieré¢ pracownika czy jego wspot-
malzonka lub partnera, sa bardzo powszechne 1 zazwyczaj
bardzo szybko wyptacane. U
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Odpowiedzialnos¢
spofeczna

Przyjemnosci pracy z klientami do$wiadczam od 17 lat.
Zawsze mam w glowie taka dewize, ze polisa zyciowa nie
sprawi, ze mdj klient bgdzie bogatszy, ale sprawi, ze na
pewno nie bedzie biedniejszy w razie jakiego$ zdarzenia
ubezpieczeniowego. Podczas gdy polisa majatkowa spowo-
duje, ze mdj klient w naglej sytuacji otrzyma pieniadze czy
$wiadczenie, ktdre nie pochodza z jego portfela.

Ta praca polega na odpowiedzialnosci za klienta. Na
aktywnym poszukiwaniu klienta, ktéry podczas procesu
zakupowego zaczyna faktycznie weryfikowaé, co posiada.
Z reguly klienci majg jakie$ ubezpieczenie 1 mysla, ze sa
w wystarczajacym stopniu zabezpieczeni. Ja z kolei mam
swoje wskazniki, ktére pokazuja, ze ok. 85% klientéw
nie jest w pelni $wiadomych, co posiada w swoich poli-
sach ubezpieczeniowych. Moim celem jest weryfikacja
tego, co klienci maja oraz ich edukacja, by mogli czué si¢
spokojni. Jesli klienci sa zadowoleni ze spotkania, cz¢sto
spontanicznie polecaja mnie dalej. To dla mnie najlepszy
dowdd na to, ze moja praca ma sens i przynosi warto-
Sciowe rezultaty.

W pracy spotkatem si¢ z wieloma sytuacjami, gdzie
uruchomiona polisa pomogla klientom w trudnej zyciowej

Piotr Olender

Wroctaw f}f‘ \‘/

sytuacji. Od prostego NNW w przypadku ztamania,
poprzez rent¢ inwalidzka po wypadku, odszkodowania
za zalane mieszkanie czy spalony doszczg¢tnie dom, ale
réwniez wyplaty Swiadczen z tytulu powaznych zacho-
rowan, najczg¢sciej niestety nowotwordw, oraz wyplaty
Swiadczenia za zgon.

Jedna z takich sytuacji szczegdlnie zapadta mi w pamigé.
Trafili do mnie rodzice 2,5-letniego chtopca z niepo-
kojaca diagnoza, prawdopodobnie bialaczki. Przypadek
mojego malego klienta na szcz¢scie zakonczyl si¢ dobrze.
Rodzice bardzo szybko otrzymali $wiadczenie, nie tylko za
jego pobyt w szpitalu, ale réwniez z tytutu samej diagnozy
powaznego zachorowania. Miatem wtedy poczucie, ze
zrobitem wszystko, co mogltem i najlepiej, jak potrafi¢ —
czyli ubezpieczylem nie tylko majatek, np. auto, miesz-
kanie czy firmg, ale przede wszystkim zabezpieczytem
zdrowie 1 zycie klienta — a to jest najwazniejsze. Ta odpo-
wiedzialno$¢ spoteczna, jaka niesie moja praca, jest
niezwykle wazna. Budowanie dltugoterminowych relacji,
opartych na zaufaniu, jest kluczowe, by klienci czuli si¢
bezpieczni i docenili warto$é ubezpieczenh w codziennym
zyciu. 4
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Etyka pracy,
wsparcie | zaufanie

Zawdd, ktory wykonujg, jest dla mnie nie tylko pomystem
na zycie, sposobem uzyskania dochodu, ale réwniez swego
rodzaju misja. Bardzo lubig¢ bezposredni kontakt z klientami,
a oni che¢tnie do mnie wracaja. Duza rolg w zawodzie agenta
odgrywa etyka pracy. Pytania, ktére zadajemy jako agenci, sa
czgsto trudne, osobiste, dotycza zdrowia, dochodéw firmy
itd., jeste$Smy wigc zobowiazani do zachowania tajemnicy.
Klient zwierza si¢ nam ze swoich problemdw, nie tylko
w celu dopasowania ubezpieczenia, czgsto potrzebuje, by
kto§ go wystuchal. Bez nachalnosci stuze¢ rada w dziedzinie,
w ktdrej jestem ekspertem. Takie podejscie wplywa na budo-
wanie wizerunku doradcy ubezpieczeniowego 1 pomaga
w nawiazaniu wigzi z klientem. Czujg si¢ odpowiedzialna za
fragment zycia klienta, w ktérym pozwolil mi uczestniczy¢,
obdarzajac mnie zaufaniem, opowiadajac o swojej rodzinie,
domu, zdrowiu czy firmie.

Jestem dla klientéw dostgpna prawie 24h na dobg.
Zdarza sig, ze kto§ zadzwoni w momencie kryzy-
sowym, gdy potrzebuje mojego wsparcia, gdy chce si¢

Aneta Olszak
Debionka

poradzié, podobnie jest wsparciem jest dla mnie multia-
gencja Conditor, z ktéra wspoélpracuj¢ oraz mdj regionalny
opickun Maciej. Bywaly sytuacje, gdy klient trafit do mnie
z polecenia jedynie z zamiarem uzyskania porady, jednak po
jakims§ czasie decydowal o przeniesieniu do mnie wszyst-
kich ubezpieczen.

W kilkuletniej praktyce ubezpieczeniowej spotkatam
si¢ z mniejszymi badz wigkszymi nieszczg¢$ciami, jakich
doswiadczyli klienci. Przypadkami, w ktorych zadziataly
dobrze dobrane produkty ubezpieczeniowe, dzigki detalom,
do ktérych klient pozwolil si¢ przekonaé. Choé niektére
wydawaly si¢ blahe, jak assistance, do ktérego przekonalam
klientke przy zakupie OC ppm, gdy wspomniala, ze wraz
z rodzing (w tym dwdjka dzieci) planuje wyjazd na wakacje
samochodem z przyczepa kempingowa. Samochéd zepsut
si¢ w drodze, a ubezpieczenie uratowalo rodzinne weczasy.
Innym przykladem jest $mier¢ klienta, ktory spadt z dachu,
a zaledwie ok. dwa miesiace wcze$niej przekonalam go do
zakupu ubezpieczenia NNW. U
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/awod agenta
ubezpieczeniowego
staje sie prestizowy

Praca agenta to dla mnie swego rodzaju misja. Od poczatku
nie traktowalam ubezpieczent wylacznie zarobkowo. Gdy
zaczg¢lam sprzedawad polisy, bedac na urlopie macierzyn-
skim, odnalazfam w nich sens — mozliwo$¢ pomocy innym.
Mowig o sobie, ze jestem agentem OWU — czyli czytam
OWU, znam OWU i staram si¢ dopasowaé najlepszy
produkt do konkretnego klienta. Nie sprzedaj¢ prowizja,
sprzedajg to, co jest odpowiednie dla danego klienta.
Uwazam, ze, by pokona¢ bariery Rankomatu czy sprzedazy
online, potrzebni s3 agenci, ktorzy potrafia doradzié. Klient,
ktéry do nas przychodzi, jest jak uczen w szkole. Jeszcze nic
nie wie. Zawsze powtarzam swoim pracownikom: Pamigtaj,
Ze klient nie wie tego, co ty. Nie denerwuj sig, Ze pyta pigcdzie-
sigty raz o to samo. Klient musi pytaé. Jezeli pyta, to znaczy,
ze chcee zrozumieé. A jezeli zrozumie, to znaczy, ze bedzie
wiedzial, co kupuje. A jak bedzie wiedzial, co kupuje,
nie bgdzie mial pretensji, ze mu czego$ nie wyplaca lub
wyplaca za mato.

Dzisiaj zawdd agenta ubezpieczeniowego staje si¢ presti-
zowy, ludzie zaczgli nam ufaé. Mamy coraz wigcej dobrych
agentoéw, ktérzy wiedza, co sprzedaja, ale tez ciagle sig

Joanna Omelanczuk

o
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doszkalaja. Szukaja miejsc, gdzie moga si¢ czego$ nauczyd,
by lepiej zadbaé o klienta.

Niedawno ustyszatam opinig, ze zawdd agenta zginie, ze
zastapia nas chaty 1 boty. Nie zgadzam sig z t3 opinia. My,
rozmawiajac z klientem, badamy wiele watkéw. Oprocz
tego musimy zbadaé zdolno$¢ finansows klienta i dopa-
sowa¢ do niej najlepsza ochrong ubezpieczeniowa. Zaden
bot ani czat tego nie zrobi. Zaobserwowalam tez, ze czg¢§é
klientéw odptywa do Rankomatu. Jednak ci sami klienci
wracaja po roku czy 2 latach. Wracaja, poniewaz ocze-
kuja obstugi bezposredniej, chea rozmawiaé z kims istnie-
jacym, nie z botem, nie z infolinia. Kluczowa rol¢ odgrywa
to, ze agent dzi$ staje si¢ lokalng marka osobista. Sprzedaz
online oczywiscie kwitnie, ale klienci czg¢sto spraw-
dzaja, czy agencja istnieje, czy agent posiada biuro. Wielo-
krotnie spotkatam si¢ z tym, ze powazny klient sprawdzat
podczas zakupu online, czy nie jestem osoba anonimowa,
czy posiadam biuro stacjonarne. Uwazam, ze dobrze
byloby ustali¢ minimalna stawk¢ OC, minimalna stawke
assistance, zeby wyregulowaé rynek. Zamkneloby to drogg
nicuczciwej konkurencji i zanizaniu stawek. O
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Gwarancja spokoju
| bezpieczenstwa

W roli doradcy ubezpieczeniowego miatam okazj¢ wspot-
pracowa¢ z wieloma klientami, pomagajac im odkry¢
korzysci plynace z posiadania ochrony. Najwazniejszym
aspektem mojej pracy jest biezaca edukacja klientéw co
do zakreséw ich ochrony oraz mozliwosci, jakie daje
m.in. ubezpieczenie assistance. To nie tylko ustugi, to
realna pomoc, ktéra ratuje nas w sytuacjach kryzysowych
w codziennym zyciu.

Przykladowo, assistance domowy, ktdry jest czgsto
niedoceniany, okazuje si¢ ratunkiem w awaryjnych
sytuacjach. Osobiscie do$wiadczylam opieki ze strony
zaktadu ubezpieczen, gdy moje dziecko przypadkowo
zablokowato klucz w zamku w drzwiach do mieszkania.
Slusarz, wystany przez ubezpieczyciela, nie tylko pomogt
rozwiazaé problem, ale tez zainstalowal nowy zamek,
przez co wyeliminowal potrzebg wydania pieni¢dzy na
dodatkowe naprawy. Z kolei kiedy przez awari¢ rury
doszto do zalania mieszkania, szybka reakcja hydraulika
przywrdcita sprawnos$¢ instalacji, a koszt naprawy ograni-
czyt si¢ jedynie do zakupu cz¢$ci. Taki rodzaj wsparcia jest

Ewa Onak
Oborniki

nicoceniony dla starszych klientdw, ktdrzy moga nie mieé
bliskiej rodziny w poblizu. Klienci czgsto nie zdaja sobie
sprawy z zakresu pomocy, ktérej moga si¢ spodziewaé.
To, co dla nicktérych jest jedynie koniecznym wydat-
kiem, dla innych staje si¢ gwarancja bezpieczenstwa.
UsSwiadamianie klientéw o mozliwoSciach skorzystania
z uslug assistance jest o tyle wazne, ze jest to w przewa-
zajacej czgSci darmowy dodatek do polisy ubezpieczenia
nieruchomosci.

Nie mozna zapomnieé réwniez o polisach komunikacyj-
nych. Klientka, ktéra miata nicoczekiwang kolizj¢ ze stadem
saren, zyskala sprawng obslugg szkody o wartosci 35 tys. z1,
dzi¢ki wykupionemu ryzyku autocasco 1 assistance
samochodowemu.

Moim celem jest uswiadamianie klientéw. Chcg, by kazda
osoba, ktéra zawiera u mnie umowg ubezpieczenia, byta
Swiadoma swoich wyboréw i czula si¢ spokojna dzigki
trafnie dobranym polisom. Wiedza 1 zrozumienie to klucz
do efektywnego ubezpieczenia, ktdre przynosi realng ulge
w nieoczekiwanych momentach zycia. 1
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Realna pomoc
W realnych sytuacjach

Ubezpieczenia byly, sa 1 beda potrzebne. Z jednej strony
kazdy z nas ma $wiadomos¢, ze nie da si¢ zabezpieczy¢
od wszystkiego, z drugiej z kolei wiemy, ze s3 podsta-
wowe zakresy, ktére kazdy powinien posiadaé jako forme
zabezpieczenia swojej rodziny czy majatku, na ktdry prze-
ciez tak cigzko pracujemy. Sa to produkty, ktére daja nam
spokéj — pewnosé, ze wykonane przez nas prace czy bliskie
nam osoby sa zabezpieczone, czyli ubezpieczone. W razie
wystapienia niecoczekiwanego zdarzenia, dysponujemy
wachlarzem mozliwosci ochronnych, z ktérych mozemy
skorzystac.

W ciagu 18 lat mojej pracy miatam do czynienia z réznymi
klientami, z réznymi potrzebami oraz preferencjami
w zakresie ubezpieczen. Chociaz kazdy ma wlasne prio-
rytety finansowe, zawsze dazylam do tego, by edukowaé
klienta, co dla niego oznacza najnizsza cena i jakie kompro-
misy ze soba niesie. Kluczowe jest, aby kazdy mogt samo-
dzielnie dokonaé $wiadomego wyboru, rozumiejac, gdzie
lezy granica pomigdzy ceng a zakresem ochrony.

Marzena Osnowska g
Starogard Gdariski, Zukowo S

Najbardziej satysfakcjonujaca cz¢$cia mojej pracy jest
mozliwo$¢ budowania diugoletnich relacji z klientami.
Nie jest fatwo zdoby¢ zaufanie, ale oferujac kompleksowa
pomoc, czy to podczas zakupu, czy tez w trakcie zglaszania
szkody, zdobywam licznych ambasadoréw, ktérzy doce-
niaja mdj profesjonalizm i1 empati¢. Ich zadowolenie jest
dla mnie najwigksza nagroda i dowodem na to, ze ubez-
pieczenia to nie tylko liczby i1 paragrafy — to realna pomoc
w realnych sytuacjach. Wtasnie dlatego zawsze podkre-
§lam, ze sam produkt to jedno, ale kluczowe jest jego
efektywne wykorzystanie w realnym zyciu. Przechodzenie
z klientem przez proces rozwigzywania problemow, ktore
moga si¢ pojawi¢ w wyniku zdarzen losowych, to praca
na pierwszej linii frontu. Kazdy krok, ktéry stawiam
z klientem, czego$ mnie uczy. Ubezpieczenia to nie tylko
polisy 1 sktadki. To bezpieczenstwo, ktdére mozemy zaofe-
rowac sobie 1 naszym bliskim, dajace spokdj, ktorego tak
bardzo wszyscy poszukujemy. Ta §wiadomos¢ to rezultat
mojego doswiadczenia. 4
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ubezpieczenia

/abezpieczamy
finanse
naszych klientow

Pracujac w branzy ubezpieczeniowej od wielu lat, wiem,
jak wazne jest zapewnienie bezpieczenstwa finansowego
zaréwno sobie, jak 1 swoim klientom. Zajmujemy si¢ nie
tylko typowymi sprawami jak ubezpieczenia od ryzyka
zalania czy pozaru. Mamy w ofercie tez specjalistyczne
rozwigzania dla oséb zatrudnionych na kontraktach, takich
jak np. pracownicy stuzby zdrowia. Zdajac sobie sprawg
z tego, ze w przypadku powaznego zachorowania §wiad-
czenie z ZUS czgsto nie pokrywa w catosci kosztow zycia,
do ktérego przywykliSmy, oferujemy ubezpieczenia od
utraty przychodu.

Uwazam, ze kazdy przedsigbiorca, szczegdlnie osoby
prowadzace jednoosobowe dziatalnos$ci gospodarcze,
powinny zadbaé o swoje finansowe bezpieczefistwo.
Nasz system socjalny nie przewiduje wysokich wyptat dla
0s6b, ktore ptaca minimalne sktadki, dlatego w przypadku
choroby sta¢ ich jedynie na przetrwanie, a to cz¢sto zbyt
mato, by uregulowaé wszystkie zobowiazania finansowe.
Przykladem sa ratownicy medyczni, ktdrzy zatrudniani na
kontraktach, pracuja w wymagajacych warunkach i zdarza
si¢, ze przez urazy czy napi¢cia w pracy musza pozo-
sta¢ na zwolnieniu lekarskim przez diuzszy czas. Ratow-
niczka, ktérej zaoferowatem tego typu ubezpieczenie, juz
trzykrotnie skorzystata z pomocy finansowej, gdy tego

Patryk Ostrowski
Torun

potrzebowata. Swiadczenia z tytutu utraty przychodu
wynosza nawet po kilkadziesiat tys. zt. Ubezpieczenie od
utraty przychodu to dzi$§ kluczowe narzgdzie, ktére chroni
nasz byt w najmniej oczekiwanych momentach. Dlatego
uwazam, ze Swiadoma decyzja o zabezpieczeniu swojego
przychodu powinna sta¢ si¢ standardem w kazdej branzy.
Dzialajac w Ultrze, staramy si¢ edukowaé naszych klientéw;,
podkreslaé, jak niezbgdne sa tego typu polisy w zabezpie-
czeniu ich stabilnoSci finansowej. Oczywiscie, nie jest
to proste zadanie, poniewaz nie kazdy od razu dostrzega
potrzebg wykupienia dodatkowego ubezpieczenia. Wymaga
to wytrwalo$ci i cierpliwosci, aby ksztattowaé §wiadomosé
1 odpowiedzialno$¢ potencjalnych klientow.

Moja kariera jest do§é réznorodna i obejmuje rézne etapy,
od pracy w firmach brokerskich przez stanowiska manager-
skie po dyrektorskie w zaktadach ubezpieczen. W Ultrze
znajduj¢ oparcie w partnerach biznesowych, co pozwala
mi rozwija¢ wlasng dziatalno$¢ jako niezalezny agent. To
dzigki zaufaniu, jakie zdobytem przez lata i mozliwosciom,
jakie daje mi wspolpraca z multiagencja, z petna odpowie-
dzialnoscia polecam t¢ firmg innym specjalistom w branzy.
Zaufanie jest podstawa kazdej relacji, w szczegdlnosci
w ubezpieczeniach, gdzie zabezpieczamy finanse naszych
klientéw. U




PERSPEKTYWA AGENTA

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

VN

UBEZPIECZENIA

/abezpieczyC 1o,
CO posiadamy

Branza ubezpieczeniowa jest dzisiaj bardziej istotna
niz kilka lat temu. Zamozno$é spoteczenstwa jest coraz
wigksza, a co za tym idzie, ro$nie réwniez jego Swiadomosé,
zeby zadbaé o swdj majatek, jak rowniez o siebie 1 swoja
rodzing. Istota ubezpieczen jest odpowiednio zabezpie-
czy¢ przed wszelkimi sytuacjami, ktére mogg si¢ w zyciu
wydarzyé. Rolg agenta — sprawié, zeby klienci — czy to nowi,
potencjalni, czy ci, ktérzy sa juz z nami — byli zadowoleni
i chetni do dalszej wspdlpracy. Wiadomo réwniez, ze zado-
wolenie klienta jest najbardziej widoczne w momencie
likwidacji szkody. Gdy uda si¢ rozwiazaé problem 1 wyplata
odszkodowania jest zadowalajaca, klient rekomenduje nasza
firmg 1 zaklad ubezpieczen innym.

Do branzy ubezpieczeniowej trafitem przypadkiem, ale
to, co robig, sprawia mi ogromngy satysfakcj¢ 1 zadowo-
lenie. Mam w swojej bazie klientéw osobg, ktoéra rok
po roku doswiadczyla szkody w swoim gospodarstwie
rolnym. Najpierw w wyniku przepigcia spalita si¢ obora,
a w kolejnym roku wiatr zniszczyl dach 1 strop tego samego
budynku. Wyptata odszkodowania w obu tych przypad-
kach pomogta klientowi przywrécié budynek do stanu

Norbert Przybysz
Kotbiel

uzywalnos$ci. Dzi$, gdy odnawia swoja polisg, za kazdym
razem podkres$la, ze jest bardzo zadowolony z obstugi
1 moze na nas polegaé. Innym razem zdarzylo mi sig, ze
klientka zadzwonita do mnie 26 grudnia o godz. 21, bo
przypomniala sobie, ze nie ma waznego ubezpieczenia OC
samochodu. Telefon moze zadzwonié o kazdej porze dnia
1 nocy, a klient oczekuje czgsto natychmiastowej pomocy.
Praca agenta ubezpieczeniowego nie jest tatwa. Sytuacje,
z ktérymi spotykamy si¢ na co dziefi, sa naprawdg prze-
rozne. Kazda rozmowa, kazda polisa to dla mnie szansa,
by uczynié czyje$ zycie bezpieczniejszym. Czgsto, kiedy
spotykam nowych klientéw, dzielg si¢ z nimi do$wiadcze-
niem, by uswiadomi¢ im, ze ubezpieczenia to co$ wigcej niz
tylko formalnosé, to swojego rodzaju kotwica w nieprze-
widywalnym $wiecie. My — agenci — musimy by¢ w pogo-
towiu. Ubezpieczenia to nie tylko systemy ochronne
mienia, to réwniez budowanie zaufania i wspieranie ludzi
w najtrudniejszych momentach ich zycia. Za kazdym
razem, gdy wraca do mnie zadowolony klient, czujg, ze
jestem we wlasciwym miejscu, 1 robig to, co naprawd¢ ma
znaczenie. 1
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Nie lubig narzucac
rozwigzan,
wolg rozmawiac

Odkad pamigtam, zawsze fascynowali mnie ludzie i ich
historie. Dlatego wybralem zawd6d agenta ubezpiecze-
niowego. Dla mnie nie chodzi tylko o sprzedaz polis, ale
przede wszystkim o poznawanie prawdziwych potrzeb
moich klientéw. Kazda rozmowa jest dla mnie nie tylko
narzg¢dziem pracy, ale takze sposobem na budowanie relagji.
Dzi¢ki niej dochodzimy razem z klientem do wnioskéw,
ktére moga mie¢ kluczowe znaczenie w trudnych chwi-
lach ich zycia.

Czgsto zdarza sig, ze klienci przychodza po ,,co$ taniego
1 podstawowego”. Wydaje im sig, ze ubezpieczenie to
zbe¢dny wydatek, cos, co ,,optaca si¢ mie¢” tylko wtedy, gdy
wydarzy si¢ nieszcz¢Scie. Staram si¢ przekonywac klientow,
ze celem zakupu polisy jest zabezpieczenie siebie 1 bliskich
na wypadek, gdyby co§ w ich zyciu poszto nie tak.

Mam w pamigci histori¢ jednego z klientéw z Podkar-
pacia, ktéry ubezpieczyl mieszkanie swojego dziecka
w regionie dotknigtym powodzia. Dzigki temu dziecko
otrzymato 80 tys. zt odszkodowania. Bez polisy pozosta-
waloby bez §rodkéw na odbudowg. To przyktad pokazu-
Jjacy, jak wazne jest, by nie oszczgdzaé na ochronie swojego
mienia 1 zycia.

Uwazam, ze zbyt malo uwagi wciaz poSwigcamy ubez-
pieczeniom zyciowym. Z moich obserwacji wynika, ze

J Rojek .
Tiie
AR

Swiadomo$¢ ich potrzeby wzrasta dopiero w momencie,
gdy w rodzinie pojawia si¢ kredyt, dziecko lub powazna
choroba. A przeciez jesteSmy $miertelni. Wlasnie taki typ
rozmoéw jest najwazniejszy, bo moje zadanie to nie tylko
sprzedaz, ale 1 edukacja.

Gdy sytuacja gospodarcza w kraju jest dobra, zdarza
si¢, ze mlodym ludziom pozostaja $rodki finansowe,
ktére mogliby zainwestowaé, przeznaczy¢ na zabezpie-
czenie siebie 1 bliskich. Wtedy staram si¢ im pokazaé, ze
warto inwestowaé w ochrong dla catej rodziny. Natu-
ralnie podczas kryzyséw gospodarczych ubezpieczenia
schodza na dalszy plan. Kazda polisa, niezaleznie, czy to na
zycie, czy majatkowa, musi by¢ dostosowana do indywi-
dualnych potrzeb. Nie lubi¢ narzucaé rozwiazan, zawsze
wolg rozmawiaé¢ 1 wspdlnie szukaé¢ odpowiedzi. I chociaz
czasem klienci kieruja si¢ tylko wysokoscia sktadki, warto,
by wiedzieli, co si¢ za tym kryje.

Nieustannie powtarzam sobie 1 innym: najwazniejsza jest
rozmowa. Dzigki niej nie tylko poznajemy realne potrzeby,
ale budujemy zaufanie. Zadowolony klient to taki, ktory
wrécl 1 poleci mnie dalej. Dlatego najwazniejsze jest by¢
otwartym, stuchaé i doradza¢ z sercem. Wierzg, ze w ten
spos6b mogg rzeczywiscie co§ zmieni¢ w zyciu ludzi,
ktorych spotykam na swojej drodze. U
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Ochrona i wsparcie,
gdy s najbardzie
potrzebne

Dobra polisa ubezpieczeniowa to taka, ktora rzeczywiscie
spelnia swoje podstawowe zadanie: zapewnia ochrong
1 wsparcie wtedy, kiedy jest ono najbardziej potrzebne.
Przy jej wyborze warto zwrdci¢ uwage na kilka kluczo-
wych aspektdéw. Przede wszystkim, nalezy dokladnie
zrozumieé zakres ochrony, jaki oferuje dana polisa — co
obejmuje, a jakie zdarzenia sg wylaczone z odpowiedzial-
nosci ubezpieczyciela. Wazne jest rowniez, by suma ubez-
pieczenia byta dostosowana do realnych potrzeb 1 wartosci
posiadanych przez klienta débr. Polisa powinna by¢ skon-
struowana tak, by w razie potrzeby wyplata odszkodo-
wania byla szybka 1 sprawna.

Dobra polisa ubezpieczeniowa to kluczowy element,
ktory zapewnia spokdj ducha i bezpieczefistwo finan-
sowe w przypadku nieprzewidzianych zdarzen. Stanowi
ochron¢ majatku oraz oséb, ktére s najwazniejsze
w naszym zyciu. Dzigki temu klient moze spaé spokojnie,
wiedzac, ze w razie wypadku czy sytuacji losowej ma
zabezpieczenie, ktére pomoze mu upora¢ si¢ z trudno-
$ciami finansowymi. Ochroni jego majatek przed zdarze-
niami takimi jak kradziez, pozar czy szkody spowodowane

Joanna Rola
Kruszyn

przez osoby trzecie, a nawet zwierz¢ta. W przypadku
ubezpieczen na zycie zapewnia rOwniez wsparcie finan-
sowe dla naszych bliskich na wypadek naszej Smierci.
Ale dobra polisa to réwniez odpowiedzialno$é agenta.
Pewnos¢é, ze zrobiliSmy wszystko, zeby dobrze zbadaé
potrzebg klienta. M.in. na tym polega nasza spoteczna
odpowiedzialnos¢ biznesu.

Na rynku ubezpieczen dostgpne s3 rozwigzania
np. pozwalajace klientowi na tzw. ,zapominalstwo”.
Jednym z ciekawych przykladéw jest polisa ubezpie-
czeniowa, ktéra obejmuje sytuacje wykraczajace poza
typowe przypadki razacego niedbalstwa. Tradycyjnie,
razace niedbalstwo jest rozumiane jako pozostawienie
otwartego okna czy niewylaczenie zelazka, co moze
skutkowaé wlamaniem lub pozarem. Jednak nicktére
firmy, np. Generali, oferuja bardziej elastyczne produkty
ubezpiceczeniowe. Taka polisa moze obejmowacé przy-
padki, w ktérych np. kto$ nie przekreci klucza w zamku,
a wlamywacz skorzysta z otwartych drzwi, by okrasé
mieszkanie. To rozwiazanie, ktdre uwzglednia codzienne
ludzkie pomylki i niedopatrzenia. 4
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= superpolisa

Edukowac na temat
ubezpieczen

Uwazam si¢ za doradcg w sprzedazy ubezpieczen, nie
sprzedawcg, poniewaz koncentruj¢ si¢ na uSwiadamianiu
klientéw. Pomagam zrozumieé, dlaczego potrzebujemy
roéznych rodzajow ubezpieczen, jak na zycie czy majatko-
wych. By zobrazowaé, jak ubezpieczenia pomagaja, przy-
toczg¢ dwa przyklady: negatywny i pozytywny. W pierwszej
sytuacji klient $wiadomie zrezygnowal z ubezpieczenia ze
stalg suma ubezpieczenia, co skutkowato nizsza wyplata
odszkodowania. Cho¢ ttumaczytem mu, z jakimi konse-
kwencjami wiaze si¢ jego decyzja, dopiero po szkodzie
zrozumial biad. Stracit 30 tys. zt odszkodowania, by zaosz-
czedzié 2 tys. zl na sktadce. W pozytywnej historii klient
mial ubezpieczenie all risk, ktére zapewnito mu ochrong,
gdy jego dom zapalil si¢ od instalacji fotowoltaicznej.
Docenit nasze doradztwo, dzigki czemu podjat taka decyzje.
Obie historie podkreslaja wage odpowiedniego wyboru
ubezpieczenia 1 edukacji klientow.

W segmencie ubezpieczen na zycie zostalem zakwalifi-
kowany do prestizowego stowarzyszenia MDRT, elitar-
nego grona agentéw ubezpieczeniowych na calym $wiecie.
To oznacza najwyzszy poziom profesjonalizmu w branzy.
Uczestniczylem juz w zjezdzie, podczas ktdrego mieliSmy

Radostaw Sarzynski
Wroctaw

specjalistyczne szkolenia. Pozwolilo mi to poszerzy¢ swoje
dotychczasowe metody pracy z klientem o tzw. psycho-
logi¢ sprzedazy. Staram si¢ zwracaé ich uwagg na prak-
tyczne aspekty posiadania ubezpieczenia, oferuj¢ bezplatny
audyt ich sytuacji dla lepszego zrozumienia potencjalnych
ryzyk. Rozmowy prowadz¢ w humorystyczny sposéb,
podaj¢ przyklady konkretnych sytuacji, co pomaga mi
w nawiazaniu relacji z klientami i ulatwia finalizacje trans-
akeji. Kluczem do sukcesu w sprzedazy jest takze doglebna
znajomos$¢ produktu, poniewaz tylko wtedy sprzedawrca jest
przekonywujacy.

By trafi¢ do szerszego grona odbiorcéw, planuj¢ uruchomié
kanaty na YouTube i TikToku, poniewaz wiele os6b nie
jest Swiadomych dost¢pnych produktéw, m.in. z korzysci
wynikajacych z posiadania Global Doctors, ktory zapewnia
leczenie na calym $wiecie do 2 mln euro. Chcg pokazaé, ze
korzystanie z doradztwa agentdw ubezpieczeniowych jest
proste i pomocne. Bedac dyrektorem placdéwki Polisa Pro,
oddzialu Superpolisy Pegaz we Wroctawiu, stale poszukuje
nowych doradcéw ubezpieczeniowych. Jezeli kto$ chciatby
dotaczy¢ do naszego grona, oferujemy pelne wsparcie
1 motywacj¢ do dziatania. 4
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Wiedza
| bezpieczenstwo

Ubezpieczenia obowiazkowe, takie jak OC dla posia-
daczy pojazddw, wynikaja z regulacji prawnych i koniecz-
no$ci minimalizowania ryzyka. Z kolei ubezpieczenia
dobrowolne, np. doméw czy mieszkan, czgsto okazuja si¢
kluczowe w sytuacjach kryzysowych, takich jak ubieglo-
roczna powddz. Znaczenie ochrony pokazuje tez podej-
Scie bankdw, ktére wymagaja zabezpieczeni przy kredytach
hipotecznych.

Dobry agent ubezpieczeniowy pelni role¢ nie tylko sprze-
dawcy; ale takze doradcy 1 nauczyciela. Wskazuje klientom, ze
podstawowa polisa bankowa czgsto chroni tylko tzw. ,,bryle”
budynku, a nie stanowi zabezpieczenia w przypadku rzeczy-
wistych, codziennych zagrozen, jak uszkodzenia wngtrza
czy drobne awarie. Wlasciwie skonstruowana ochrona moze
uwzgledniaé takie szczegdly majatku, jak np. robot koszacy,
system fotowoltaiczny, pompa ciepla, jacuzzi czy inne
specjalne wyposazenie ogrodowe, ktére moze zostaé uszko-
dzone w wyniku nieprzewidzianych zdarzen.

Dom o warto$ci 3 mln zI, ktéry ucierpial na skutek
powodzi, jest doskonatym przyktadem skutecznosci
dobrze dobranej ochrony. Otrzymane odszkodowanie

Piotr Skonieczny

Bielsko-Biata, Czechowice-Dziedzice = j? ‘ :
W

pokrylo straty. Agenci, poprzez zadawanie wlasciwych pytan
1 wsparcie klienta w wyborze odpowiednich warunkéw
ubezpieczenia, moga znaczaco wplynaé na jego zabezpie-
czenie finansowe.

Obecnie $wiadomos¢ klientdw wzrasta, co mozna przy-
pisa¢ zaréwno lepszemu dost¢gpowi do informacji, jak
1 profesjonalnej roli agentdw, ktérzy aktywnie przeka-
zuja klientom wiedz¢ o korzySciach ptynacych z réznego
rodzaju ubezpieczen.

Od blisko 7 lat wspélpracuj¢ z Unilinkiem. Jestem réwniez
czlonkiem Unirady, gdzie wraz z zarzadem multiagenci
oraz innymi agentami z calej Polski staramy si¢ tworzy¢
rozwiazania i modele sprzedazy, ktére moga pomoc pozo-
stalym wspoétpracownikom Unilinka. Zalezy nam, by
ulatwié nasza prace, stworzy¢ takie materialy, ktére beda
bardziej zrozumiale dla klienta i pomoga mu podja¢ decyzj¢
dotyczaca zakupu ubezpieczenia.

Odpowiedzialno$¢ i wiedza agenta w zakresie ubezpieczen
mogga nie tylko chroni¢, ale 1 budowa¢ zaufanie. W §wiccie
pelnym ryzyk, dobrze przygotowana polisa staje si¢ funda-
mentem bezpieczenistwa. U
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Katarzyna Stupecka

/adowolenie
| zabezpieczenie
Sg Najwazniejsze

Od 15 lat pracuj¢ w branzy ubezpieczeniowej, a moje
do$wiadczenia nauczyly mnie, ze najwazniejsza wartosc,
jaka mozemy zapewni¢ klientom, to poczucie spokoju.
Niezaleznie od zmieniajacych si¢ okolicznosci, kazdy z nas
chce mieé¢ pewnosé, ze jego zycie, zdrowie 1 majatek sa
odpowiednio zabezpieczone. Z moich obserwacji wynika,
ze $wiadomo$é klientdw w tym zakresie ros$nie. Coraz
czg$ciej mysla oni nie tylko o podstawowym ubezpieczeniu
OC, ale réwniez o kompleksowej ochronie zdrowia i zycia.
Nagte zdarzenia, jak powodzie czy pozary, motywuja
ludzi do zastanowienia sig, czy ich obecne polisy pokry-
waja wszystkie mozliwe straty. Wiele oséb nie zdaje
sobie sprawy z realnej warto$ci swojego majatku. Czg¢sto
musz¢ przypominaé im, ze nie same mury powinny by¢
ubezpieczone, ale i wszystko, co si¢ w nich znajduje.
Z dos$wiadczenia wiem, jak wazne jest zabezpieczenie
réwniez ruchomo$ci — mebli, elektroniki, a nawet tak
zwyklych rzeczy jak ubrania, ktére moga zostaé znisz-
czone np. podczas pozaru.

Réwnie kluczowe jest uswiadamianie klientéw o korzy-
Sciach ptynacych z dodatkowych ustug w ramach takich
polis, jak np. assistance. Niedawno jeden z moich klientéw
skorzystal z tej mozliwo$ci przy naprawie zmywarki,
dzigki czemu zaoszczedzit kilkaset zt. Tego typu przyktady

Katarzyna Stupecka
Kartuzy

pomagaja mi przekonaé osoby, z ktérymi rozmawiam,
ze warto zainwestowaé w pelniejsze i drozsze pakiety
ubezpieczeniowe.

Widzg réwniez, ze klienci powoli zaczynaja zauwazaé
potrzebg zabezpieczania si¢ na wypadek powaznych
choréb, w tym nowotworéw. Chociaz §wiadomos§é
w spoleczenistwie roénie, wcigz wiele oséb nie docenia
warto$ci ubezpieczenia na zycie. Kilku moich klientéw
skorzystalo z diagnozy onkologicznej w ramach polisy na
zycie. To najlepszy dowdd, ze trzeba mysleé¢ o przysztosci
1 potencjalnych trudnos$ciach finansowych wynikajacych
z choroby.

Nieustannie staram si¢ thumaczy¢ klientom, jakie koszty
wiaza si¢ z leczeniem 1 jak ubezpieczenie moze pomoc nie
tylko w leczeniu, ale tez w utrzymaniu stabilnosci finan-
sowej w trudnym czasie. Koszty zycia, oplaty i dodatkowe
wydatki nie znikaja, gdy kto$ zachoruje. Majac solidne
ubezpieczenie, przynajmniej o te aspekty nie trzeba si¢
martwic.

Zadowolenie klientdw 1 ich bezpieczenstwo sa dla mnie
najwazniejsze. To, ze mogg im uSwiadomié, jakie zagro-
zenia mogg si¢ pojawié, jest dla mnie Zrodlem satysfakcji
zawodowej. Potrafi¢ skutecznie pokazywaé klientom
warto$¢, ktorag ubezpieczenia mogg wnie$¢ do ich zycia. 4
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Ludzie sg gotow
do rozmowy

Zajmuyj¢ si¢ ubezpieczeniami od 18 lat. Agent ma ogromny
wplyw na decyzje klientéw. Zanim jednak przyjdzie na
nia czas, potrzeba rozmowy, a czasem wielu rozmoéw.
Kiedys agenci intensywnie zabiegali o spotkania sprzeda-
zowe, na ktérych potrzeba bylo wielu umiej¢tnosci, aby
w ogble zdoby¢ atencj¢ rozmdwey. Dzi$ ludzie sa gotowi
do rozmowy. Wystarczy wyjsS¢ im naprzeciw.

Klienci dzi$ czekaja na profesjonalnego agenta z rozlegly
wiedzg branzowa i umiejg¢tnos$ciami analitycznymi.
W ostatniej dekadzie rynek ubezpieczeniowy zyskal wielu
takich specjalistow. Kilka lat temu przeorganizowatem
tryb pracy mojego zespotu. Nie prowadz¢ juz biura,
w ktérym ustawia si¢ kolejka ,interesantdw”. Mamy
zaprogramowane kalendarze, prowadzimy indywidu-
alne planowe spotkania. Dogl¢bnie analizujemy sytu-
acj¢ klienta. Gdy we wrze$niu ubiegtego roku mieliémy
w Polsce powddz, po przeanalizowaniu polis naszych
klientéw, wiedzialem, ze s3 solidnie zabezpieczeni.
I woda poplyneta. Tragedia dotknela duzg liczbe gospo-
darstw domowych, a my nie mamy zadnego roszczenia
zwiazanego z zakresem polis, ktore zabezpieczaly naszych
klientéw. Jestem dumny, ze przez tyle lat wskaznik storno,
czyli likwidacji naszych polis wynosi jedynie 4%. Coraz
czgSciej moja praca jest doceniana i jestem zapraszany

Mateusz Szponar
Ofawa

do przeprowadzania szkolen z szeroko pojgtego zakresu
eksperckiej wiedzy produktowej, znajomosci rynku oraz
obstugi posprzedazowej.

Na co dzien nie nazywam siebie ,agentem”, to utarta
nazwa, ktéra kojarzy si¢ z ,inkasentem” sktadki na rzecz
zaktadu ubezpieczen. Jestem doradca, ekspertem, ktéry
umawia si¢ na spotkania, aby przeprowadzi¢ rozmoéwcow
przez proces edukacyjny, poprzedzajacy Swiadome decyzje
klientéw. Po dopelnieniu formalnos$ci dostaja ode mnie
segregator, w ktorym sa zawarte papierowe wersje ich
polis. W kazdym umieszczone sa tez instrukcje dla klienta
1 jego bliskich oraz podstawowa wiedza ubezpieczeniowa.
Ponadto w segregatorze znajduja si¢ wskazéwki, dzigki
ktérym posiadane zabezpieczenia zawsze beda odpowia-
daly na realne, aktualne w czasie potrzeby.

Jednym z moich sztandarowych przykladow jest 30-letni
mezczyzna, ktdry wykupil dwie polisy na zycie 1 zdrowie.
Po jego naglej Smierci, wyplacono ponad 900 tys. zt odszko-
dowania. Pieniadze, za poSrednictwem osoby uposa-
zonej, trafity na konta jego niepelnoletnich corek i zostang
wyplacone, gdy osiagng wick 21 lat, co zapewni im finan-
sowe zabezpieczenie przyszloSci. Nic nie buduje zaufania
bardziej niz polisa, ktbra zabezpieczyta w najtrudniejszych
chwilach zycia. 4
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By rola agenta
byta postrzegana
Jako prestizowa

Ubezpieczenia pelnig fundamentalng rolg¢ w zyciu wielu
ludzi, oferuja poczucie spokoju i bezpieczenistwa, ktére
jest niezwykle istotne w dzisiejszych czasach. Kazdy
z nas zdaje sobie sprawg, ze zycie potrafi by¢ nieprzewi-
dywalne. Zdarzaja si¢ rézne sytuacje — od powaznych
wypadkdw, przez choroby, az po klgski zywiolowe, ktére
moga znaczaco wplynaé na nasze zycie i zdrowie lub
nasze finanse. To wlasnie w takich chwilach ubezpieczenia
zapewniaja wsparcie. Pomagaja nam przetrwaé trudne
chwile, pokrywajac wymierne straty finansowe.

W swojej pracy niejednokrotnie bylem §wiadkiem sytuacji,
w ktorych ubezpieczenie odgrywato kluczowa rolg w zyciu
moich klientéw. Przykladem byl jeden z moich klientdw;,
ktéry w wyniku pandemii trafit do szpitala. Poczatkowo
wydawalo sig, ze wszystko jest pod kontrola, jednak klient
zmarl. Jego zona 1 dzieci po stracie zywiciela rodziny
otrzymali wsparcie finansowe w tamtym trudnym czasie
w postaci §wiadczenia z ubezpieczenia na zycie.

Inna sytuacja, ktéra podkresla znaczenie ubezpieczen,
byt przypadek pozaru nowego domu jednego z moich
klientéw. Nowa murowana konstrukcja ulegla zniszczeniu.
W wyniku zaptonu samochodu w garazu doszto do pozaru
poddasza budynku. Na szczg¢Scie dom byl ubezpieczony, co
pozwolilo wiascicielom na odbudowg zniszczen.

Tadeusz Szlachetka
Rabka-Zdréj, Pcim

Wielu klientéw czgsto zadaje sobie pytanie: ,,Co zlego
moze si¢ sta?”. Przytoczony przyklad pokazuje, ze los
potrafi zaskoczy¢. Zdarza si¢ réwniez, ze klienci wyrazaja
niezadowolenie ze sposobu dziatania ubezpieczycieli,
twierdzac, ze odszkodowania s3 wyplacane w zanizo-
nych kwotach. Z mojego do$wiadczenia wynika, ze takie
sytuacje najcz¢sciej zwiazane sa z nieadekwatnym osza-
cowaniem warto$ci ubezpieczonego majatku. Dlatego
staram si¢ edukowaé swoich klientdéw, podkreslajac, jak
wazna jest realna wycena majatku. Wyjasniam, ze wyzsza
sktadka ubezpieczeniowa czgsto jest gwarancja lepszego
wsparcia w przypadku szkody. Staram si¢ rekomendowaé
ubezpieczenia w najlepszych wariantach, korzystajac
z all-riskowych pakietéw, ktére oferuja szerszy zakres
ochrony.

Praca w branzy ubezpieczeniowej przynosi mi wiele satys-
fakgji, przede wszystkim z mozliwo$ci pomagania ludziom
w trudnych momentach zycia. Dodatkowo, rozwijam
si¢ w dziedzinie, ktéra ciagle zmienia si¢ 1 ewoluuje.
Chcialbym jednak, aby rynek ubezpieczen bardziej si¢
sprofesjonalizowal. Obecnie istnieje wiele kanaléw sprze-
dazy, ktére nie zawsze sa profesjonalne. Moim marzeniem
jest, by rola agenta ubezpieczeniowego byla postrzegana
jako bardziej prestizowa. 1
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WERSAT,

Bezpieczenstwo
nNa pIerwszym
migjscu

Jako profesjonalistka pracujaca w branzy ubezpieczeniowej,
wielokrotnie miatam okazj¢ spotka¢ si¢ z historiami, ktére
na dlugo pozostaja w pamigci. Kazda z nich to dla mnie
przypomnienie o tym, jak kluczowe znaczenie ma posia-
danie odpowiednich ubezpieczenr. Najwazniejsza rola ubez-
pieczen jest zapewnienie stabilizacji finansowej w trudnych
1 nieprzewidzianych momentach zycia. W mojej pracy jako
multiagent zawsze staram si¢ personalizowaé oferty ubez-
pieczen, dobierajac je do potrzeb klienta. Tylko wtedy moga
one najskuteczniej petnié swoja funkcje. Kazdy klient ma
indywidualne potrzeby ubezpieczeniowe, a moim zada-
niem jest doradzi¢ im tak, by byli chronieni w najbardziej
optymalny sposéb.

Historia wypadku drogowego jest przykladem tego, jak
nagle 1 dramatyczne sytuacje moga catkowicie odmienié
zycie rodziny. Matka, ojciec 1 dwumiesi¢czne dziecko
podrézujacy samochodem osobowym, zostali uderzeni
przez tira, doSwiadczyli tragedii, ktérej skutki beda
odczuwaé przez cate zycie. Dzigki ubezpieczeniu OC
sprawcy oraz wlasnym ubezpieczeniu NNW, ich finansowe
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obciazenie bylo znacznie mniejsze, co w trudnych chwilach
jest niezmiernie wazne.

Nasza rola jako doradcéw nie koniczy si¢ na sprzedazy ubez-
pieczen. To przede wszystkim edukacja klientéw, aby byli
Swiadomi, co moga zyska¢ dzigki dobrze dobranym ofertom.
Wspodlczesne ubezpieczenia oferuja wiele produktow,
np. auto assistance czy Medycyna Bez Granic, ktére moga
si¢ okazaé nieocenione w trudnych sytuacjach, takich jak
awaria samochodu czy powazna choroba wymagajaca szyb-
kiej diagnostyki z mozliwoscia leczenia za granica.
Ubezpieczenia to nie tylko przepisy i formalnosci, ale
przede wszystkim bezpieczefistwo 1 stabilno$é finan-
sowa w momentach, kiedy zycie zsyla na nas nieoczeki-
wane problemy. Z dumg obserwuj¢ rozwdj mojej firmy
Kancelarii Ubezpieczeniowej ,Wersal” i cieszg¢ sig, ze mogg
pomagaé moim klientom w budowaniu ich bezpiecznej
przyszlosci. Ponad 20 lat doSwiadczenia nauczylo mnie, ze
w tej branzy najwazniejsze sa zaufanie, wiedza 1 empatia.
Wierzg, ze poprzez moja pracg kazdy z moich klientdéw
czuje si¢ pewniejszy w obliczu niepewnosci jutra. 1
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Polisy chronig
przed skutkami
Zyciowych tragedil

Dzialalnosé ubezpieczeniowa niespodziewanie przejelam
od meza. Stang¢lam przed wyborem — pozostaé w swoim
dotychczasowym zawodzie — nauczyciela w przedszkolu
1 obserwowad, jak firma, ktora przez lata budowali mgj
maz z teSciami stopniowo gasnie, czy tez podja¢ wyzwanie
i poprowadzié¢ firmg¢. Zdecydowalam si¢ na t¢ druga opcje.
Mimo ze nie miatam wcze$niej doSwiadczenia w branzy
ubezpieczeniowej, postanowitam wykorzysta¢ umiejetnosci
zdobyte w poprzedniej pracy: budowania relacji z klientem,
rozwigzywania probleméw i edukowaniu innych. Pozwo-
lito mi to na skuteczne ttumaczenie zawitosci ofert ubez-
pieczeniowych i budowanie zaufania klientow.

Poczatki byly trudne. Musiatam nauczy¢ si¢ wielu nowych
rzeczy. Pozna¢ szczegdly pracy agenta ubezpieczeniowego
i jednoczesnie zarzadzaé firma. Duzym atutem bylo prze-
jecie firmy z gotowym portfelem lojalnych klientéw. Krok
po kroku zdobywatam doswiadczenie, przy wsparciu meza
1 teSciowej, oraz we wspolpracy z multiagencja Conditor,
ktdra oferuje profesjonalne doradztwo 1 pomoc w kazdej
sytuacji. Daje pewno$¢ w podejmowaniu decyzji i utatwia
proces obstugi klientéw. Staratam sig, aby kazdy klient,
ktéry do nas trafil, czul si¢ zrozumiany 1 zaopiekowany.
Mam §wiadomo§é, ze polisy, ktére zawieraja klienci,

Matgorzata Tracz
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chronig przed skutkami zyciowych tragedii. Chciatabym,
zeby kazdy klient zrozumial, ze dzigki ubezpieczeniom
ludzie moga spokojnie przechodzié przez zyciowe trud-
nosci. Z pewnoscia, ze gdy zdarzy si¢ co§ ztego, otrzy-
maja niezb¢dne wsparcie finansowe 1 organizacyjne.
Uwazam, ze $wiat bylby lepszy, gdyby kazdy miat polisg.
Ludzie sa wtedy lepiej przygotowani na nieprzewidziane
zdarzenia, nie musza polegaé na zbidérkach czy innej
pomocy w obliczu tragedii. Dzi§ z duma mogg¢ powie-
dzied, ze podjecie tego wyzwania bylo jedna z najlepszych
decyzji w moim zyciu. Moja nowa rola nauczyta mnie,
ze nigdy nie jest za p6Zno na zmiang, rozwoj 1 odkrycie
w sobie nowych talentéw.

Przyktadem sytuacji, w ktdrej polisa pomogla, jest nieszczg-
Sliwy wypadek, ktéry wydarzyt si¢ za granica. Klienci,
ktorzy wykupili polisg za kilkaset ztotych mogli skorzystaé
z opieki zdrowotnej za granica. Klient, ktéry ulegt wypad-
kowi, miat zapewniong opiek¢ medyczna na OIOM, zorga-
nizowany transport medyczny do Polski, a jego rodzina
przez caly czas byla w kontakcie z zakltadem ubezpieczeni
1 pod opieka ttumacza, co byto ogromnym wsparciem.
Gdyby nie polisa za kilkaset ztotych, rodzina klienta jeszcze
dlugi czas ponositaby koszty tych wakacji. 1
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Brak ubezpieczenia
kosztowat
utrate mieszkania

Trzeba si¢ ubezpieczaé, poniewaz stanowi to dla nas
ochrong, daje poczucie bezpieczefistwa i stabilizacji. Coraz
wigcej ludzi ma §wiadomosé, ze ubezpieczenia naprawdeg
pomagaja, chociaz wciaz jeszcze mozna spotkaé wérdd
klientéw opinie oparte na dos§wiadczeniach z przesztosci.
Dawniej polisa byla bardziej obowiazkiem lub przy-
musem niz zabezpieczeniem. Dzisiaj rynek si¢ zmienit,
jest duza konkurencyjnos$é, co widaé¢ réwniez w podej-
Sciu firm ubezpieczeniowych. Zakres polis zmienit si¢
diametralnie, nie mozemy poréwnywac ich do minio-
nych czaséw. Mamy wicele mozliwosci, wiele zaktadow
ubezpieczen oferuje réznego rodzaju zabezpieczenia.
Dawniej nikt nie liczyl na wsparcie ze strony ubezpie-
czyciela — a ubezpieczenie ograniczato si¢ do optacenia
skladki. Dzisiaj to wsparcie jest na co dziefi odczuwalne
1 ubezpieczenia naprawdg¢ pomagaja w zyciu.

Zmienia si¢ tez podejScie spoleczenstwa. Ludzie nie
tylko zawieraja ubezpieczenia, zeby zabezpieczy¢ kredyt,
ale takze dlatego, ze wiedza, iz nie sposdb wszystkiego
przewidzieé¢. W Tychach na przyktad mieliSmy dwa
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razy w ostatnich latach pot¢zne gradobicie. Zniszczenia
1 powstate w ich wyniku straty dotkngty wielu miesz-
kanicéw. Innym przyktadem — w tym przypadku braku
polisy — jest sytuacja klienta, ktéry pojechat na narty do
Austrii bez wykupionego ubezpieczenia turystycznego.
Mgzczyzna ulegt wypadkowi na stoku, w wyniku czego
koszty leczenia i transportu do kraju byly tak wysokie,
ze rodzina, by je pokry¢, zostala zmuszona do sprze-
dazy mieszkania. Koszty te obejmowaly akcj¢ ratownicza
na stoku z udziatem helikoptera oraz miesigce pobytu
w szpitalu na skutek zlamania miednicy i uszkodzenia
krggostupa. Gdyby klient wykupit polisg, poniéstby
koszt w wysokosci ok. 150 zi, brak polisy kosztowal go
utrate mieszkania.

Dla réwnowagi przytocz¢ pozytywny przyktad, w ktérym
polisa NNW pomogta. Sytuacja dotyczy mojej corki,
ktora uczy si¢ tafica w Miejskim Centrum Kultury
w Tychach. Niedawno podczas zaj¢é ztamata noge,
a dzi¢ki posiadanej ochronie ma zapewnione leczenie
oraz rehabilitacj¢ na odpowiednim poziomie. O
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Ubezpieczenia
to Inwestycja
W bezpieczenstwo

W mojej pracy gléwnym celem jest przede wszystkim
edukowanie klientéw na temat ryzyk, z ktdrych istnienia
moga nie zdawaé sobie sprawy. Zawsze staram si¢ ich
uswiadamiaé, ze w zyciu zdarzaja si¢ sytuacje, na ktére nie
mamy wplywu, a ktére moga mie¢ dla nich powazne finan-
sowe konsekwencje. Pamigtam klientke, ktoéra zakupita
mieszkanie na wynajem i byla zainteresowana zakupem
jedynie podstawowego ubezpieczenia OC na wypadek
zalania sasiada. Jednak podczas rozmowy przekonatam ja
do zakupu szerszego zabezpieczenia za doplata sktadki.
Krétko potem w jej lokalu doszto do zaprdszenia ognia
przez najemcoéw. Konieczna akcja ratownicza doprowadzita
do catkowitego zniszczenia wngtrza mieszkania. Dzigki
ubezpieczeniu klientka miata §rodki na remont mieszkania.
Innym razem moj wieloletni klient, ktdry przez lata korzy-
stat z petnego pakietu OC 1 AC na samochdd pewnego
roku, bgdac przekonanym o niepotrzebnym wydatku,
chcial ograniczy¢ zakres ochrony do podstawowego OC.
W rozmowie udato mi si¢ go jednak naktonié, by pozo-
stal przy dotychczasowym pakiecie. Niedtugo pdzniej byt
uczestnikiem zdarzenia z udzialem sarny, ktéra wbiegla mu
pod auto. Dzigki wczeSniej podjetej decyzji zaoszczedzil

Weronika Wisniewska Y
Koto

kilkadziesiat tys. zf na naprawie samochodu. Uwazam,
ze na tym polega rola agentdéw — by pomédc klientom
zrozumied, ze ubezpieczenia to inwestycja we wlasne
bezpieczenstwo.

Niestety nie zawsze jednak udaje nam si¢ przekonaé
klienta, ktéry nieSwiadomie chce zaoszczedzié kosztem
wlasnego bezpieczenstwa. Wiele oséb dalej traktuje ubez-
pieczenia jako zbedny wydatek. Przyktady z zycia codzien-
nego, o ktérych im opowiadam, czg¢sto pomagaja naktonié
ich do szerszego spojrzenia na kwesti¢ ryzyka. Dla mnie
istotne jest, by nasi klienci czuli si¢ bezpiecznie i byli §wia-
domi ochrony, ktéra mogg otrzymaé. My takze, dzi¢ki ich
Swiadomym decyzjom, jesteSmy spokojni, ze klient nie
wrdci potem do nas z pretensjami w przypadku szkody.
Dzigki pracy z moim zaangazowanym zespolem, jesteSmy
w stanie wspieraé klientdw w kazdej sytuacji, rowniez
w przypadku zgloszenia szkody. Lata doSwiadczenia
w tej branzy nauczyly mnie, ze kluczem do bycia dobrym
agentem ubezpieczeniowym jest empatia i ch¢é pomocy.
Nic nie daje mi wigcej satysfakeji niz widok zadowolo-
nego, a przede wszystkim wdzigcznego klienta, ktdry wraca
i poleca nas innym. 4
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Rolg agenta
Jest uswiadamianie
Zagrozen

Miniony rok ponownie przypomnial, jak istotnym zagro-
zeniem sa powodzie. Na co dzien pracuj¢ w regionie
wysokiego ryzyka powodziowego, mimo do$wiadczen
z przeszlosci weiaz obserwujg ten sam mechanizm — bezpo-
$rednio po kataklizmie zainteresowanie polisami roénie, ale
z czasem, gdy zagrozenie wydaje si¢ odlegle, wielu klientow
rezygnuje z ochrony, szukajac pozornych oszczgdnosci.
W mojej ocenie to klasyczny przypadek, ze dbalosé o §wia-
domo$¢ ubezpieczeniows klientdw to rowniez element
pracy agentow. W przypadku powodzi ubezpieczyciele
stang¢li na wysokosci zadania — najpilniejsze $wiadczenia
byly wyplacane niemal natychmiast, pozwalajac poszko-
dowanym na podj¢cie pierwszych dziatan. Proces pelnej
likwidacji szkdd, co zrozumiale przy tej skali zdarzenia,
wymagal wigcej czasu, ale byt konsekwentnie realizowany.
Zaden z moich klientéw nie zglaszat zastrzezen do prze-
biegu likwidacji szkody.

Tak drastyczne do§wiadczenia otwieraja dyskusj¢ nad Swiado-
moscig ubezpieczeniows klientéw. Mam wrazenie, ze nauka

tukasz Wolny
Krapkowice

technik edukacyjnych, a nie sprzedazowych, to najwaz-
niejsze z ,zadan domowych”, ktére stoi aktualnie przed
branza. Z do$wiadczenia widzg, ze budowanie komplek-
sowej ochrony klientéw wymaga umiej¢tnosci rozmowy na
trudne tematy, takie jak wypadki, katastrofy naturalne czy
nagle zyciowe zdarzenia niosace realne konsekwencje finan-
sowe lub osobiste. Klienci unikaja tych rozméw;, ale wypie-
ranie zagrozenia nie sprawi, ze ryzyko zniknie. Profesjonalna
rozmowa o ubezpieczeniu powinna by¢ rzeczowa, oparta na
faktach, do§wiadczeniu agenta i analizie ryzyka. Niezaleznie
od tego, czy méwimy o ochronie domu przed skutkami
powodzi, zdrowia przed kosztami leczenia, czy przysztosci
finansowej bliskich. Spojrzenie na ubezpieczenie powinno
by¢ traktowane jako element strategii zyciowej oraz §wia-
domej inwestycji w bezpieczenistwo. Polisa to narz¢dzie,
ktére pozwala odpowiedzie¢ na skutki nieprzewidywal-
nego i zapewni¢ stabilno$¢ wtedy, gdy jest ona najbardziej
potrzebna. Przekazanie tej informacji klientom jest powin-
noscia kazdego z agentow. U
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Ubezpieczenie
przede wszystkim
Zapewnia Spoko|

Warto si¢ ubezpieczaé, zeby spaé spokojnie, a w razie
nieprzewidzianych zdarzef, takich jak np. zalanie miesz-
kania czy kradziez samochodu, nie martwié¢ sig
o pieniadze. Ubezpieczenie przede wszystkim zapewnia
spokdj. Uwazam, ze klienci s dzi§ bardziej Swiadomi niz
jeszcze kilka lat temu; zwracaja uwagg nie tylko na ceny,
ale réwniez na oferowany zakres ochrony, czyli na to, co
otrzymaja za dana kwotg.

Zajmujg si¢ ubezpieczeniami od ponad 10 lat, z czego
z CUK Ubezpieczenia wspdlipracuj¢ od ponad 2 lat.
Obecnie prowadz¢ wlasna placéwke, ktora jest jedna
z najszybciej rozwijajacych si¢ w sieci CUK w calej
Polsce. Ubezpieczam klientdéw z catego kraju, z ktérych
wigkszo$¢ obstuguj¢ zdalnie.

Weczesniej przez kilka lat pracowatem jako zastgpca
kierownika zespotu ds. utrzymania klienta. W pracy
zawsze staram si¢ przedstawié ofertg taka, jaka sam
chciatbym otrzymad. Jesli czego$ nie jestem pewien lub

Barttlomiej Wyrzykowski

Puftusk ~ f} f‘\ “/

do jakiego$ produktu nie mam zaufania, nie proponuj¢ go
swoim klientom. Dbam o to, zeby mieli przede wszystkim
jak najszerszy zakres ochrony. Daz¢ do tego, aby klienci
byli kompleksowo ubezpieczeni, by nie musieli si¢ p6Zniej
martwi¢ o ewentualne wytaczenia odpowiedzialnosci, gdy
dojdzie do szkody.

Przykladem takiej sytuacji jest klient, ktéremu ubez-
pieczam lawety na wynajem. Na poczatku nie byt on
przekonany do dobrowolnego ubezpieczenia autocasco,
poniewaz dopiero zaczynal prowadzié biznes. Gdy
jednak wskazatem mu ryzyka zwiazane z jego dziatalno-
Scia, zgodzit si¢ na moje argumenty. Gdy nadeszty mrozy,
jedna z lawet zostala calkowicie zniszczona w wyniku
zwarcia instalacji elektrycznej. Dzigki ubezpieczeniu AC
klient otrzymat nalezne odszkodowanie. Po tym incy-
dencie zaczat wykupowaé autocasco na wszystkie swoje
pojazdy. Byl bardzo zadowolony z zawartego ubezpie-
czenia. U
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Agentem
ubezpieczeniowym
jestem od zawsze

W zawodzie agenta pracuj¢ od 19. roku zycia. Nigdy nie
robifam nic innego i tak naprawdg nic innego nie potrafi¢
robié. Ubezpieczenia sa dla mnie wszystkim. Zartobliwie
mozna by powiedzieé, Ze agentem ubezpieczeniowym jestem
z zawodu. Od 2011 roku, po poczatkowym okresie pracy dla
kogo$, prowadz¢ wlasna dziatalnosé, ktérej ubezpieczenia
stanowlia podstawowy cz¢$¢. Wraz z uplywem lat, poszerzajac
swoja wiedzg¢ w tej dziedzinie, stawalam si¢ ekspertem ds.
ubezpieczeni. Nigdy nie rozwazalam zmiany branzy.

Od wielu lat dziatam wylacznie z polecenia. Zadowoleni
klienci polecaja mnie kolejnym osobom, dzigki czemu
baza moich klientéw stale si¢ powigcksza. Oglaszamy si¢
np. na Facebooku, gdzie réwniez klienci polecaja moja
agencje¢ jako zaufana. Pozwala mi to budowa¢ portfel lojal-
nych klientéw.

Przykladem sytuacji, w ktérej ubezpieczenie pomogtoby,
gdyby zostato wykupione, jest przypadek jednego z moich
klientéw, ktéry po kilku latach zakupu ubezpieczenia

Emilia Wystub
Jastrzebie-Zdroj

dobrowolnego od zdarzen losowych (autocasco), jednego
roku postanowil z niego zrezygnowacé... Mianowicie moj
dobry znajomy, ktéry jednocze$nie byl moim klientem,
ubezpieczal u mnie swoje auto. Przez 5 lat oprdcz
obowiazkowego OC, wykupowal réwniez autocasco.
W ostatnim roku stwierdzil, ze autocasco nie jest mu
potrzebne 1 zrezygnowal z jego zakupu. I w tym wiasnie
roku jego pojazd ulegt powaznemu uszkodzeniu. Smieje
sig, ze zadzialalo prawo Murphy’ego, poniewaz uwazam,
ze jezeli kto§ nie kupi ubezpieczenia, to wlasnie wtedy
wydarzy si¢ co$ nieprzewidzianego. Jednak jest tez dobry
skutek ptynacy z tej historii. Negatywne doSwiadczenie
klienta sktonilo jego te$cidéw do zakupu dodatkowego
ubezpieczenia samochodu, co w ich przypadku okazato si¢
stuszna decyzja, poniewaz gdy doszlo do pozaru ich auta,
uzyskali odpowiednie odszkodowanie. Te dwie historie
pokazuja, jak wazne jest posiadanie odpowiedniej ochrony
ubezpieczeniowej. 4
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Klient
na pierwszym miejscu
W ubezpieczeniach

Zadowolony klient jest nasza najlepsza wizytdéwka. Pracujac
w branzy ubezpieczeniowej od ponad 20 lat, zyskalam prze-
konanie, ze klucz do sukcesu lezy w stuchaniu i zaspoka-
janiu indywidualnych potrzeb naszych klientéw. Jestem
szczegblnie zaangazowana w ubezpieczenia na zycie oraz
majatkowe. Dostrzegam, jak duzo korzy$ci moze przyniesé
dobrze dobrana polisa, w przypadku gdy trzeba pokry¢
wydatki zniszczen czy wsparcia finansowego w trudnych
chwilach. Klient zawsze bgdzie oczekiwat od nas rzetelnej
informacji, by moégt podjaé¢ swiadoma decyzjg. I wtedy
my, eksperci, wkraczamy gotowi uszy¢ produkt na miarg
kazdego klienta.

Nie chodzi tu jedynie o zabezpieczenie interesoéw klienta,
wazne jest roOwniez budowanie zaufania. Myslg, ze to ono
sprawia, ze klienci do nas wracaja, polecaja nasze ustugi
rodzinie i znajomym. To zaufanie przynosi nam nie tylko
satysfakcj¢ z dobrze wykonanej pracy, ale tez finansowy
sukces.

W mojej firmie ogromny nacisk ktadziemy na edukacje
i ciagly rozwdj. Szkolenie nowych pracownikéw daje mi
satystakcje. Widzg, jak ucza si¢, doskonala swoje umiejgt-
nosci 1 z biegiem lat staja si¢ kompetentnymi doradcami,

Maria Zalewska
Nowa Sal

na ktérych klienci moga zawsze liczyé. Moja coérka i inne
wspolpracownice rozwijaja si¢ w mojej firmie, co utwierdza
mnie w przekonaniu, ze przekazuj¢ im nie tylko wiedzg, ale
1 etos pracy, ktory od lat pielegnuje. Klienci czasem potratia
zadzwoni¢ z pytaniami nawet podczas moich wakagji, ale nie
przeszkadza mi to. Wregez przeciwnie, czujg wtedy, ze to czg§¢
misji, by by¢ dla naszych klientéw kim$ wigcej niz tylko
doradcg — pomocy w kryzysowej sytuacji, jakiej doswiad-
czyli. Z rozmdw z klientami wnioskuj¢ tez, ze czuja si¢ oni
bezpieczni, wiedzac, ze ich majatek i zdrowie sa w dobrych
r¢kach. To my pomagamy podjaé wiasciwe decyzje, by zabez-
pieczy¢ swoj dobytek najlepiej, jak to mozliwe.

Przez lata rozwingli$my ofert¢ zaréwno dla klientéw indy-
widualnych, jak i firm. Nowoczesny klient szuka komplek-
sowej oferty dostosowanej do jego potrzeb, a my jeste$my
po to, by mu ja zapewni¢. Ostatecznie wszystko spro-
wadza si¢ do tego, by klient moégt spaé spokojnie, wiedzac,
ze w razie potrzeby moze na nas liczy¢. Praca ta daje mi
nie tylko zawodowe spelnienie, ale réwniez, jako akcjona-
riuszce Polisy Expert, poczucie przynaleznosci do spotecz-
nosci pomagajacej innym pozna¢ znaczenie bezpieczefistwa
1 prawdziwego sensu ubezpieczen. U
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Wizytowka

Zapytatem moich pracownikéw, czy potrzebuja wizytowek. Prychneli, pytajac, kto teraz tego uzywa. Céz, mieszkam obecnie
na poniemieckiej prowincji, ale gdy nie tak dawno temu przetaczatem sie przez wielkomiejskie salony i modne kluby, czesto
widziatem, jak wizytowki wraz z kartami kredytowi szty w ruch podczas pudrowania NoSkOw. — Micrar MaLczysiski

Jak si¢ ktoregokolwick agenta zapytacie, czy ma w biurze fax, to
niemal kazdy prychnie. Jesli ktory$ nie prychnie, to lepiej si¢ szybko
oddali¢ i zostawié go w spokoju — niech spoczywa w wiecznej
zmarzlinie przez kolejne stulecia. A co, gdy zapytacie o wizytdwki?

TROCHE HISTORII

Te podobno wymyslili Chinczycy. To mozliwe. W konicu Chin-
czycy wynalezli tez papier. Z drugiej strony — ci sami Chinczycy
wynalezli herbatg pu-erh, wigc... Coz, nie zawsze te ich wynalazki
byly genialne.

W epoce wiktorianskiej zwyklo si¢ mawiaé: Daj mi swojq wizy-
towke, a powiem ci, czy warto z tobq robic interesy. To nie byly czasy, ze
kazdy, kto si¢ zarejestrowat w CEIDG, szedt do ,,drukarni na rogu”,
mowiac: pigcset sztuk poprosze! To byly kartki z herbami, grawerami,
za ktdrymi ciagnetla si¢ won drogich perfum. Tak, dwezesne calling
cards jawily si¢ jako ,szmaragdy i diamenty”. Blizsze naszemu ubez-
pieczeniowemu lez padolowi trade cards pojawily si¢ wraz z rewo-
lucja przemystowa, wybitnie juz stuzac celom handlowym.

TERAZNIEJSZOSC

Sa ,soszjale”. Sa mapy Googla. Sg strony WWW. Czy potrzebna jest
jeszcze ta karteczka, zwykle o wymiarach 50 na 90 milimetrow?
Moim skromnym zdaniem — to zalezy. Zasadniczo — od dwdch
czynnikow.

Primo, moi pracownicy funkcjonuja od lat w niezmiennej rzeczywi-
stosci, gdy idzie o migjsce. Mnie zycie rzucito w rzeczywisto$¢ abso-
lutnie nowa, do migjsca, gdzie ,naprawdg jaki jestem, nie wie nikt”.
I gdzie na poczatek nie otworzylem nawet stacjonarnej placéwki, bo
poki co nie mam na to zasobéw. I nie chodzi o finanse.

Secundo, milo, gdyby wizytéwka ,méwila” co$ wigcej niz mozna
sobie ,wygooglaé”. A najlepiej, zeby miata praktyczng funkcjg. Przy-
pominam — wciaz tkwimy w realiach pozbawionych klubow i twar-
dych narkotykéw. No to moze jako§ ludzi zainspirowac? Ale co
sobie na tej wizytdwce wpisz¢? Fragment ,,Alchemika” Coelho?
Cytat, ze ,ubezpieczenie na zycie lepiej kupié pigé lat za weze$nie
niz dzien za pdzno”?

NA PRZYSZLOSC

Dawno temu na klatkach schodowych wisialy takie tabliczki.
~Wazne numery”. Wiecie — na straz, na pogotowie, na milicjg...
Teraz mamy 112, na ktéry i tak nie ma sensu dzwonié, bo radio-
wozy stoja pod komenda z powodu braku paliwa, a z kolei na SOR
Wy postoicie tyle, ze zdazycie si¢ wyleczy¢ sami. Inne numerki sa
teraz na wagg ztota. Lekarz rodziny. Chocby za miliony monet. Ale
wiecie, rodzinny. A nie taki z korpo-medycznej hurtowni, ktdry
ma na wizyte 10 minut, z czego polowg zajmuje mu klepanie
w klawiature historii waszego zapalenia gdrnych drég oddecho-
wych i recepty. Ostatnio mam wérdd klientéw posiadajacych OC
w zyciu prywatnym seri¢ uszkodzonych niestychanie drogich
kurtek czy butéw, bo ,jeden pies zaczal drugiego goni¢”. No moi
klienci to OC akurat przewaznie maja. Jak kto$ jednak nie ma, to
prawnik bylby mile widziany. Wspomnialem te dwa zawody, bo
gdy idzie o kontakty, to zwyklo si¢ mawia¢, iz Niemiec wozi na
tylnym siedzeniu swojego samochodu: adwokata, lekarza i agenta
ubezpieczeniowego.

I taka wizytéwke sobie zamdéwitem. Na awersie — prosto: imig,
nazwisko, mail i logo, ktére méwi, czego to konkretnie fabryka.
A rewers? Wazne numery. Zgodnie z akronimem A-L-A-R-M, czyli:
Agent, Lekarz, Adwokat, RTV/AGD serwis oraz Mechanik. Z dopi-
skiem, ze pierwszy z numerdéw pomdc moze ogarnac cztery kolejne.
Po przeprowadzce w nowe miejsce, jak roOwniez m.in. za sprawa
remontu domu, u§wiadomitem sobie, jak trudno obecnie znalezé
solidnych fachowcéw. A czasem serwisant AGD okazuje si¢ bardziej
pozadany niz prawnik. Bo tylko w dobrych zwiazkach naczynia
myja si¢ same. Ilez to malzenistw nie przetrwato préby ,,miesiaca bez
dziatajacej zmywarki”? Oczywiscie prawnik tez okazuje si¢ wtedy
potrzebny, ale troch¢ pézniej. Bessa na rynku ustug powoduje, ze
juz nawet nie Smiemy czasem marzy¢ o solidnych fachowcach.
Marzymy o jakichkolwiek, ktorzy maja terminy. Na biezacy rok.
I tu pojawia si¢ agent. Caly na bialo. Z ochrong prawna. Z ubezpie-
czeniem medycznym. Z wszelkimi assistance’ami. Nie trzeba juz
nawet bajerowaé, ze wspélpracujemy z najlepszymi. Napomknaé
wystarczy: ,Istnieje szansa, ze kto§ przyjedzie”. 4
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| INnnowacyjnosc¢

Rozpoczynajac nasza dziatalnosé, mieliSmy na celu stwo-

rzenie miejsca, w ktorym nie tylko sprzedaje si¢ ubezpie-

czenia, ale takze rozwija swoje umiejetnosci oraz dzieli
doswiadczeniem i wiedza. Po ponad 20 latach mozemy

z duma stwierdzié, ze tworzymy spolecznosé, ktora dzigki

partnerskim relacjom oraz dost¢powi do innowacyjnych

narzg¢dzi osiaga imponujace wyniki w skali catego kraju.

Poprzez wspdlpracg z 33 ubezpieczycielami, oferujemy

szeroki wachlarz produktéw, z ktérych korzysta juz ponad

tysiac OFWCA.

Kazda wspoéipracujaca z nami osoba ma swoje cele

1 wyzwania, a my chcemy jak najlepiej wspiera¢ naszych

agentéw w drodze do ich realizacji. Dzigki podjeciu

wspblpracy z Mapa Agentéw, mozemy zupelnie za darmo
udost¢pniaé naszym wspdlpracownikom rewolucyjne
narzedzia I'T. Oferujemy:

* Asystenta Agenta — narz¢dzie oparte na sztucznej
inteligencji, ktére szybko analizuje ogélne warunki
ubezpieczen,

* poréwnywarke, umozliwiajaca szybkie zestawianie
zapiséw roznych towarzystw,

* SecuraBot, ktory automatyzuje proces wstgpnego APK.

Kazda nasza OFWCA zyskuje rowniez dostgp do CRM-a,

ktéry gromadzi i porzadkuje dane o klientach i poli-

sach w jednym miejscu. Wielu agentéw korzysta réwniez

z Wizytéwki PREMIUM - darmowej strony WWW z opcja

wlasnej domeny i intuicyjnym interfejsem.

Waclaw Migacz
prezes zarzadu Alwis&Secura

Organizujemy webinaria dotyczace sprzedazy, wspieramy
rozwoj kazdego agenta w procesie budowy §wiadomej
i rozpoznawalnej marki osobistej. Pomagamy naszym
agentom w tworzeniu i realizacji materialéw promocyjnych
(ulotki, plakaty, grafiki do sieci spolecznosciowych), prowa-
dzimy kampanie w sieci Google 1 Facebook, jak réwniez
wspieramy prowadzenie wizytéwek Google Moja Firma.
Ponadto organizujemy szkolenia, warsztaty 1 spotkania inte-
gracyjne umozliwiajace poznanie nowych produktdéw oraz
umicj¢tnosci sprzedazowych.

Wspdblnie z zaktadami ubezpieczen organizujemy konkursy,
w ktorych najlepsi nagradzani s3 np. atrakcyjnymi wyjazdami
zar6wno tymi na terenie kraju, jak i za granica — laczymy
zdobywanie wiedzy ze wspdlnym odpoczynkiem, co umoz-
liwia zacie$nianie wigzi 1 dzielenie si¢ do§wiadczeniami.

Z nami kazdy agent moze rozwinaé skrzydfa!l Dostarczamy
najlepszy marketing 1 wsparcie I'T dla naszych agentow,
aby latwo odnalezli si¢ w zmieniajacym sig, cyfrowym
Swiecie. Nasi specjaliSci pomagaja w sprawach bieza-
cych i nie zostawiaja agenta samego z problemem. Hasto
+RAZEM MOZEMY WIECEJ” nie jest pustym sloganem
— to dewiza, ktéra wdrazamy w zycie kazdego dnia. 4

« Wspotpracujemy z ponad 1000 OFWCA

« W ofercie mamy 33 ubezpieczycieli

o QOstatnio zabralismy agentow razem z Grupg VIG do Drezna,
Saksonii Szwajcarskiej oraz polskich winnic
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Nowoczesne
wsparcie dla agentow
ubezpieczeniowych

W Arrant agent ubezpieczeniowy jest fundamentem dzia-
talnosci. Biuro Wsparcia Sprzedazy (BWS) stawia na inno-
wacje 1 rozwdj narzedzi utatwiajacych codzienng pracg.
Kazda zmiana i nowy proces s3 tworzone z mys$la o real-
nych korzysciach dla agentéw, co przekfada si¢ na lepsza
obstugg klientéw i efektywniejsza sprzedaz.

Waznym aspektem dziatalnosci jest budowanie wspdlnoty.
Pomimo szerokiej wspblpracy z agentami, Arrant zacho-
wuje atmosfer¢ wsparcia 1 zaufania. Agenci moga liczy¢
na kompleksows pomoc merytoryczng i technologiczna,
niezaleznie od stazu czy liczby transakcji. To strategia
zapewniajaca przewage konkurencyjna i dlugoterminowy
rozwdj kariery.

Technologie stanowia kluczowy element ekosystemu
BWS. Aplikacja APK umozliwia autoryzacj¢ deklaracji
klienta przez SMS, Skaner 2.0 pozwala szybko poréwnaé
oferty ubezpieczeniowe, a CRM stuzy do analizy sprze-
dazy i monitorowania wynikéw. Wkrdtce pojawi sig
modut rekomendacji utatwiajacy identyfikacj¢ potencjatu
sprzedazowego. Wdrazane rozwiazania odpowiadaja na
zmieniajace si¢ potrzeby rynku, a liczba narz¢dzi syste-
matycznie rosnie.

Kolejnym krokiem w innowacji jest tworzenie kreatywnej
przestrzeni, umozliwiajacej agentom samodzielne tworzenie
produktdéw ubezpieczeniowych dostosowanych do potrzeb

Arkadiusz Saganowski
doradca zarzadu ds. rozwoju biznesu Arrant

klientéw. To przelomowe rozwiagzanie w zakresie personali-
zacji 1 elastycznosci ofert, pozwalajace na umocnienie relacji
z klientami i wyprzedzenie konkurencji.

Inwestycja w edukacj¢ agentéw to istotny filar strategii
Arrant. W 2025 r. uruchomiona zostanie platforma szkole-
niowa, oferujaca cykliczne kursy zakonczone certyfikatami.
Dzigki niej agenci podniosa swoje kwalifikacje w zakresie
ubezpieczen, sprzedazy i obstugi klienta. Dodatkowo wdro-
zone zostana programy mentoringowe, umozliwiajace
rozwdj pod okiem ekspertéw branzowych.

BWS nieustannie obserwuje zmiany rynkowe 1 wpro-
wadza nowe technologie, dostosowujac je do przyszlych
wyzwan. Partnerstwo z agentami oraz ich aktywny udziat
w rozwoju produktdéw pozwalaja firmie budowaé przewage
konkurencyjna.

Zapraszamy agentOw ubezpieczeniowych do wspolpracy
1 korzystania z innowacyjnych narzedzi, ktére zapewnia
sukces zaréwno teraz, jak i w przyszlosci.

Razem mozemy budowac lepsza przysztosé ubezpieczen,
w ktérej agent jest na pierwszym miejscu.

 Wspotpracujemy z ponad 2000 OFWCA

« W ofercie mamy 30 ubezpieczycieli

« (Ostatnio zabralismy agentéw do RPA, na Majorke i do Krynicy
Zdroj
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ASF PR=MIUM

ASF Premium

— kompleksowe
wsparcie na kazdym
etapie wspotpracy

W dzisiejszym dynamicznie zmieniajacym si¢ Swiecie ubezpie-
czenl agenci musza mierzy¢ si¢ z wieloma wyzwaniami — od
regulagji 1 procedur po nowe technologie 1 rosnace oczekiwania
klientéw. Dlatego w ASF Premium naszym priorytetem jest
zapewnienie im realnej 1 skutecznej pomocy. Biuro Wsparcia
Agenta powstato wlasnie po to, aby agenci nie czuli si¢ pozo-
stawieni sami sobie 1 wiedzieli, ze zawsze maja do kogo zwrdcié
si¢ z prosba o pomoc.

Kompleksowa pomoc dla agentow

Wsparcie w ASF Premium obejmuje kazdy etap wsplpracy —
od przygotowania pierwszej oferty, poprzez finalizacjg sprze-
dazy, az po obslugg posprzedazowa 1 odnawianie umoéw. Agenci
moga liczy¢ na pomoc w rozliczaniu dokumentéw, w proce-
sach reklamacyjnych, szkoleniach systemowych oraz uzyski-
waniu niezb¢dnych uprawnieri agencyjnych.

Jeste$my po to, aby wyjasnia¢ wszelkie watpliwosci 1 dostarczaé
gotowe rozwigzania. Dzigki temu agenci moga skupic si¢ na
tym, co najwazniejsze — budowaniu relagji z klientami i sprze-
dazy najlepszych produktow.

Wsparcie techniczne i merytoryczne

Pomoc w ASF Premium nie ogranicza si¢ jedynie do kwestii
technicznych. Agenci otrzymuja rowniez wsparcie meryto-
ryczne i produktowe, ktére pozwala im $wiadczy¢ ustugi na
najwyzszym poziomie. Doradztwo w wyborze odpowiednich
ofert, zarzadzanie budzetem znizek 1 promocji oraz pomoc
w obstudze skomplikowanych reklamacji — to wszystko daje
przewagg konkurencyjna 1 pozwala dziata¢ sprawnic;.

Bogustawa Zera
dyrektor Biura Wsparcia Agenta w ASF Premium

Chcemy, aby kazdy agent mial pewno$¢, ze moze na nas liczy¢.
Dbamy o to, aby nasza oferta byta nie tylko konkurencyjna, ale
takze dopasowana do indywidualnych potrzeb klientow.

Nieustanny rozwdj i innowacje
ASF Premium to firma, ktéra dynamicznie si¢ rozwija
1 nieustannie podnosi poprzeczkg. Inwestycje w nowe tech-
nologie, liczne szkolenia 1 wdrazanie innowacyjnych narz¢dzi
sprawiaja, ze agenci moga korzysta¢ z nowoczesnych
rozwigzan, ulatwiajacych im pracg.

Tajemnica naszego sukcesu sa ludzie

Najwicksza wartoscig ASF Premium sg ludzie — zaréwno nasi
partnerzy biznesowi, jaki i pracownicy. Praca w branzy ubezpie-
czeniowej to codzienna wymiana wiedzy, do$wiadczen i energii,
a takze mozliwo$¢ wplywania na realne zmiany na rynku.
Razem kreujemy rozwiazania, ktére utatwiaja pracg agentom,
ale tez wspdlnie $wigtujemy nasze sukcesy. Bardzo wazne dla
nas s3 relacje migdzyludzkie — to one sprawiaja, ze nasza praca
ma glebszy sens.

ASF Premium to kompleksowe wsparcie dla agentéw — pomoc
techniczna, merytoryczna i innowacyjne narzedzia. Razem
tworzymy silng spolecznos$é, w ktorej kazdy sig liczy 1 kazdy
moze liczy¢ na pomoc w rozwoju swojego biznesu.

= Wspotpracujemy z ponad 4040 OFWCA

W ofercie mamy 31 ubezpieczycieli

« Qstatnio zabralismy agentéw do Singapuru, Tajlandii, na rejs po Morzu
Srédziemnym, do USA i Kanady




WSPARCIE DLA AGENTOW

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

comperia
ubezpieczenia

Sukces dzieki
synergii grupy

Sukces multiagencji ubezpieczeniowej zalezy od sukceséw
agentéw. Comperia Ubezpieczenia, bedaca czg¢Scia noto-
wanej na warszawskiej GPW Grupy Comperia.pl, wyko-
rzystuje caly szereg wlasnych i tworzonych w ramach
grupy rozwiazan, ktore ulatwiaja osiaganie tych sukcesow.
Podstawa jest nasz autorski system Comperia Agent, do
ktérego posrednicy otrzymuja darmowy dostgp w ramach
umowy. Narzedzie to integruje w sobie wiele funkgji,
w tym m.in. CRM i poréwnywarke ubezpieczen, co
pozwala blyskawicznie dobraé odpowiednia dla klienta
oferte 1 wystawi¢ polis¢ kilkoma klikni¢ciami. Dotyczy to
ubezpieczen majatkowych, turystycznych oraz komunika-
cyjnych, ktérych sprzedaz, dzigki wprowadzeniu szybkiej
Sciezki, jest jeszcze sprawniejsza.

Dzigki zintegrowaniu tego systemu ze stworzonym przez
Comperia.pl rozwiazaniem platniczym Comfino nasi
agenci moga oferowa¢ klientom rézne metody platnosci
1 finansowania zakupionej polisy. Co wazne, wybierajac
platno$é Comtfino, ostatecznej decyzji o formie zaplaty
klienci nie musza podejmowaé w momencie podpisy-
wania umowy, ale do okre§lonego w polisie terminu plat-
nosci. Do wyboru maja platnosé BLIK, przelewem lub
platnosé ratalng. W ten sposdb klienci maja zagwaranto-
wany pelen komfort przy podejmowaniu decyzji, a dla
agenta nie wiaze si¢ to z zadna dodatkowa praca.

"

Szymon Fiecek
prezes zarzadu
Comperia Ubezpieczenia

Rafat Bojarczuk
cztonek zarzadu
Comperia Ubezpieczenia

Na podobnej zasadzie dziala wprowadzona w ubie-
glym roku ustuga ComperiaRaty. Wspolpracujacy z nami
posrednicy moga polecaé swoim klientom skorzystanie
z dostgpnej online oferty kredytowej. Jesli klient zdecy-
duje si¢ na to 1 uzyska pozyczke, agent otrzyma atrakcyjna
prowizj¢ 1 podobnie jak w przypadku platnosci Comfino,
nie naklada to na niego zadnych dodatkowych obowiazkéw.
Wprowadzane przez nas zmiany i innowacje to tez cz¢sto
efekt wstuchiwania si¢ w potrzeby naszych posrednikéw
11ich klientéw. Przykladem moze by¢ umozliwienie doda-
wania polis do cyfrowych portfeli Apple i Google. Kupu-
jacy ubezpieczenia u naszych agentdw otrzymuja specjalne
linki, ktorych kliknigcie powoduje zapisanie w portfelu
mobilnym wszystkich niezbgdnych informacji dotycza-
cych ubezpieczenia. Dodatkowo, kiedy okres obowiazy-
wania polisy dobiega konica, klienci otrzymuja powiado-
mienia push w telefonie.

Ale dla agentéw Comperia Ubezpieczenia istotne
znaczenie ma nie tylko technologiczna strona wspolpracy.
Bycie cz¢Scia gieldowej spdtki Comperia.pl gwarantuje, ze
maja oni do czynienia ze stabilnym, dzialajacym transpa-
rentnie 1 bezpiecznie partnerem.

» Wspotpracujemy z ponad 1000 OFWCA
« W ofercie mamy 30 ubezpieczycieli
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UBEZPIECZENIA
CONDITOR

MULTIAGENCJA

Bezpieczenstwo
| wsparcie

Zyjemy w §wiecie, w ktorym czas stat si¢ dobrem deficy-
towym. Chcemy szybciej, tatwiej, ale bez szkody dla jakosci.
Stawia to agentdéw ubezpieczeniowych przed wieloma wyzwa-
niami. Mimo to wciaz pokonuja oni granice swoich mozli-
woscl, bijac kolejne rekordy sprzedazy. W CONDITOR mamy
tego $wiadomos$¢ i wiemy, ze nie tylko szeroka oferta produk-
towa, ale przede wszystkim kompleksowe wsparcie agentdw
w codziennej pracy jest kluczem do wspdlnego sukcesu.
Partnerzy Conditor to profesjonaliSci. Naszym zadaniem jest
jedynie dostarczy¢ im najlepszych narz¢dzi na rynku, zadbaé
o bezpieczenstwo, stale wspiera¢ w przedsigwzigciach 1 dobrze
wynagradzaé. Konsekwentnie rozwijamy wigc ofert¢ wsparcia
dla partneréw biznesowych. W 2024 r. wprowadziliSmy
Pakiet Korzysci Wspotpracy z CONDITOR w ramach
ktdrego, jako jedyna multiagencja w Polsce, oddajemy do
dyspozycji agentéw, bez konieczno$ci ponoszenia dodatko-
wych kosztéw (réwniez prowizyjnych):

* terminal platniczy,

* poréwnywarke,

* komunikator SMS,

¢ dostgp do OWU24.

Stale réwniez poszerzamy ofert¢ produktowa, aby nasi part-
nerzy mieli mozliwo$¢ zaspokojenia wszystkich potrzeb
swoich klientow.

Jeste$my $§wiadomi znaczenia wsparcia operacyjnego, ktore
z powodzeniem realizujemy poprzez dedykowanych opie-
kunéw terenowych, towarzyszacych agentom juz od poczatku
wspotpracy. Nasi partnerzy maja staly dostep do infolinii

Wojciech Andrzejak
dyrektor sprzedazy Conditor

wsparcia sprzedazy, moga liczy¢ na kompleksowa obstuge
w zakresie RODO i IDD, a zesp6t dziatu korporacyjnego
stuzy pomoca, w bardziej ztozonych przypadkach.

Wymiana do$wiadczen i zacie$nianie relacji biznesowych, to
aspekt wspdlpracy, do ktdrego przykladamy szczegblng uwagg.
Stad regularnie organizowane przez nas wyjazdy szkoleniowo-
-motywacyjne, bedace jednoczesnie doskonatym sposobem na
wyrazenie wdzigcznosci za osiagnigte wyniki.

Nasza sita tkwi w niezaleznosci i stabilnosci. Jako nadal
w petlni niezalezna multiagengja, skupiamy si¢ na budowaniu
diugofalowych relagji z naszymi partnerami.

Swoja rolg wypetniamy sumiennie. Dzialamy wszg¢dzie tam,
gdzie mamy realny wplyw na ubezpieczeniows rzeczywi-
stos¢. Jestem przekonany, ze praca, ktora nalezy wykonaé, nie
powinna ograniczaé si¢ wylacznie do naszego ,,podworka”.
Powinni$my zadba¢ o to, aby ubezpieczenia w Polsce byly utoz-
samiane z dobrem 1 bezpieczenistwem finansowym, a nie zlem
koniecznym. Chciatbym, aby caly rynek podjat wspélne reka-
wice, dazac do tego, zeby o ubezpieczeniach wyrazano si¢
wylacznie w dobrych emogjach. Niejednokrotnie pokazalismy,
ze mozna na nas liczyé. Chocby po ubieglorocznej powodzi,
gdy cata branza bez watpienia stangta na wysokosci zadania. Nie
pozwolmy zatem, by méwiono inaczej. 4

« Wspdtpracujemy z 1746 OFWCA

« W ofercie mamy 40 ubezpieczycieli

« Ostatnio zabrali$my agentéw do Malezji, Wtoch i na Wyspy Zielo-
nego Przyladka
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® CuK

UBEZPIECZENIA

/ nami agenci
zarobig wiece]

Chcemy byé¢ partnerem pierwszego wyboru. Z nami agenci
zarobia wigcej. CUK to niewatpliwie najsilniejsza marka
w branzy.

Dzigki przemy$lanym dzialaniom marketingowym kazdego
miesigca do agentéw CUK trafia ok. 20 tys. nowych
klientéw. Autorskie systemy WebCUK, SmartCUK 1 CUK
Direct dla agenta automatyzuja sprzedaz, buduja przewage
online i gwarantuja 100% prowizji bez wzgl¢du na kanat,
w ktérym kupi lub wznowi polisg klient.

W CUK wspieramy agentdéw cato$ciowo. Budujemy ich
rozpoznawalno$¢ w kazdym kanale. Zajmujemy najwyzsze
pozycje w wyszukiwarkach, a rekomendacje wahaja si¢ od
4,7 do 5 gwiazdek. Przygladamy si¢ takze Al 1 jej mozliwo-
Sciom we wsparciu agentow.

Wielu partneréw decyduje si¢ na otwarcie wlasnej placowki.
W CUK zapewniamy wsparcie — od wyboru lokalizacji,
przez projekt i wyposazenie, po rekrutacj¢ zespotu i dzia-
tania marketingowe.

Sukcesy sprzedazowe to wynik przygotowania i wiedzy
agentéw. Zapewniamy $ciezki rozwoju dopasowane do
poziomu doswiadczenia i ambicji zawodowych. Departament
Szkolen prowadzi programy edukacyjne obejmujace ubezpie-
czenia, sprzedaz, marketing, zarzadzanie, finanse, prawo 1 HR.
Agenci zyskuja wysokie] jakoSci wiedzg z zakresu kompetencji
sprzedazowych, a takze programéw menedzerskich dla oséb
planujacych zarzadzaé wlasna placowka.

Szanujemy autonomig partneréw i dopasowujemy wspot-
prace do ich modelu biznesowego. Zapewniamy elastyczne

Jacek Bylinski
prezes zarzadu CUK Ubezpieczenia

wdrazanie rozwigzan CUK, pelne wsparcie operacyjne
1 narzedzia gwarantujace stabilny wzrost.

Wspdtpracujac z nami, agenci otrzymuja:

¢ silna rozpoznawalno$¢ marki, gwarantujaca wzrost

biznesu na poziomie minimum 30%;

z marka CUK rozwijasz si¢ szybciej lokalnie niz

konkurencja;

narzg¢dzia sprzedazy online, z ktdrych przypis wzrést

0 190% 1/r.;

przekazaliSmy ponad 350 tys. leadow w 2024 r.;

100% prowizji od zakupdw i wznowien — bez wzgledu na

kanat wybrany przez klienta;

marketing 360: kampanie TV, digital, social media, dzia-

tania lokalne;

* wdrozenie nowej wizualizacji placowek CUK oraz nowo-
czesny design placéwki wewnatrz oparty o najnowsze
trendy w branzy ustugowe;j.

Dziatamy dlugofalowo — nasza strategia opiera si¢ na
stabilnym wzroScie 1 realnym wsparciu. Gwarantujemy
konkrety — stawiamy na przemyslana wspolprace, ktéra
pozwala konsekwentnie rozwijaé biznesy. 4

 Wspotpracujemy z ponad 3500 OFWCA

« W ofercie mamy 40 ubezpieczycieli

« Agenci uczestnicza w galach i biznesowych wyjazdach krajowych
oraz zagranicznych
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JCU

UBEZPIECZENIA

DCU Ubezpieczenia
— Multiagencja
Nowej Generacji

Jednym z najwazniejszych wyréznikéw DCU jest pisemna
gwarancja wlasnosci portfela klientéw, potwierdzona
aneksem do umowy agencyjnej. Kazdy klient pozyskany
przez agenta pozostaje jego klientem — DCU nie przejmuje
portfela i nie konkuruje ze swoimi partnerami.

Co wigcej, DCU nie prowadzi wlasnej sprzedazy ubez-
pieczen. To ogromna réznica w poréwnaniu do wielu
multiagencji, ktdre same pozyskuja klientéw, rywalizujac tym
samym z wlasnymi agentami.

Nowoczesne rozwigzania i infrastruktura

DCU stawia na pelna cyfryzacje i bezpieczenstwo
danych, dlatego w nowej siedzibie we Wroctawiu firma stwo-
rzyla Centrum Informatyczne z niezalezna serwe-
rownia. Agenci mogy liczy¢ na stabilno$¢ systeméw 1 wygode
w zarzadzaniu polisami oraz klientami.

Dodatkowo DCU zainwestowalo w najnowoczesniejsze
Centrum Helpdesk, gdzie eksperci udzielaja agentom
natychmiastowego wsparcia technicznego, produkto-
wego i prawnego. Dzicki temu kazdy partner moze liczy¢ na
szybka 1 profesjonalng pomoc.

Ekskluzywne produkty i nowe mozliwosci sprzedazowe
Agenci maja dostep do szerokiej gamy produktow; elastycznie
dopasowanych do potrzeb ich klientéw. Rozwijamy produkty
dostepne wylacznie dla agentéw DCU, takie jak AXA
Truck Assistance —ubezpieczenie dla sektora transportowego.
Od kwietnia 2025 DCU wprowadza mozliwosé sprzedazy
nowych i uzywanych aut z finansowaniem, co otwicra
agentom dodatkowe Zrédta leadéw i mozliwosci cross-sellingu.

Agnieszka Czerniawska
cztonek zarzadu ds. sprzedazy DCU

To nie tylko wigksze prowizje, ale takze wigksza warto$¢ port-
fela klientow.

Wiedza i rozw6j w Akademii 360

Akademia 360 oferuje kompleksowe szkolenia, dostosowane
do rzeczywistych potrzeb partneréw. Program obejmuje kursy
z zakresu produktow ubezpieczeniowych, sprzedazy,
marketingu, a takze szkolenia na zamdwienie, dostoso-
wane do indywidualnych wyzwan biznesowych agentow.
Partnerskie podejscie i transparentne zasady wspolpracy
DCU wyrdznia si¢ elastycznym modelem wspolpracy —
nie wymaga realizowania sztywnych celéw sprzedazowych
1 daje agentom pelna swobode prowadzenia wlasnego
biznesu. Oprécz konkurencyjnego systemu wynagra-
dzania, firma oferuje nowoczesne, darmowe narzedzia
IT, w tym myDCU, ktore automatyzuja codzienna pracg
1 pozwalaja agentom efektywnie zarzadzaé¢ swoimi klientami.
DCU - multiagencja dla ambitnych agentow

DCU to uczciwosé, stabilnosé i rozwdj. Agenci moga
liczy¢ na pisemna gwarancj¢ wlasnosci portfela, pelne wsparcie
operacyjne i marketingowe oraz dostgp do ekskluzywnych
produktéw. Jesli cheesz rozwijaé swdj biznes w multiagencji,
ktéra nie konkuruje ze swoimi agentami, ale ich wspiera,
DCU to migjsce dla Ciebie. Dotacz do nas i sprawdz, jak
mozemy pomoc Ci osiagnaé sukces! U

« Wspotpracujemy z ponad 4000 OFWCA
« W ofercie mamy ponad 30 ubezpieczycieli
« Ostatnio zabralismy agentow do Kraju Baskow, na Bali i do Gruzji
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UBEZPIECZENIA

Twoja marka,
nNasze zasoby

Wspieramy naszych partneréw z podwdjna skutecznoscia, dzia-
tajac dwutorowo: poprzez stala, fizyczna obecno$é w terenie,
realizowana przez dyrektoroéw regionalnych (o$miu w o$miu
obszarach), oraz pomoc zdalng zapewniang przez zesp6l
wsparcia sprzedazy w centrali. Nasze codzienne dziatania sg
realizowane przez doswiadczonych specjalistow, ktorzy sa prak-
tykami w swojej dziedzinie — to dla nas szczegdlnie cenne.
Pomagamy agentom rozwija¢ ich biznesy, wyrdznia¢ si¢ na
rynku i zwigksza¢ konkurencyjnos¢. Osiagamy to dzigki dostar-
czaniu produktéw wiasnych, kompletnego systemu sprzedazo-
wego CRM DFS24, spersonalizowanych stron internetowych
oraz platformy sprzedazowej DFS24.pl.

W tym roku wprowadzimy takze DFS24 w wersji hybry-
dowrej, ktéra umozliwi naszym partnerom poszerzenie sprze-
dazy o nowy kanal — bezposredni zakup polisy przez klienta.
Agent sam zdecyduje, w jaki sposéb i do kogo kierowac t¢
forme¢ zakupu.

Nasze motto: ,Twoja marka, nasze zasoby” towarzyszy
nam kazdego dnia. Nieustannie inwestujemy w obecnos$é
w mediach spolecznosciowych, wspierajac promocj¢ naszych
partneréw. W ramach wsparcia udostgpniamy indywidualne,
spersonalizowane strony internetowe w promowanej domenie
DiamondFinance oraz rozwijamy nasze najnowsze narze¢dzie
—sklep z produktami wiasnymi DFS24.pl, regularnie wzboga-
cajac jego oferte.

Wspieramy zaréwno do$wiadczonych posrednikéw, jak i osoby
stawiajace pierwsze kroki w branzy ubezpieczeniowej. Dbamy
o0 ich rozw6j zawodowy i bezpieczenstwo, np. wspierajac

DIAMOND FINANCE

Bartosz Michalski
petnomocnik zarzadu Diamond Finance

procesy sukeesji. Dzigki do§wiadczeniu naszej kadry skutecznie

prowadzimy agentow przez $ciezkg kariery, oferujac rézno-

rodne formy szkolen, w tym akademie tematyczne oraz szko-

lenia rozwoju osobistego, tzw. szkolenia migkkie.

Organizujemy liczne konkursy i wyjazdy zagraniczne dla part-

neréw. Przez ten czas odwiedziliSmy wiele krajow na roznych

kontynentach, zabierajac ze soba tacznie ponad 600 laureatow.

Doceniamy réwniez agentdw, ktorzy osiagneli najwigksze

sukcesy — stworzyliSmy dla nich elitarny Klub VIP.

Co nas wyrdznia?

* Dwupoziomowe wsparcie — obecno$é w terenie oraz pomoc
zdalna,

¢ Innowacyjne narz¢dzia sprzedazowe — CRM DFS24, strony
internetowe,

¢ Platforma DFS24.pl,

* Aktywna promocja agentéw — media spolecznosciowe,
kampanie, strony WWW,

* Kompleksowe wsparcie rozwoju — akademie oraz szkolenia,

¢ Transparentno$¢ 1 relacje — od lat stawiamy na uczciwa
wspolprace.

JesteSmy dumni, ze od poczatku stawiamy na relacje, dobra

atmosferg 1 transparentno$¢. Tworzymy innowacje, dzialamy

efektywnie i skutecznie, wspierajac naszych partneréw na

kazdym etapie wspdtpracy. U

« Wspotpracujemy z 797 OFWCA
W ofercie mamy 44 ubezpieczycieli
« Ostatnio zabraliSmy agentéw do Portugalii i Wtoch




MARZEC 2025

WSPARCIE DLA AGENTOW

EPRO

/buduj swojg firme
W naszej firmie

Najwigkszym atutem i jednocze$nie oferta, jaka EPRO
kieruje do agentéw jest niezmiennie unikalny system
kariery oraz mozliwo$é zbudowania wlasnego biznesu
bez wkladu wlasnego. W tym roku obchodzimy 25-lecie
dziatalno$ci w Polsce. Dodajac do tego do$wiadczenia
z rynku niemieckiego, z ktérego si¢ wywodzimy 1 wspdt-
prac¢ z ERGO Pro w Niemczech, oferujemy dzi§ wysoki
standard biznesowej wspolpracy, ktorej przejawem jest
specjalizacja, wiedza 1 umiej¢tno$¢ sprzedazy produktéw
zyciowych, wyjatkowy w branzy system szkolen oraz
szerokie wsparcie administracyjne.

W 2024 roku EPRO osiagng¢lo 29% wzrost sprzedazy.
Wzrosta takze liczba oséb, ktoére rozpoczely z nami
swoja biznesowa przygodg (+64%). W ciagu dwunastu
miesi¢cy podpisaliSmy az 42 awanse kierownicze, co
jednoznacznie wskazuje na rozwdj struktur sprze-
dazy i wzrost dynamiki biznesu. O jedng trzecia wzrdst
réwniez odsetek przedstawicieli, ktérzy pozostaja
produktywni w kazdym miesigcu. Aktualnie mamy okoto
tysigca wspolpracownikéw, ale liczbg t¢ chcemy potroié
w kolejnych 4 latach.

Jesli chodzi o ofert¢ produktowa, pozostajemy wierni
ubezpieczeniom zyciowym. Naszymi strategicznymi
partnerami sa Ergo Hestia oraz Vienna Life 1 produkty

Piotr Grzesik
prezes EPRO

Peter Grudniak
prezes EPRO

tych towarzystw oferujemy klientom. Dodatkowo z Ergo
Hestia faczy nas 23-letnia historia wspotpracy, bardzo
podobne spojrzenie na biznes 1 wiele niemal blizniaczych
procedur wyniesionych z ERGO.

Od lat stoimy na stanowisku, ze zalezy nam na selekcji
produktowej. Wybieramy zatem takie ubezpieczenia,
ktére w swojej klasie sa najlepsze na rynku i maja poten-
cjal rozwojowy, jak na przyklad ERGO 4. Poza tym te
trzy elementy — specjalizacja, dobra rekrutacja i szkolenia
przedstawicieli oraz bardzo dobre produkty — przyczy-
niaja si¢ do wysokiej jakosci sprzedazy, a to kwestia, na
ktéra szczegblnie zwracamy uwagg.

W naszym modelu biznesu ogromne znaczenie odgrywa
jako$¢ wsparcia 1 relacji biznesowej. Idea ,,zbuduj swoja
firm¢ w naszej firmie”, ktéra kazdego roku urzeczy-
wistnia coraz wigcej oséb, moze rozkwitnaé tylko
w atmosferze silnego partnerstwa, stabilnosci, bezpie-
czenistwa 1 wspolnych celéw. Takim wlasnie partnerem
chcemy by¢ dla wszystkich agentéw rozpoczynajacych
z nami swoja wieloletnia przygodeg.

« Wspotpracujemy z ponad 1000 wspotpracownikow
« W ofercie mamy 2 ubezpieczycieli
« QOstatnio zabrali$my agentow do Meksyku
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EXPECTUM

UBEZPIECZENIA | FINANSE

Dywersyfiku]
Z Expectum!

Od blisko 25 lat budujemy efektywny biznes w posred-
nictwie ubezpieczeniowym. Od ponad 15 lat jako grupa
Expectum tworzymy jedna z najbardziej zdywersyfiko-
wanych pod wzgledem przychodéw organizacji w naszej
branzy. W portfelach wigkszosci posrednikéw domi-
nuja ubezpieczenia komunikacyjne, czyli produkty
najbardziej pracochlonne, a najmniej dochodowe —
nasza ambicja jest kompleksowe wsparcie tych
agentow, ktorzy dla wlasnego bezpieczenistwa chcie-
liby zmieni¢ ten stan rzeczy. Nasza multiagencja oferuje
rozwigzania pomagajace w rozwoju zawodowym, budo-
waniu pozycji na rynku i zwickszaniu efektywnosci sprze-
dazy przy zachowaniu pelnej autonomii w zarzadzaniu
portfelem klientow.

Co nas wyr6znia?

* Know-how w ubezpieczeniach zyciowych — wsparcie
w sprzedazy grup zamknigtych, otwartych i polis indywi-
dualnych, w tym naszych autorskich produktéw z indy-
widualnie wynegocjowanymi warunkami, niedost¢pnymi
nigdzie indziej.

Marek Borowicz
prezes zarzadu Expectum

* Narzedzia e-commerce — platformy sprzeda-
zowe do ubezpieczen majatkowych (polisa.edu.pl,
polisa-med.pl).

* Wsparcie w sprzedazy ubezpieczen firmowych —
pomoc w pozyskaniu i obstudze klientéw biznesowych.

* Indywidualne podejscie — clastyczne warunki wspot-
pracy dostosowane do potrzeb kazdego partnera.

* Szeroka oferta wraz z produktami dedykowa-
nymi — wspélpraca z renomowanymi ubezpieczycielami.

* Nowoczesne narzedzia sprzedazowe — systemy
ulatwiajace zawieranie polis 1 zarzadzanie klientami,
w tym dedykowany e-mail, pakiet Oftice 365, CRM oraz
APK, ktére usprawnia Twoja pracg.

Naszym celem jest wspieranie agentéw w osiaganiu ich
celéw, zapewniajac najlepsze warunki do pracy i rozwoju.
Dotacz do nas i buduj z nami swoja przysztosé! 4

* Wspdtpracujemy z ponad 50 OFWCA
W ofercie mamy 20 ubezpieczycieli
« Qstatnio zabraliSmy agentow do Mediolanu
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HARPIE & ORLY SPRZEDAZY

OGOLNOPOLSKA MULTIAGENCJA UBEZPIECZENIOWA

Indywidualne
podejScie do agenta

Od 2015 r. pelni¢ funkcj¢ dyrektora regionalnego
w multiagencji Harpie & Orly Sprzedazy. Zaprosilem do
wspolpracy ponad 200 agencji, ktére sumarycznie osia-
gaja wynik roczny 110 mln zt — jestem przekonany, ze to
najlepszy wynik w kraju wsrdéd dyrektoréw tego szczebla.
Od poczatku moim celem byla owocna wspdlpraca z agen-
tami 1 stworzenie silnej spolecznosci opartej na zaufaniu,
wspolnych wartosciach 1 dlugofalowym rozwoju. Funda-
mentem naszego dzialania s3 wspdlne wartosci, rozwoj
oraz — co najwazniejsze — dlugofalowe relacje oparte na
wzajemnym zaufaniu i partnerstwie. To wlasnie relacje
stanowla motor nap¢dowy naszej organizacji, inspirujac nas
do wyznaczania coraz wyzszych standardéw wspdlpracy.
Obecnie osiagamy 185 mln z1 skladki 1 wspoélpracujemy
z niemal 600 OFWCA, oferujac dostep do sprzedazy polis
32 renomowanych ubezpieczycieli. Ta szeroka oferta pozwala
naszym agentom elastycznie dopasowywaé produkty do
indywidualnych potrzeb klientdéw, co przektada si¢ na ich
sukces zawodowy 1 satysfakcj¢ z osiaganych wynikdw.

Co wyrdznia Harpie & Orly? Przede wszystkim indywi-
dualne podejécie do kazdego agenta. Kazdy traktowany
jest jak partner, a oferta wspdlpracy dostosowywana jest do
jego oczekiwan 1 potrzeb. Konkurencyjne stawki prowi-
zyjne przyciagaja zaréwno doswiadczonych specjalistow,
jak 1 osoby stawiajace pierwsze kroki w branzy. Dodat-
kowo zapewniamy agentom gwarancj¢ zachowania port-
fela klientéw nawet po zakonczeniu wspolpracy, co buduje
trwale zaufanie i stabilno$¢ finansows.

Jacek Kurowski
dyrektor regionalny Harpie i Orly Sprzedazy

Inwestujemy w rozwo6j. Wspdlnie z zakladami ubezpie-
czen regularnie organizujemy szkolenia produktowe,
a w ubiegtym roku zainicjowalismy Targi Ubezpieczen
na Zycie, ktére zaowocowaly cyklem szkolen z zakresu
umiej¢tnosci migkkich i wiedzy produktowej. Dbamy
takze o integracj¢ zespolu — najlepsi agenci mieli okazjg¢
uczestniczy¢ w wyjazdach motywacyjnych do Czarno-
goéry z Wldczykijem oraz na Majorke z Link4. To nie tylko
forma nagrody za ich zaangazowanie, ale réwniez sposob-
nos¢ do budowania jeszcze mocniejszych relacji. Na co
dzien oferujemy wsparcie merytoryczne i techniczne
dla naszych posrednikéw oraz rozwiazania i narzg¢dzia
usprawniajace ich pracg.

Dziesigciolecie dzialalno$ci Harpie & Orly to dla nas
ogromny powod do dumy. Patrzac w przyszlosé, jestesmy
przekonani, ze kluczem do dalszych sukceséw jest lojal-
nos¢, dbatos¢ o szczegbdly oraz nicustanny rozwdj.
W planach mamy kolejne inwestycje w technologie, szko-
lenia oraz poszerzanie wspolpracy z ubezpieczycielami,
aby nasi agenci mieli jeszcze lepsze warunki do osiagania
sukcesow.

Wytrwalos¢ to fundament, na ktérym budujemy nasz
wspdlny sukces — dzigki niej zwycigzamy! U

« Wspotpracujemy z niemal 600 OFWCA

« W ofercie mamy 32 ubezpieczycieli

« Ostatnio zabraliSmy agentow do Czarnogary z Wioczykijem oraz
na Majorke z Link4
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Wsparcie
dla doradcow
finansowych

OVB charakteryzuje si¢ w odréznieniu od konkurencyj-
nych agencji umozliwieniem wspdlpracownikom nie tylko
sprzedazy, ale tez budowy struktur. W styczniu i grudniu
ub.r. pobiliSmy historyczne rekordy sprzedazy OVB Polska
1 zawarliSmy ponad 250 tys. nowych umoéw. W konse-
kwencji wyplaciliSmy tez historycznie najwyzsze prowizje.
W ostatnich latach potroilismy przychody prowizyjne
spolki, a tym samym naszych wspolpracownikéw.
Jednym z filaréw naszej firmy jest edukacja. Karriere
Campus — cykl szkolen organizowanych co kwartal, ktory
pozwala doradcom poszerzaé¢ swoja wiedzg 1 by¢ profesjo-
nalistami. Dla oséb, ktére aspiruja do pelnienia r6l mene-
dzerskich, stworzyliSmy Akademie Menedzera. To
program, ktoéry faczy w sobie teorig z praktyka, umozli-
wiajac rozwdj umiej¢tnosci przywddczych, zarzadzania
zespolem oraz budowania dlugotrwatych relacji z klientami.
W ub.r. rozszerzyliémy nasza ofert¢ o kredyty. Przygoto-
wali$my wi¢c w ramach Akademii Ekspertow Kredyto-
wych cykl szkolen, na ktérych wyselekcjonowani specjalisci
kredytowi doskonala swoja wiedzg.

Wspdlczesna praca doradcy finansowego nie bytaby mozliwa
bez odpowiednich narzedzi technologicznych. Dlatego tez
stworzyli$my platforme szkoleniowa Personal Development.
Platforma oferuje dostep do materialéw szkoleniowych, kursow
e-learningowych oraz praktycznych poradnikéw, ktére doradcy
moga wykorzysta¢ w dowolnym momencie.

Zarzadzanie struktura utatwia Leadership Control.
Rozbudowane narzg¢dzie, ktére wspiera wspolpra-

Artur Kijonka
prezes zarzadu OVB

cownikéw w prowadzeniu struktur sprzedazowych.
OVB EASY - CRM to narz¢dzie umozliwiajace komplek-
sowe zarzadzanie relacjami z klientami, analizg ich potrzeb
oraz szybkie przygotowywanie ofert. Dzigki temu doradcy
moga skupié si¢ na budowaniu relacji, co w naszej profesji
jest sprawa kluczowa.

Nasze motto brzmi — BE EXCELLENT. OVB od lat stawia
na rozwdj 1 wsparcie naszych doradcéw finansowych.
Wierzymy, ze inwestowanie w ich kompetencje przeklada
si¢ bezposrednio na zadowolenie klientéw i wyniki calej
organizacji. Regularne szkolenia, kompleksowe programy
rozwojowe oraz zaawansowane narz¢dzia cyfrowe to tylko
niektore z dzialan, ktére podejmujemy, aby nasi doradcy
mogli czué si¢ pewnie w swojej pracy 1 skutecznie reali-
zowac cele zawodowe. Bo... ,OVB to Ludzie...”.
Zapraszamy do wspdlpracy wszystkich, ktérzy chea
rozwija¢ swoja karier¢ w dynamicznym 1 wspierajacym
Srodowisku. Nasze 55-letnie do§wiadczenie, zgrany zespol,
doskonate wyniki 1 fakt, iz jesteSmy notowani na gieldzie
we Frankfurcie, pokazuje, ze jesteSmy wiarygodnym part-
nerem. Samemu mozna osiagnaé wiele, ale w druzynie
mozna osiggnaé niemal wszystko! Biznesu — szczegblnie
na duza skale — nie da si¢ zrobi¢ samemu. O

 Wspotpracujemy z blisko 10 300 OFWCA

W ofercie mamy 20 partnerow biznesowych

o W ub.r. nasi agenci odwiedzili wraz z OVB m.in.: Malediwy,
Karaiby, Miami, Maroko, Turcje, Francje, Wtochy




MARZEC 2025

WSPARCIE DLA AGENTOW

ﬁj phinance

2025 — rokiem
rekrutacji w Phinance!

Najblizszy rok w Phinance b¢dzie stal pod znakiem rekru-
tacji. JesteSmy przekonani, ze model pracy doradcy finan-
sowego, jaki wypracowaliSmy w Phinance — sposéb, w jaki
wspolpracujemy z klientem 1 efektywnosé, jaka temu towa-
rzyszy — osiagnal poziom gotowy do replikacji i skalowania
w calym przedsi¢biorstwie. PostanowiliSmy, ze osig tego
roku bedzie najwickszy w historii firmy projekt rekruta-
cyjny oraz skokowe podniesienie atrakcyjnoSci procesu
wdrazania i rekrutacji.

Rekrutuj jak Partner, jak Senior Partner!

Pierwsza cz¢$¢ programu dotyczy kierownikéw nizszych
szczebli — od Kierownika Zespotu po Mlodszego Partnera.
Ci kierownicy przez caly rok beda rekrutowac 1 wdrazaé na
nadprowizjach Partnera. Skokowo, dzigki nowym wsp6l-
pracownikom zrekrutowanym od listopada ubieglego roku,
uczynimy z naszych kierownikéw Partneréw na okolicz-
no$é wdrazania i rekrutacji, a jednocze$nie znaczaco
usprawnimy proces rekrutacyjny.

Z kolei kierownicy wyzszego szczebla — od Partnera, przez
Profit Partnera, az po Starszego Partnera — b¢da zaangazowani
w procesy rekrutacyjne 1 wdrozeniowe na stawkach stanowiska
Senior Partnera. Programy ,Rekrutuj jak Senior Partner”
i ,Rekrutuj jak Partner” oficjalnie ruszyly 15 lutego. Od
tego dnia zdublowali$my wszystkie poziomy nadprowizji, przy
wsparciu finansowym Partneréw i srodkéw wlasnych zgroma-
dzonych przez ostatnie kilka miesigcy.

Marcin Kaczmarek
czionek zarzadu Phinance

Nowy inwestor i program udzialowy PhiSHARES
Miniony rok przyniésl nam istotna zmiang inwestycyjna
— grupa VIG zastapita dotychczasowego inwestora, grupg
AGC. Dzi§ mamy zaszczyt i przyjemno$¢ oglosié, ze nowy
inwestor wprowadza program udziatlowy dla wspotpra-
cownikéw Phinance. PhiSHARES to inicjatywa, w ktorej
Starsi Partnerzy i Senior Partnerzy bgda mogli, na prze-
strzeni trzech edycji programu, powalczyé o zakup akcji
Phinance na preferencyjnych warunkach. Program obejmie
okres trzech lat i bgdzie istotnym elementem naszej stra-
tegii rekrutacyjnej.

Oficjalny start programu nastapil w styczniu 2025 roku,
a 12 marca na Konferencji Rekrutacyjnej w Fabryce Welny
w Pabianicach rozpocznie si¢ kolejny etap intensywnych
dziatan rekrutacyjnych. Wierzymy, ze ten rok przyniesie
najwigkszy skok iloSciowy w historii naszej firmy i pozwoli
na dynamiczny rozw6j wszystkich naszych struktur.

Rok Rekrutacji to czas, w ktérym kazdy wspdtpracownik
ma szans¢ na awans, rozwoj oraz uczestnictwo w przeto-
mowych projektach. Zapraszamy do wspdlnego budowania
przysztosci w Phinance! 4

« Wspdtpracujemy z blisko 2000 OFWCA

W ofercie mamy 29 ubezpieczycieli

« QOstatnio zabraliSmy agentow do m.in. do Botswany, USA, Hong-
kongu czy Korei Potudniowe;




WSPARCIE DLA AGENTOW

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

Polisa Expert
— Twoj partner
W biznesie

Polisa Expert powstala z pasji 1 do§wiadczenia agentéw
ubezpieczeniowych. Naszym celem jest budowanie stabil-
nych i dlugofalowych relacji biznesowych, opartych na
zaufaniu, profesjonalizmie oraz przejrzystych zasadach
wspdlpracy.

Dlaczego warto do nas dolaczyé?

1. Doswiadczenie i profesjonalizm: Naszym celem jest
zapewnienie partnerom najlepszych, transparentnych
warunkéw wspolpracy.

2. Wsparcie finansowe i marketingowe: Wiemy, jak wazna
jest inwestycja w rozwdj. Dlatego finansujemy biura part-
nerskie. Oferujemy naszym partnerom wsparcie marketin-
gowe. Dbamy o to, by marka Polisa Expert byla nie tylko
rozpoznawalna, ale 1 budzaca zaufanie.

3. Nowoczesne narzedzia pracy: Zapewniamy: intu-
icyjny kalkulator ubezpieczeniowy — szybkie porow-
nanie ofert i budowa wtlasnej bazy klientow, systemy
zarzadzania — ulatwiajace obstugg klientéw 1 kontrolg
prowizji. Dbamy o to, by kazdy partner méglt w pelni
skoncentrowac si¢ na obstudze klientdéw, wiedzac, ze
wszystkie sprawy finansowe 1 operacyjne sa w najlep-
szych rekach.

4. Indywidualne wsparcie menedzerskie: Z naszego
ramienia oferujemy wsparcie menedzerdw oraz

Arkadiusz Grabski

prezes zarzadu Polisa Expert

Anna Zapalska, wiceprezes

Marlena Szpurgis, wiceprezes
Katarzyna Bober-Orlinska, wiceprezes

specjalistéw, ktorzy aktywnie wspieraja naszych part-
nerdw w codziennej pracy i rozwoju.

5. Konkursy i atrakcyjne nagrody: Motywujemy
i nagradzamy najlepszych agentéw! Organizujemy
regularne konkursy z warto§ciowymi nagrodami,
ktére obejmuja m.in: karty prepaid oraz egzotyczne
wyjazdy.

6. Szkolenia i warsztaty: Stale podnoszenie kwalifikacji
to podstawa sukcesu. Organizujemy profesjonalne szko-
lenia, warsztaty oraz spotkania branzowe prowadzone
przez najlepszych ekspertdéw rynku ubezpieczen.

7. Perspektywy rozwoju — zostan akcjonariuszem:
Kazdy partner moze sta¢ si¢ akcjonariuszem Polisa Expert
1 wspoltworzy¢ przyszios$é firmy, czerpiac korzysci ze
wzrostu jej wartosci.

8. Relacyjny model wspolpracy: Stawiamy na dlugo-
falowe relacje, uczciwos¢ i lojalnosé. Kazdy z naszych
partneréw moze liczy¢ na indywidualne podejécie oraz
wsparcie na kazdym etapie wspotpracy. 4

Dotacz do Polisa Expert: www.polisaexpert.pl/wspolpraca
« Wspotpracujemy z ponad 800 OFWCA

» W ofercie mamy 50 ubezpieczycieli
« Ostatnio zabraliSmy agentéw do Tajlandii
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GRUPAS? RBG

Grupa RBG

— NOW0CZesnosc

| solidne wsparcie
dla agentow

Grupa RBG od lat wyznacza standardy na rynku ubezpie-
czeniowym, oferujac agentom wsparcie, ktére realnie prze-
klada si¢ na ich sukces. Nasza filozofia opiera si¢ na trzech
filarach: nowoczesnych narzg¢dziach, intensywnym szko-
leniu i btyskawicznym wsparciu.

Szkolenia i rozwoj — fundament skutecznej sprzedazy
W grupic RBG stawiamy na rozwdj naszych agentow.
Niedawno zakoniczyliSmy trzydniowe warsztaty szkole-
niowo-sprzedazowe skoncentrowane na ubezpieczeniach
zyciowych. To tylko jeden z wiclu przyktadéw naszego
zaangazowania w podnoszenie kompetencji sprzedazowych
1 merytorycznych agentéw. Dodatkowo, kazdego roku orga-
nizujemy prestizows galg dla najlepszych, aby nagradzac ich
wyniki i motywowaé do dalszej pracy.

Technologia w sluzbie agentow

Zapewnienie dostgpu do nowoczesnych narzedzi to
juz standard w branzy. Grupa RBG oferuje agentom
kompleksowe systemy CRM, umozliwiajace skuteczne
zarzadzanie portfelem klientéw i automatyzacj¢ wielu

Rafat Redzynia
czionek zarzadu RBG

proceséw. Naszym wyrdznikiem jest takze Avatar Agenta —
innowacyjne narzg¢dzie wspierajace sprzedaz 1 budowanie
wizerunku profesjonalisty.

Rewelacyjne wsparcie — nasza dewiza

Nasze zaangazowanie w pomoc agentom to co$ wig¢cej niz
technologia. W grupie RBG wiemy, ze kluczowe znaczenie
ma szybkos¢ reakcji i brak zbg¢dnej biurokracji. Dlatego
odbieramy telefony niemal natychmiast, nie zostawiajac
agenta samego z jego problemem. To nie jest tylko dekla-
racja — to standard naszej codziennej pracy.

Technologia to nie wszystko — liczy sie czlowiek
Rynek ubezpieczeniowy dynamicznie si¢ rozwija, a agencje
Scigaja si¢ w innowacjach technologicznych. Jednak
zadne nowoczesne rozwiazania nie zastapia solidnego
wsparcia i zyczliwos$ci. Najwazniejsze dla agenta jest to, by
w kluczowym momencie nie czekaé w nieskoficzono$é na
pomoc, lecz otrzyma¢ ja od razu. Szybkos¢ odbioru tele-
fonu i natychmiastowe rozwigzanie problemu — to wiasnie
wyrdznia grupg RBG na tle konkurencji. 4
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DOM
UBEZPIECZENIOWY
SPECTRUM

&

Cyfryzacja
to fundament
strategii Spectrum

Nasz sukces to efekt strategii opartej na trzech filarach,
jakimi sa: innowacyjna technologia, efektywnos¢ opera-
cyjna i silne relagje z partnerami. Kluczowym atutem Domu

Ubezpieczeniowego Spectrum jest autorski ekosystem infor-

matyczny All in #1 SADUS - kompleksowe, inteligentne

rozwiazanie, ktére redefiniuje sposéb pracy agentéw. Dzigki
dynamicznej poréwnywarce, modutowi sprzedazy, intu-
icyjnemu CRM 1 aplikacji mobilnej, oferujemy partnerom
nowoczesne wsparcie, ktore realnie zwigksza ich mozliwosci.

Cyfryzacja to fundament naszej strategii. Kazdy proces,

w APK 1 RODQO, zostal zoptymalizowany i zautomatyzo-

wany, co gwarantuje wygodg, bezpieczenstwo oraz pelna

zgodnos¢ z regulacjami. Eliminujemy biurokracje, ulatwiajac
naszym partnerom codzienna pracg 1 minimalizujac ryzyko
tormalnych blgdéw.

Centralny system rozliczen to kolejny element naszej prze-

wagl. Pozwala on na uproszczenie 1 przyspieszenie proceséw

finansowych — partnerzy moga skupi¢ si¢ na sprzedazy, a my
zapewniamy im pelna transparentno$¢ i dostgp do rozliczen

W czasie rzeczywistym.

Co wyrdznia Dom Ubezpieczeniowy Spectrum?

* Autorski ekosystem informatyczny All in #1
SADUS, ktéry obejmuje m.in. poréwnywarke z mozliwo-
Scig bezposredniego wystawienia polisy, intuicyjny CRM
1 aplikacje dla agenta. Nasze narz¢dzia s3 zawsze na czasie
— dopasowuja si¢ do rynku oraz potrzeb agentdw.

* Pelna cyfryzacja proceséw wewnetrznych, w tym
APKiRODO.

Artur Zajdel
prezes zarzadu Domu Ubezpieczeniowego Spectrum

* Scentralizowane rozliczenia to rozwiazanie, dzieki
ktéremu nasi partnerzy nie musza poswigcaé czasu na
formalnosci. Cala produkcj¢ wysylaja do nas w jednej
paczce, a my zajmujemy si¢ reszta. Rozliczenia s3 transpa-
rentne w systemie, gdzie mozna sprawdzi¢ m.in. modul
biezacej prowizji.

* Innowacyjny onboarding oparty na skutecznej meto-
dyce 1 zaangazowaniu prowadzacych.

* Wsparcie marketingowe, w ramach ktérego systema-
tycznie dostarczamy tresci 1 dajemy mozliwos¢ uzyskania
sponsorowanych kampanii.

* Sie¢ Spectrum obejmuje 8 modelowych oddzialéw
wiasnych, Biuro Zdalne i ponad 300 partneréw.

Stawiamy na rozwoj, a nasza kultura organizacyjna opiera
si¢ na inwestowaniu w ludzi. Opracowalismy innowacyjny
onboarding, prowadzony przez doswiadczonych praktykéw.
To przemyslany, praktyczny program, ktéry skutecznie
przygotowuje agentdw do osiagania wynikéw juz od pierw-
szych dni wspolpracy.

Rozwijamy réwniez zaplecze marketingowe. Systema-
tycznie dostarczamy wartosciowe tresci, organizujemy
kampanie oraz zapewniamy narz¢dzia, ktdére pomagaja
agentom budowa¢ markg 1 zwigkszaé swoja widoczno$¢ na

lokalnym rynku. U

 Wspotpracujemy z 400 OFWCA
« W ofercie mamy ponad 30 ubezpieczycieli
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superpolisa

Dobry rok

Dla Superpolisy to byl dobry rok. Mozemy tak z caly
stanowczoscia powiedzie¢. Byt to dla nas czas intensyw-
nego rozwoju i umacniania pozycji na rynku multiagencji
ubezpieczeniowych.

Superpolisa konsekwentnie rozwija narz¢dzia wspiera-
jace agentow. W obszarze technologii trzeba wspomnieé
o Strefie Agenta, naszej cyfrowej wizytéwece, z ktorej
jesteSmy tak dumni. Strefa jest stale rozwijana, aby dostar-
czy¢ naszym agentom komfort i umozliwi¢ im dostep
do wszystkich potrzebnych funkcjonalnodci w jednym
miejscu. W krotkim czasie pojawily si¢ tam m.in. moduly
dotyczace: rozliczen, szkolen, produktéw, a takze dostep
do dwoch nowoczesnych systemdw sprzedazowych, ktore
ZNnaczaco usprawniaja proces zawierania polis 1 doboru
wlasciwej oferty.

Roéwnocze$nie oferujemy szerokie wsparcie marketin-
gowe, obejmujace m.in. obrandowanie placowek szyldem
Superpolisy, przygotowanie materialéw promocyjnych,
a takze zwigkszanie widocznosci agentéw w wyszukiwarce
Google oraz na mapie placéwek doste¢pnej na naszej stronie.
Promocje agentdw w sieci uwazamy za kluczowy element
w budowaniu najwazniejszego — zaufania.

Z mys$la o bezpieczenistwie agentdw zapewniamy rowniez
profesjonalne doradztwo prawne, obejmujace wsparcie
w zakresie sporéw oraz reklamacji. Z kolei w obszarze
produktowym ogromna pracg wykonuje nasz Dzial
Wsparcia Sprzedazy, gdzie dedykowani specjalisci stuza
pomoca w zakresie sprzedazy 1 specyfiki oferowanych polis.

Jakub Nowinski
prezes zarzadu Superpolisy Ubezpieczenia

W 2024 r. rozbudowaliSmy ten segment o dodatkowy sektor
obstugujacy zagadnienia ubezpieczen na zycie.
Nieustannie inwestujemy w rozwdj kompetencji naszych
agentdw. Jako Superpolisa oferujemy szeroki wachlarz
szkolen dostosowanych do poziomu zaawansowania agenta.
Nasz flagowy projekt — Akademia Super Agenta rozpo-
czyna niedtugo swoja kolejna edycje. Natomiast Sniadanie
z Zyciem to nowa inicjatywa, ktora przybliza agentom
ubezpieczenia na zycie. UruchomiliSmy réwniez plat-
forme szkoleniowa, umozliwiajaca zdobywanie wiedzy
na temat zagadnienl okoto ubezpieczeniowych, takich jak
cyberbezpieczenistwo, ochrona haset czy phishing.

Nasza misja jest zapewnienie agentom kompleksowego
wsparcia na kazdym etapie ich dzialalno$ci — poniewaz to
czlowiek jest dla nas najwazniejszy. Dzi¢ki ciaglym
inwestycjom w technologie, szkolenia 1 narz¢dzia sprzeda-
zowe nie tylko wzmacniamy pozycj¢ naszej sieci, ale takze
podnosimy standardy w branzy ubezpieczeniowej.

Rok 2025 zapowiada si¢ réwnie intensywnie — naszym celem
jest dalsza ckspansja oraz dostarczanie agentom jeszcze
lepszych narzedzi do efektywnej pracy. Dzialania na tych
wszystkich polach sprawiaja, ze agenci moga czué si¢ w stu
procentach zaopiekowani w swojej codziennej pracy. U

» Wspotpracujemy z ponad 4000 OFWCA

« W ofercie mamy 40 ubezpieczycieli

« Ostatnio zabraliSmy 40 agentéw na wyprawe do Wietnamu
i Kambodzy w ramach konkursu ,,Ale Sajgoon”
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Ultra )
ubezpieczenia

Rozw0|
lokalnego
potencjafu

Ultra Ubezpieczenia to sredniej wielkosci, regionalna

multiagencja ubezpieczeniowa. Obszar naszego dzia-

tania to pétnocno-wschodnia Polska. Kooperujemy

z ok. 200 posrednikami, ,Ultrowiczami”. To nie tak liczna

grupa w pordwnaniu z nasza znacznie wigksza konkurencja,

co ma swoje dobre i... dobre strony.

Niezbyt rozbudowana struktura powoduje szybkie podejmo-

wanie decyzji 1 fatwos¢ ich weielania w czyn. Ze wszystkimi

Ultrowiczami znam si¢ osobiscie, nie potrzebujemy zatem

posrednikéw czy umawiania odleglych spotkan, by o czym-

kolwiek waznym dla nich czy dla nas porozmawiaé. Sami

Ultrowicze dobrze si¢ znaja wzajemnie, cz¢sto spotykaja, a na

nasze coroczne kongresy sa zapraszani w komplecie — kazdy

Ultrowicz moze wzia¢ w nich udziat. Nie stosujemy planéw

minimum, wspdlnie pracujemy, by nasze biznesy si¢ rozwijaly.

Co poza tym oferujemy?

* Rozmaite formy wspolpracy. Zaleznie od oczekiwan
danego posrednika mozemy zaoferowac rézne formuly
kooperacji. JesteSmy elastyczni.

* Wsparcie merytoryczne. Dysponujemy kompetentnymi
zespolami wsparcia i1 rozliczen, specjalistami od poszcze-
gblnych grup produktéw (w tym roku dotaczyla specja-
listka od ubezpieczen finansowych). Regularnie angazu-
jemy do szkoleni stacjonarnych i online wysokiej klasy
specjalistéw z réznych dziedzin, nie tylko tych skierowa-
nych przez ubezpieczycieli.

* Wsparcie technologiczne, tj. infolinia, nowoczesny
wielofunkcyjny CRM (przez nas uzupelniany

Marek Niewiadomski
prezes zarzadu Ultra Ubezpieczenia

o niezbg¢dne dane), poréwnywarka, narzedzia do APK, do
zgdd RODO, platforma szkolen. Kooperanci cenia nasz
uPortal, Iaczacy w sobie wiele funkgeji: spolecznosciowa,
informacyjna, porzadkujaca wydarzenia, zawierajaca
dokumenty, baz¢ kontaktéw, pomocne linki. Menedze-
rowie zakltadéw ubezpieczen tez moga otrzymac dostep.
Wsparcie marketingowe. Wspoétorganizujemy wiele
imprez, czgsto sportowych, dostarczamy posrednikom
gratis gadzety w znacznych ilosciach, wspieramy w lokal-
nych eventach. Finansujemy oznakowanie biur, jesli
kooperanci wyrazaja ch¢é wystgpowania pod wspdlnym
szyldem, co jednak nie jest wymogiem. Marka Ultra jest
od dawna rozpoznawalna. Nasze konta w social mediach
redagowane s3 tak, by byly latwe do wykorzystania na
profilach Ultrowiczéw.
* Wsparcie compliance. Zapewniamy niezb¢dne wsparcie
1 dostgp do profesjonalnej obslugi prawnej i compliance,
z ktorej partnerzy moga skorzystaé w kazdym czasie.
Organizujemy audyty weryfikujace, czy wszystkie
czynnosci dystrybucyjne wykonywane sa prawidlowo.
Wszystko to w aurze pomocy, konsultacji, pogodnie.
Wspdlpraca z Ultra to gwarancja indywidualnego trakto-
wania, kolezeniskich relacji, pracy w milej atmosferze, oraz
intratne warunki finansowe 1 wsparcie réznego rodzaju. 1

» Wspotpracujemy z ponad 200 OFWCA
« W ofercie mamy ponad 40 ubezpieczycieli
« (Ostatnio zabralismy agentoéw do Dubaju
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Unilink

LIDER UBEZPIECZEN

Wyznaczamy
standardy

Rok 2024 byt dla nas czasem intensywnej pracy i osiagnigd,
ktére umocnity nasza marke i pozycj¢ lidera w branzy.
Jako najwigksza multiagencja ubezpieczeniowa w Polsce,
wspolpracujemy z prawie 5500 partnerami, zrzeszajacymi
15 tys. agentdéw i OFWCA. ZrealizowaliSmy wiele inicjatyw,
ktére dostarczyly wartoSciowych rozwiazan i wsparcia
agentom. Rok ten obfitowal w wydarzenia skierowane do
naszych partneréw. ZorganizowaliSmy az 14 lokalnych
Kongreséw Unilink, podczas ktdrych moglismy spotkac
si¢ z prawie tysigcem partneréw, wymieniaé si¢ do§wiad-
czeniami, poznawaé nowe trendy rynkowe oraz celebrowac
doskonate wyniki sprzedazy.

W ramach inicjatyw szkoleniowych przeprowadzilismy
7 warsztatow UniStarter, w tym: 3 sesje UniStarter Basic
dla nowych agentéw, 2 sesje UniStarter Zycie dla osob,
ktdre chcialyby rozwijaé sprzedaz ubezpieczen zyciowych
oraz 2 sesje UniStarter Biznes dla oséb, ktére widza swoj
rozwdj w ofercie dla matych i $rednich przedsigbiorstw.
Eacznie uczestniczyto w nich 230 agentdw, ktoérzy dosko-
nalili si¢ w prowadzeniu dzialalno$ci, obstudze klienta
i sprzedazy ubezpieczenl. ZorganizowaliSmy tez 8 Spotkan
Ekspertdow z zakresu: ubezpieczen nieruchomosci, MSP,
ubezpieczenia upraw oraz zycia, podczas ktorych prze-
szkoliliSmy az 440 agentéw. To dla nas niezwykle wazne,
ze mogliSmy wspieraé ich w codziennej pracy, dostarczajac
nie tylko wiedzy, ale takze praktycznych narze¢dzi. W tych

Sebastian Kozak
dyrektor sprzedazy sieci agencyjnej Unilink

szkoleniach w 2024 r. uczestniczylo 10 zaktadéw ubezpie-
czen 145 doswiadczonych trenerdw.

Jednym z naszych sposobéw na nagradzanie zaangazowania
1 sukcesow agentdéw sa konkursy wyjazdowe. To nie tylko
podzigkowanie za ich cigzka pracg, ale okazja do integracji
1 budowania relacji w niezwyklych miejscach.
Nieustannie rozwijamy list¢ wspotpracujacych z nami
zakladoéw ubezpieczen. W 2024 r. nawiazaliSmy wspolprace
z 7 nowymi partnerami biznesowymi, co pozwolito nadaé
naszym agentom az 21 500 nowych uprawnient do sprze-
dazy. To kolejny krok w budowie kompleksowej oferty,
ktora spetnia oczekiwania nawet najbardziej wymagajacych
klientéw, a naszym partnerom daje dostgp do najszerszej
gamy produktéw ubezpieczeniowych na rynku.
Podsumowujac, rok 2024 byt dla nas czasem dynamicz-
nego rozwoju i inwestycji w nasza wspdtpracg z agentami
oraz zaktadami ubezpieczen. Liczba zrealizowanych wyda-
rzen, jako$¢ wdrozonych produktéw i powigkszanie sieci
partnerdw sa najlepszym dowodem, ze nieustannie wyzna-
czamy standardy w branzy ubezpieczeniowej. To jednak
dopiero poczatek — kolejne lata zapowiadaja si¢ dla nas
réwnie ekscytujaco!

 Wspdtpracujemy z 15 800 agentow i OFWCA
» W ofercie mamy 50 marek ubezpieczycieli
« Qstatnio zabraliSmy agentow do Amsterdamu, Panamy i na Sri Lanke
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PIOTR WRZESINSKI
dyrekior ds. ubezpieczen na zycie
Polska Izba Ubezpieczen

Luka ubezpieczeniowa a ubezpieczenia na zycie
— wyzwania i potrzeby

Ubezpieczenia, zaréwno na zycie, jak i majgtkowe, odgrywajg kluczowa role w zapewnieniu stabilnosci finansowej w trud-
nych momentach zyciowych. Odpowiednia ochrona pozwala na ztagodzenie skutkéw nagtych zdarzen losowych, takich jak
choroba, wypadek, utrata mienia czy $mier¢ gtdwnego zywiciela rodziny. Luka ubezpieczeniowa, ktora obejmuje zaréwno
niedostateczng liczbe umow ubezpieczenia na zycie, jak i niedoubezpieczenie majatku, mimo rosngcej swiadomosci jest

w Polsce nadal duza. - Piotr Wrzesisk

Raporty opracowane przez Polska Izb¢ Ubezpieczen (PIU)
dotyczace luki ubezpieczeniowej ,Polacy i ryzyko — jak si¢
ubezpieczamy? Luka ubezpieczeniowa w Polsce” z maja 2024 r.
oraz ubezpieczen na zycie ,Ubezpieczenia na zycie. Finansowe
wsparcie w najtrudniejszych chwilach” z lutego br., wskazuja
na powazne deficyty w zakresie ochrony ubezpieczeniowe;j
w Polsce.

Luka emerytalna, szacowana jest na ponad 74,7 mld zt w 2023 r.,
co pokazuje, ze znaczna cz¢$¢ spoleczenstwa nie jest przygoto-
wana na przyszle potrzeby finansowe. Jednocze$nie niedoubez-
pieczenie nieruchomosci i innych aktywdw materialnych sprawia,
ze wielu Polakéw w przypadku wystapienia szkody ponosi
wysokie koszty z whasnych srodkéw. PIU w powyzszych raportach
podkresla, ze w Polsce problemem jest zarowno brak odpowiedniej liczby
ubezpieczen, jak i ich niewystarczajgce sumy ubezpieczenia, ktore czesto
nie odpowiadajg realnym wartosciom rynkowym ubezpieczonego majgtku.

LUKA UBEZPIECZENIOWA — ISTOTNY PROBLEM

Luka ubezpieczeniowa to réznica mig¢dzy rzeczywista a opty-
malng ochrong finansowa w przypadku wystapienia okreslonego
ryzyka. W kontekScie ubezpieczei na zycie oznacza ona niewy-
starczajaca sumg ubezpieczenia, ktdra nie pozwala na pokrycie
zobowiazan 1 zapewnienie ptynnosci finansowej rodzinie w przy-
padku $mierci gléwnego zywiciela.

Wedtug raportu PIU ,Ubezpieczenia na zycie. Finansowe
wsparcie w najtrudniejszych chwilach” luka emerytalna w Polsce
w 2023 r. wyniosta 74,7 mld zt, a w ciggu kolejnych 40 lat osiggnie
15 bIn zt, co stanowi 441% PKB Polski. Raport wskazuje réwniez,
ze przeci¢tny poziom sumy ubezpieczenia na zycie, pozwala-
jacy na pokrycie $redniego poziomu zobowiazan kredytowych

1 trzyletnich przeci¢tnych dochodéw gldéwnego zywiciela rodziny,
powinien wynosi¢ ok. 330 tys. zt. Wedtug ankiety przeprowa-
dzonej przez PIU w lipcu 2022 r. suma ubezpieczenia szacowana
przez agentéw ubezpieczeniowych byta najczg¢Sciej znacznie
nizsza — na poziomie 50-100 tys. zt (44% respondentéw) lub
nawet 25-50 tys. zt (38% respondentéw). W wickszosci przy-
padkéw takze poziom oszczednosci nie bedzie wystarczajacy do
pokrycia skutkéw negatywnych zdarzen, takich jak $mieré zywi-
ciela rodziny czy powazne zachorowanie. Przyczyna jest fakt, ze
stopa oszczgdnosci gospodarstw domowych jest jedng z najniz-
szych w UE. W latach 2012-2019 wahala si¢ ona w granicach
4-7%, wobec $redniej 12% w UE. W latach 2018-2022 nizszy
poziom oszcz¢dnos$ci od Polski miala tylko Gregja.

Problem niedoubezpieczenia dotyczy réznych grup spotecz-
nych — od mtodych rodzin, ktére nie posiadaja oszcz¢dnosci, po
senioréw, dla ktérych ubezpieczenie mogloby stanowic¢ dodat-
kowe zabezpieczenie emerytalne. Szczegdlnie zagrozone sa
osoby posiadajace wysokie zobowigzania finansowe, np. kredyty
hipoteczne, ktére w razie naglej utraty dochodu moga stanowié
ogromne obciazenie dla bliskich.

Jednym z istotnych aspektéw luki ubezpieczeniowej jest rowniez
niedostateczna ochrona majatku. Nieruchomosci, pojazdy, cenne
przedmioty czy przedsigbiorstwa czesto sg ubezpieczane na zbyt niskie
sumy, co sprawia, ze w razie szkody wtasciciele nie sg w stanie odtworzy¢
poniesionych strat. W Polsce problem niedoubezpieczenia majgtkowego
dotyczy zarowno sektora prywatnego, jak i firm, ktore czesto nie zabezpie-
czajg odpowiednio swoich aktywow.

Brak odpowiedniego ubezpieczenia majatkowego moze prowa-
dzi¢ do powaznych konseckwencji finansowych. W przypadku
pozaru, zalania czy innych klgsk zywiotowych, osoby bez petnej
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ochrony moga zosta¢ zmuszone do ponoszenia kosztéw odbu-
dowy z wlasnych srodkéw. Wysokie i rosnace w ostatnim czasie
ceny materialéw budowlanych oraz ustug remontowych spra-
wiaja, ze niedostateczne ubezpieczenie nieruchomosci jest ryzy-
kiem, ktére moze skutkowaé znaczacym pogorszeniem sytuacji
finansowej poszkodowanych.

W szczegdlnosci przedsi¢biorcy powinni zwrdci¢ uwage na
ryzyko zwiazane z nieubezpieczonym lub niedoubezpieczonym
majatkiem firmowym. Wiele malych i §rednich przedsi¢biorstw
nie wykupuje ubezpieczenia na odpowiednio wysokie sumy, co
w przypadku zdarzen losowych, takich jak pozar magazynu czy
zniszczenie maszyn, moze prowadzi¢ nawet do bankructwa.
Podobnie w sektorze rolnym — klgski zywiotowe, susze czy
huragany moga spowodowac olbrzymie straty, jesli gospodarstwa
rolne nie posiadaja odpowiednich zabezpieczenn w postaci uméw
ubezpieczenia.

Dodatkowym problemem jest niedostateczna aktualizacja
warto$ci ubezpieczonego majatku. Wzrost cen nieruchomosci,
sprz¢tu czy pojazdéw sprawia, ze umowy ubezpieczenia zawarte
kilka lat temu moga nie odzwierciedlaé rzeczywistej wartosci
ubezpieczanego majatku, co skutkuje niewystarczajaca wyplata
odszkodowania w przypadku szkody. Regularna aktualizacja sum
ubezpieczenia jest kluczowa dla zapewnienia adekwatnej ochrony
majatkowe;j.

AKTUALNA SYTUACJA NA RYNKU UBEZPIECZEN NA ZYCIE
Ubezpieczenia na zycie sa narz¢dziem ochrony przed negatyw-
nymi konsekwencjami finansowymi takich zdarzen jak powazna
choroba, wypadek, niepelnosprawnosé czy §mieré. Raport PIU
nt. ubezpieczen na zycie podkresla, ze mimo rosnacej Swiado-
mosci spolecznej, nadal pozostajemy daleko za krajami Europy
Zachodniej pod wzglgdem poziomu ubezpieczenia. W krajach
takich jak Niemcy, Francja czy Wielka Brytania znacznie wigkszy
odsetek spoleczenstwa posiada polisy na zycie, cz¢sto obejmujace
takze komponenty oszczgdnosciowe czy inwestycyjne.

Warto zauwazy¢, ze obawy Polakdw sa spdjne z globalnymi tren-
dami — ponad 85% mieszkancoéw Polski boi si¢ ci¢zkiej choroby
w rodzinie, a 80% martwi si¢ o brak Srodkéw na leczenie. Jednak
roczne wydatki na ubezpieczenia na zycie sg znacznie nizsze niz na zabez-
pieczenie majatku, co wskazuje na problem priorytetow w budzetach gospo-
darstw domowych. W wielu przypadkach Polacy postrzegaja ubez-
pieczenia na zycie jako dodatkowy wydatek, a nie jako konieczne
zabezpieczenie finansowe na przysziosé.

Dostgpnych jest wiele roznych rodzajéw umoéw ubezpieczenia
na zycie, w tym ubezpieczenia terminowe, ubezpieczenia na cate
zycie, produkty o charakterze oszcz¢gdno$ciowym oraz umowy
obejmujace ochrong ryzyka dodatkowe, takie jak powazne
zachorowanie, inwalidztwo czy niezdolnos$¢ do pracy. Kazda
z tych uméw ma swoje zalety i odpowiada na rézne potrzeby
klientdw, jednak Swiadomos¢ tych produktéw i ich korzysci
wciaz jest ograniczona. Badania pokazuja, ze Polacy rzadko
analizuja swoja sytuacj¢ finansowa w kontekscie potencjalnych
zagrozen, co skutkuje podejmowaniem decyzji o ubezpieczeniu
na péznym etapie zycia, gdy sktadki, ze wzgledu na wigksze
ryzyko, sa juz wyzsze.

Ubezpieczenia na zycie nie tylko chronia przed naglymi wydat-
kami, ale takze stanowia form¢ dlugoterminowego oszczg¢dzania.
Wielu Polakéw traktuje je jako sposdb na zabezpieczenie przy-
szlosci swoich dzieci czy wsparcie na emeryturze. Niemniej nadal
brakuje kompleksowych rozwiazan systemowych, ktére promo-
walyby dltugoterminowe oszcz¢dzanie w formie umowy ubez-
pieczenia na zycie. W innych krajach funkcjonuja mechanizmy

zachgcajace do zakupu tego typu produktdw, takie jak ulgi podat-
kowe czy wspdifinansowanie przez pracodawcéw, co zwigksza
poziom zabezpieczenia spoteczenistwa.

Dodatkowym wyzwaniem jest rosnaca inflacja oraz zmiany
demograficzne. Starzejace si¢ spoleczenstwo oznacza wigksze
zapotrzebowanie na produkty ubezpieczeniowe taczace ochrong
zycia z opcjami oszcz¢dno$ciowymi. Osoby starsze, ktore nie
zabezpieczyly si¢ finansowo w miodszym wieku, moga znalezé
si¢ w trudnej sytuacji, polegajac wylacznie na systemie emery-
talnym, ktéry w przyszto$ci moze nie gwarantowaé godnego
zabezpieczenia.

Kolejnym aspektem wartym uwagi jest rola pracodawcow. Wiele
firm oferuje swoim pracownikom grupowe ubezpieczenia na
zycie jako element pakietu socjalnego. Ich zakres bywa jednak
ograniczony, oferujac bardziej podstawowe Swiadczenia i ogra-
niczona sumg¢ ubezpieczenia, ktére moga by¢ wystarczajace
w przypadku powaznych zdarzeni zyciowych. Ubezpieczenia
grupowe pelnia wazng rolg, utatwiajac dostgp do ubezpieczen
na zycie i zwigkszajac §wiadomo$é ochrony ubezpieczeniowej,
ale nadal istotne jest zwigkszenie $wiadomosci zaréwno wsrod
pracownikdw, jak i pracodawcéw, na temat mozliwosci posze-
rzenia ochrony oraz korzysci ptynacych z posiadania ubezpie-
czenia na zycie.

Podsumowujac, rynek ubezpieczen na zycie w Polsce wciaz sig rozwija,
ale wymaga dalszych dziatan w zakresie edukacji finansowej, dostosowania
produktow do zmieniajgcych sie realiow oraz wprowadzenia mechanizmow
zachecajacych do wezesniejszego zawierania polis. Tylko w ten sposdb
mozna zmniejszy¢ luk¢ ubezpieczeniowa i zapewnic¢ Polakom
lepsza ochrong finansowa na przysztosé.

JAK ZMNIEJSZYC LUKE UBEZPIECZENIOWA?

Zmnigjszenie luki ubezpieczeniowej wymaga dziatan na wielu
plaszczyznach. Kluczowym elementem jest edukacja finansowa,
obejmujaca organizowanie dtugoterminowych kampanii spotecz-
nych i warsztatéw podnoszacych §wiadomo$¢ o znaczeniu ubez-
pieczen, zarbwno na zycie, jak i majatkowych. Rodwnie istotne jest
wprowadzenie zachgt podatkowych, takich jak ulgi podatkowe dla
0s0b decydujacych si¢ na dtugoterminowe polisy na zycie oraz
ubezpieczenia majatkowe.

Waznym elementem jest promowanie dodatkowych form zabez-
pieczenia, takich jak ubezpieczenia oferujace ochrong zycia,
mozliwo$¢ dodatkowego oszczedzania oraz ochrona majatku.
Proces zawarcia umowy ubezpieczenia powinien by¢ réwniez
jak najprostszy, a klienci powinni méc z fatwoscia zapoznac si¢
z zasadami funkcjonowania ubezpieczenia. Wazne jest przy tym,
zeby sumy ubezpieczenia byly dostosowane do realnych wartosci
rynkowych. Wreszcie, wprowadzenie mechanizmdéw zachgcaja-
cych wiascicieli nieruchomosci, pojazdéw i firm do wykupienia
polis chroniacych ich aktywa przed nieprzewidzianymi stratami
moze znaczaco przyczynié si¢ do zmniejszenia luki ubezpiecze-
niowej i zwigkszenia poziomu ochrony finansowej w Polsce.

PODSUMOWANIE

Polski rynek ubezpieczeri na zycie rozwija sig, ale nadal istnieje
znaczna luka ubezpieczeniowa. Niezbe¢dne sa dziatania syste-
mowe 1 edukacyjne, aby zwigkszy¢ poziom ochrony i zapewnié
rodzinom stabilno$¢ finansowa w trudnych momentach. Réwnie
istotna jest ochrona majatkowa — zapewnienie odpowiedniego
ubezpieczenia nieruchomosci, przedsigbiorstw i innych kluczo-
wych aktywoéw. Tylko kompleksowe podejscie do problemu luki
ubezpieczeniowej moze przynie$é¢ dlugoterminowe korzysci dla
gospodarki i spoteczenistwa. U
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Mate wielkie compliance

— dlaczego nawet mata organizacja moze wiele zyskac

»Organizacje cheq pracowac i wspdlpracowac z firmami, ktérym mogq zaufac. A zaufanie buduje si¢ na kulturze firmy, w ktdrej kazdy pracownik przy-
czynia sig do wlasciwego postepowania, poniewaz rozumie i wierzy w jego znaczenie. Kluczem do tego jest dobre przywddztwo i jasne wartosti, ktdre

muszq pochodzic z gory.”

W ciagu ostatnich lat rola systemu zarzadzania zgodnoscia w orga-
nizacjach nieustajaco wzrasta, a zasadnosci wdrozenia standardéw
~compliance” — rozumianego jako zapewnienie w dziatalnosci
biznesowej szeroko rozumianej zgodnosci z przepisami prawa,
wymogami regulatoréw i regulacjami wewngtrznymi — nikt juz
nie kwestionuje. Trudno si¢ temu dziwi¢ — brak nalezytych stan-
dardéw w obszarze zgodnosci, ktérych konsekwencjami byty
dotkliwe sankcje finansowe i problemy reputacyjne przedsie-
biorcéw jednoznacznie wykazalo wage systemowego podej-
Scia do zarzadzania zgodno$cia. Zgodnie z przeprowadzonym
w 2021 roku przez Instytut Compliance badaniem!' tylko w jednej
trzeciej firm gtéwna przyczyna wdrozenia tego systemu bylo spet-
nienie obowiazku prawnego. Zdecydowanie czg¢sciej wskazywano
na dbato$¢ o reputacje (80% wskazan) i obawe przed sankcjami
wynikajacymi z braku zgodnosci (60%)>

A to ostatnie jest nie lada wyzwaniem — z ,,Barometru Prawa” publi-
kowanego przez Grant Thornton wynika, ze w I pdtroczu 2024 r.
ustanowiono w Polsce 493 akty prawne najwyzszej rangi (ustawy,
rozporzadzenia i umowy migdzynarodowe). Rok weze$niej bylto
to 805 aktéw prawnych (prawie 20 tys. stron!)®. I choé oczywi-
Scie nie wszystkie te regulacje dotycza kazdej dziatalnosci, to doli-
czajac do tego regulacje UE oraz wytyczne 1 stanowiska organéw
nadzoru, coraz trudniej funkcjonowaé bez rozwiazan wspieraja-
cych organizacje w zarzadzaniu zgodnoscia. Z drugiej strony, nie
wszystkie organizacje maja mozliwo$¢ dedykowania zasobéw do
realizacji obowiazkéw compliance. Jak wigc podej$é do tematu

1 ,Compliance w Polsce 2021. Systemy zarzadzania zgodno$cia: mi¢dzy
pandemia a nowym fadem”.

2 Respondenci mieli mozliwo$é¢ wielokrotnego wyboru.

3 Produkcja prawa najnizsza od 24 lat - Grant Thornton.

Howard Shaw, przewodniczacy komitetu technicznego ISO

zarzadzania zgodno$cia w malej organizacji tak, by znalezé
skuteczne rozwiazanie, uwzgledniajace jej skale i potrzeby?

CHECKLISTA NA START

Praktycznym przewodnikiem dla ksztaltowania i wdrazania, tak
samego systemu zarzadzania zgodnoscia, jak i funkcji zarzadzania
zgodnodcia, jest norma ISO 37301:2021 (dalej: ,Norma”), ktéra krok
po kroku przeprowadza przez proces wdrozenia skutecznego systemu
compliance. Norma wskazuje na szereg elementéw organizacyjnych

Przyczyny wdrozenia CMS w organizacii

obowigzek prawny posiadania CMS
21% 16% 21% 6% 36%
wola wiasciciela, np. spotki-matki
9% 5% 15% 15% 56%
ogolny trend rynkowy wynikajacy np. z zaleceri DPSN GPW
1% 10% 14% 34% 31%
obawa przed sankcjami
3% 16% 21% 36% 24%
ochrona reputacji
3%3% 14% 30% 50%
presja kontrahentow

21% 23% 34% 8% 8%

=)

% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

I zupelnie niewazne [ malo wazne [l neutralne W wazne | bardzo wazne

Zrédfo: Raport Compliance w Polsce 2021. Systemy zarzadzania zgodnoscia: miedzy pandemia
a nowym fadem
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(odpowiednie umiejscowienie jednostki compliance w strukturze,
zaangazowanie kadry kierowniczej, zapewnienie odpowiednich
zasobow (ludzkich 1 budzetowych)), ktdre sa niezbedne do skutecz-
nego dzialania systemu. Niezbe¢dne jest réwniez wprowadzenie
procedur i mechanizméw kontrolnych i zdefiniowania czynnoSci
wspierajacych ciagle doskonalenie systemu.

Wszystko to razem pozwala na zapewnienie systemowego podej-
Scia do przeciwdzialania braku zgodnosci i zapewnienia odpo-
wiedniej reakcji organizacji w razie wystapienia takiego braku.
Nie zawsze jednak — choéby ze wzgledu na skalg dziatalnosci —
bedzie mozliwe i uzasadnione wdrozenie systemu spetniajacego
wszystkie wymogi okre§lone Norma. Nie oznacza to jednak, ze
system compliance nie obejmujacy wszystkich sktadowych wska-
zywanych w Normie be¢dzie z zatozenia ,,dziurawy”.

Co zatem nalezy zapewnié, by wdrozone rozwigzania compliance
byly efektywne? Niezaleznie od wielko$ci organizacji i jej profilu
kluczowe sa:

—> zaangazowanie kierownictwa i realne promowanie zgodnosci jako zasady
dobrego zarzadzania — oparcie systemu zarzadzania zgodno$cia
o wlasciwie zdefiniowang kultur¢ compliance i ,fone from the
fop” jest podstawa systemu zarzadzania zgodnoScia. Postawa,
autentyczno$¢ i dziatania kadry zarzadzajacej stanowia najlep-
sze wsparcie systemu i s3 warunkiem jego skuteczno$ci. Nawet
najdoskonalsze procedury i najbardziej zaawansowane narze-
dzia nie spelnia swojej roli w organizacji, w ktorej nie ma spoj-
noSci deklaracji i dzialania na kazdym poziomie zarzadzania
(wszak ,przyklad idzie z gory”);

- przeprowadzenie analizy otoczenia organizacji — czyli ryzyk i zagro-
zen, na ktdre organizacja jest narazona i otoczenia regulacyj-
nego, w ktérym funkcjonuje. Narz¢dziem wspierajacym taka
analizg jest zmapowanie przepiséw prawa i zasad regulacyjnych
do specyfiki organizacji i jej procesdéw biznesowych. Warto
pamigtad, ze w niektdrych procesach mozna mieé¢ podwojna
rol¢ (na przyklad, gdy agent ubezpieczeniowy jest dodatkowo
(. poza wlasnym obowiazkiem wynikajacym z ustawy) zobo-
wiazany do przeprowadzenia analizy ryzyka AML na podstawie
umowy agencyjnej). Cwiczenie to pozwala nie tylko na zde-
finiowanie gtéwnych ryzyk w typowych procesach dziatania
danego podmiotu, ale tez na okreSlenie, jaki jest wpltyw ewen-
tualnych zmian regulacyjnych na te procesy i okreSlenie zasad
ich monitorowania;

- przygotowanie podstawowych dokumentow okreslajacych zasady poste-
powania — np. dotyczacych ochrony danych osobowych, prze-
ciwdzialania praniu pieni¢dzy, przeciwdziatania konfliktom
interesOw czy zapewnienia obstugi zgloszen sygnalistow. Klu-
czowym jest, by dokumenty te byly przygotowane z uwzgled-
nieniem rzeczywistych praktyk i mozliwosci danej organiza-
¢ji — korzystanie z wzordw jest bardzo pomocne, ale zawsze
nalezy je dostosowaé do tego, jak faktycznie dana organizacja
funkcjonuje i jak chcemy (i mozemy) konkretny proces zorga-
nizowac. Z punktu widzenia skuteczno$ci systemu compliance
procedura niedostosowana do organizacji (a przez to niestoso-
wana czy wreez niemozliwa w praktyce do zastosowania) nie
jest weale lepsza od braku procedury;

- szkolenia i budowanie Swiadomosci pracownikow — zaden system nie
bedzie funkcjonowat dobrze, jezeli osoby, ktdre maja go stoso-
wad, nie wiedza, jak maja postgpowacé i dlaczego jest to istotne.
Na pewno realizacja takich szkolefi moze byé wyzwaniem
w przypadku zespoléw rozproszonych, duzych rotacji kadr, czy
w sytuacjach, w ktérych w organizacji nie dedykowano odr¢b-
nych zasobdéw do pelnienia funkeji compliance, dlatego warto

rozwazy¢ mozliwo$é wykorzystania e-learningu czy wykorzy-
stania dostawcdw zewngtrznych. Warto tez pamigtad, ze nie-
ktore ze szkolent compliance mozna zaliczyé na poczet realizacji
obowiazku z art. 12 ustawy o dystrybucji ubezpieczen;

- przypisanie odpowiedzialnosci za poszczegolne elementy systemu do
konkretnych 0sob (funkcji) — niezaleznie od tego, czy decydujemy
si¢ na powotanie compliance officera czy tez nie.

CZY COMPLIANCE OFFICER TO MUST HAVE | DLACZEGO NIE
ZAWSZE?

Norma zaktada powotanie i przydzielenie odpowiedzialnosci,
zadan i uprawnieni dla 0s6b petniacych funkcj¢ zapewnienia zgod-
noéci. Obowiazek ustanowienia funkeji compliance wynikaé moze
réwniez wprost z przepisdw prawa (np. z art. 64 ustawy o dziafal-
nosci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej). Zasady wykonywania
funkgji compliance moga by¢ réwniez okres§lone w stanowiskach
organdéw nadzoru (np. Stanowisko w sprawie dobrych praktyk dotyczq-
cych funkgji compliance w zakladach ubezpieczeri i zakladach reasekuracji).
Mozliwo$é dedykowania osoby (lub 0séb) do wykonywania
obowiazkéw compliance — takze w sytuacji, w ktorej nie jest
Wprost wymagana — jest na pewno rozwiazaniem idealnym, nie
zawsze jednak mozliwym (i zasadnym). Niezaleznie od tego, czy
powolujemy compliance officera, nalezy zadba¢ o to, by poszcze-
gblne aktywnosci, wymagane w celu zapewnienia sprawnego
funkcjonowania systemu compliance byly odpowiednio zaadre-
sowane. ,,Odpowiednio$¢” w tym aspekcie oznacza w szcze-
gblnosci takie okreSlenie odpowiedzialno$ci za poszczegdlne
elementy systemu, by kazdy obszar byl przypisany do osoby,
ktdra jest w stanie to dane zadanie wykonac lub ma mozliwosé
odpowiednio je eskalowaé. Brak compliance oficera (tak samo jak
brak systemu compliance jako takiego) nie oznacza bowiem zwol-
nienia z obowiazku stosowania wymogdw prawnych i regulacyj-
nych, wlasciwych dla danej organizacji ani braku odpowiedzial-
noSci kadry zarzadzajacej organizacja za ich przestrzeganie.
Elementem wspierajacym system zarzadzania zgodno$cia moze by¢
system zglaszania nieprawidlowosci — zwlaszcza ze i tak zar6wno
zaklady ubezpieczen, jak i brokerzy oraz agenci maja obowiazek
jego wdrozenia zgodnie z wymogami ustawy o sygnalistach.
Warto réwniez rozwazy¢ przeprowadzanie regularnych audytow
wewngtrznych, pozwalajacych na oceng efektywnosci dziatania
systemu compliance.

CZY WARTO WDRAZAG COMPLIANCE ,,BO WSZYSCY JUZ MAJA™?
Na pytanie o sens wdrazania systemu compliance moim zdaniem
odpowiedz moze by¢ jedna — warto, ale zawsze z uwzglgdnieniem
celu, jakiemu ma stuzyé. Nawet jezeli nie jest to obowiazek wynika-
jacy wprost z przepisdw prawa, przemyslany i dostosowany system
zarzadzania zgodnoscig przynosi szereg korzysci — nie tylko minima-
lizuje ryzyko potencjalnych nieprawidlowosci w dzialaniu i zwigzane
z tym ryzyko sankgji, ale przede wszystkim pozwala na budowanie
spojnej, opartej na wartosciach kultury organizacyjnej. W aspekcie
praktycznym warto$cig jest eliminowanie nieprawidlowosci czy
bledéw (nawet takich, ktore nie beda narazaé na sankgje, ale ktérych
pdZniejsze poprawienie czg¢sto generuje angazowanie zasobow).
Jakkolwiek wdrozenie i funkcjonowanie tego systemu wydaje si¢
skomplikowane i czasochlonne, mozna zaprojektowac je tak, by
system spetnial swoja rolg bez nadmiernego obcigzania zasobow
i budzetu organizacji. Zamiast wigc traktowaé compliance jako
uciazliwy obowiazek, warto spojrzeé na nie jako na element strategii
zwigkszajacej konkurencyjnosé i stabilnos¢ dziatalnosci. Koszt wdro-
zenia tego systemu jest w perspektywie (weale nie bardzo diugiej)
inwestycja przynoszaca wymierna warto$¢ organizacji. 4




SPRIEDAI

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

ADAM KUBICKI
trener i konsultant branzy ubezpieczeniowej

Jak zaplanowac rozwdoj multiagencji?

W ostatnio przeprowadzonych rozmowach z multiagentami zadawatem im czesto pytanie dotyczace tego, jak oceniajg konczacy
sie rok. Mamy nowy rok i zawsze jest to dobry moment, aby zatrzymac sie na chwile i zastanowic¢ sie nad tym, co ma sie wyda-
rzy¢. W tym artykule chciatbym przekazac kilka wskazowek zwigzanych z planowaniem rozwoju multiagenciji. — Avav Kusicki

Warto zaczaé od pytania: Jak to jest, ze jedna osoba po dwodch latach
pracy ma ciagly wzrost portfela i dochodéw, a inna od wielu lat stoi
W miejscu?

Moje ostatnie obserwagcje pracy osob zwiazanych ze sprzedaza wska-
zuja na zbytnie poswigcanie czasu na analiz¢ probleméw i omawianie
rzeczywisto$ci wsrdd tych, ktdrzy nie radza sobie najlepiej. Jesli do
tego dotaczymy jeszcze pesymistyczne podejscie co do przysztosci,
to mamy przed sobg wiele godzin zmarnowanego czasu.
Oczywiscie, nie oznacza to, ze takie dzialanie jest w ogdle niepo-
trzebne, myslg raczej o proporcjach, to znaczy ile czasu poswigcamy
na te sprawy, a ile na planowanie przysztych dziatan i ich realizacjg.
Podczas myslenia o problemie przede wszystkim uruchamiamy
negatywne emocje. Wprowadzamy umyst w stan, ktéry trudno
nazwaé optymistycznym. Drugim niebezpieczenstwem jest stwo-
rzenie dlugiej listy powoddéw istnienia problemu. Listy, ktora
zamiast spowodowaé poszukiwanie rozwiazan, powoduje, ze
jeszcze glebiej zanurzamy si¢ w istniejacy stan. Dlatego zachgcam
do krétszych analiz i1 przejscia szybko do poszukiwania rozwiazan.

NA POCZATKU BYLO SEOWO, A WLASCIWIE CEL

W glowie rodza si¢ nowe pomysly tylko wtedy, jesli wiemy, dokad

dazymy. Od celu wszystko si¢ zaczyna. Dlatego na poczatku plano-

wania zadaj sobie pytanie: Jakie cele cheg osiagnac w 2025 roku?

Dla inspiracji podam Ci teraz kilka przykladéw formulowania

celow w kontekscie prowadzenia multiagencji. W przysztym roku:

- MJj przypis w kategorii X wyniesie. ...

- Zwigkszg¢ dynamike do poziomu...

— Pozyskana prowizja wyniesie...

- Otworzg trzy kolejne biura.

— Zatrudnig pigciu nowych pracownikéw.

— Podpisz¢ umowy z dwudziestoma nowymi OFWCA.

— Uruchomig sprzedaz w nowej kategorii produktéw i na koniec
roku osiggnie ona przypis...

— Zajmg pierwsze miejsce w TU... w kategorii... w Polsce.

Najlepiej zanotowaé swoje pomysly na cele na kartce papieru.
Przyjrzyj si¢ im dokladnie i zastanéw sig, czy spetniaja warunki
dobrze sformulowanego celu, takie jak precyzyjne okreslenie celu
oraz pozytywne jego sformultowanie. Jesli pomysléw na cele jest za
duzo (zazwyczaj za duzo to powyzej trzech), zastandw si¢ nad tym,
ktére sa najwazniejsze, a pozostale wykresl.

PLANUJ DZIAEANIA, A NIE BEDZIESZ ZALEZNY OD SYTUACJI
LOSOWYCH

Kolejnym krokiem bedzie zaplanowanie dziatan, ktére maja pomoc
ci w osiagnig¢ciu wyznaczonych celéw. Warto w tym momencie
zaznaczy¢ pewna mysl.

To, ze zaplanujesz okre$lone dziatania, nie oznacza, ze musisz si¢
ich potem bezrefleksyjnie trzymad.

Moze si¢ okazaé, ze twoje pomysty nie sprawdzily si¢ w prak-
tyce. By¢ moze pojawi si¢ jaka$ okazja czy szansa biznesowa, ktora
warto bedzie wykorzystaé. Dlatego mimo okreslonego planu badz
elastyczny 1 dokonuj na biezaco zmian, jesli intuicja podpowie ci,
ze to dobry kierunek.

Waznym aspektem planu na nowy rok powinien by¢ pomyst na
zwigkszenie aktywnosci sprzedazowej. Wigkszos¢ osb zajmujacych
si¢ sprzedaza ubezpieczert ma poczucie ciaglego zabiegania i braku
czasu na nows sprzedaz.

CZY MOJE ZABIEGANIE £ACZY SIE Z SATYSFAKCJA FINANSOWA?
Jesli jeste$ zapracowany, ale jednocze$nie zarabiasz ponadprze-
cigtnie 1 osiagasz swoje cele finansowe, mozna powiedzieé, ze
jeste$ na wlasciwej drodze. Jesli jednak jeste§ ciagle w pracy,
a twoje dochody nie daja ci powodu do zadowolenia, warto si¢ nad
tym zastanowid, jak mozesz w miarg szybko zwigkszy¢ rentow-
no$¢ swojego biznesu.

Na poczatek warto zadaé sobie pytanie: Jakie rozwigzania ubezpiecze-
niowe, ktore sg dobrze ptatne, s przeze mnie zaniedbane i nie wykorzystuje
ich w pracy z klientem?
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Korzystajac z metody matych krokdw, warto zaczaé od jednego
rozwigzania. Na poczatku si¢gnij po wiedz¢ produktowa. Brak
poczucia pewnosci siebie zwigzanej z wiedza na temat danego
ubezpieczenia b¢dzie hamowaé twoja aktywnosé. Widziatem to
juz wielokrotnie, jak agent, ktory nie czuje si¢ pewnie w dangj
kategorii rozwiazan ubezpieczeniowych, marnuje swoja szans¢
sprzedazowsy.

Kiedy juz poczujesz, ze wiesz wystarczajaco duzo, zastandw sig,
kiedy i w jaki sposdb chcesz uruchomié nowa sprzedaz. Mozesz
przyja¢ okreslong strategi¢ dziatania. Podam ci teraz przyklady
Sciezek sprzedazy.

— Przy okazji odnowienia ubezpieczenia klienta poinformujg go,
ze rozszerzylem obecnie zakres doradztwa i chcialbym spraw-
dzié, czy nowe elementy ochrony ubezpieczeniowej, ktdérymi
si¢ zajmuj¢, moglyby klientowi przynie$¢ korzysci i jeszcze lep-
sza ochrong. Kiedy klient potwierdzi ch¢é rozmowy, zadam
mu trzy pytania, ktdre wezesniej przygotowatem, sprawdzajace
jego podejscie do tematu i jesli odpowiedzi beda wiasciwe, to
zaproponuje mu nowe rozwiazanie ubezpieczeniowe.

Wysle do klientéw na e-maila informacj¢ 0 nowym rozwia-
zaniu, a potem przy okazji spotkan lub telefonéw dotycza-
cych odnowien zapytam ich o opini¢. Wiadomosci bedg wysy-
ta¢ proporcjonalnie do dat odnowien tak, aby mgj telefon lub
spotkanie byly oddalone od daty wystania wiadomosci nie dalej
niz trzy dni.

Kazdego dnia zadzwonig do trzech klientéw z portfela i poroz-
mawiam z nimi 0 nowym rozwiazaniu ubezpieczeniowym,
ktdre mam w ofercie. Jesli kto§ bedzie zainteresowany, wtedy
umowig si¢ z nim na spotkanie.

Przyje¢cie okre$lonej strategii dziatania b¢dzie podstawa
rozwoju twojej sprzedazy. Jesli nowa sprzedaz mialaby pojawic
si¢ tylko wtedy, kiedy klient sam zapyta lub jak ci si¢ przy-
pomni, to wlasciwe nie ma sensu si¢ do niej przygotowywac.
Ostatnim elementem do ustalenia jest kotwica pamigciowa.
Chodzi o to, aby$ ustawil w swoim $rodowisku pracy taki
zewngtrzny element, ktéry bedzie stale przypominal ci o tym,
ze masz do wykonania nowe zadanie sprzedazowe. Bez tego
bardzo fatwo zapomnie¢ o nowym pomysle 1 wrécié do starych
nawykdow.

Podsumowujac moje stowa, zach¢cam ci¢ do wykorzystania
koncoédwki roku na analizg, planowanie i ustawienie swojego
biznesu na rozwdj sprzedazy. Jesli tego nie zrobisz, moze
okaza¢ sig, ze nastgpny rok nie b¢dzie odbiegal od obecnego.
Pamigtaj, ze osoby, ktére nie planuja, przypominaja 16dz bez
wiosel. Poniewaz w rzece jest nurt, niby nie trzeba wiostowadé.
Niestety nie zawsze jednak zaprowadzi on nas tam, gdzie
chcieliby$my doptynaé.

CO MOGE ZROBIC, ZEBY JAK NAJWIEKSZY FRAGMENT TORTU
KLIENTOW WYKROIC DLA SIEBIE?

Poniewaz od wielu lat pracuj¢ z posSrednikami, b¢dacymi na
réznych poziomach rozwoju czy sukcesu, wyodr¢bnitem kilka
czynnikéw, ktére maja najwickszy wplyw na kondycj¢ bizne-
sowa sprzedawcy. Warto, aby kazdy, kto zajmuje si¢ sprzedaza
ubezpieczen, sprawdzil, jak wiele elementdw, ktoére opiszg,
dotyczy jego dziatalnosci.

Zacznijmy od tych rzeczy, ktére powoduja, ze biznes stoi
W miejscu.

1. Zaniedbana wiedza na temat produktow, ktore mozna oferowac klientom
Jesli osoba zajmujaca si¢ sprzedaza nie lubi si¢ uczyé, bedzie unikata
oferowania rozwiazan, na ktorych si¢ nie zna. Przez to traci wiele
okazji sprzedazowych na rzecz konkurencji. Zdarzyto mi si¢ kiedy$
zadzwoni¢ do agenta pewnej firmy z propozycja zakupu ubezpie-
czenia, ktore miato na celu ochrong na wypadek nieszcz¢sliwego
zdarzenia polaczona z ochrong na wypadek powaznego zachoro-
wania i pobytu w szpitalu.

Zdawalem sobie sprawg, ze nie jest to popularne ubezpieczenie
wsrdd os6b majacych biura stacjonarne i zajmujacych si¢ gléwnie
sprzedaza ubezpieczenn komunikacyjnych. Agent powiedzial,
ze oddzwoni, mingto 7 lat i czekam dalej. Dlatego warto zadaé
sobie pytanie: Jakie rozwiazania, na ktdrych si¢ obecnie nie znam,
powinny by¢ na stale cz¢$cia mojej oferty?

2. Koncentracja sprzedazy gtownie na OC komunikacyjnym

Niestety czgsto jest to wynik problemu wynikajacego z punktu
pierwszego tej listy. Co najsmutniejsze, agent interesuj¢ si¢ dopiero,
co zrobié i jak to dziata, kiedy klient sam eksponuje swoja potrzebg
i wprowadza sprzedawcg w zaklopotanie.

— Cickaw jestem, ile zapytari z grupy OFA wynika z aktywno-
Sci agentdw, a ile z aktywnosci klientow, ktdrzy sami zglaszaja
potrzebg ubezpieczeniowa. Biznes nigdy nie wskoczy na wyz-
szy poziom, jesli agent sprzedaje gléwnie OC. Jak sprawdzid,
do jakiej grupy nalezy osoba sprzedajaca? Wystarczy wejs¢ do
biura, powiedzieé, ze muszg kupic¢ ubezpieczenie do mojego
samochodu i obserwowad, co si¢ dzieje.

Podejscie podstawowe. Jesli sprzedawca wyliczy sktadke, wydru-
kuje polis¢ i pozegna klienta, to mam do czynienia z podej-
Sciem podstawowym. Taka pierwsza klasa sprzedazy ubezpie-
czef. Dobre na poczatek, ale jesli takie zachowanie nie zmie-
nia si¢ przez miesiace czy lata, to oznacza, ze biznes bedzie
w duzym stopniu zalezny od czynnikéw zewngtrznych takich
jak: koniunktura, liczba bezpo$rednich konkurentéw w naj-
blizszej okolicy, ceny ubezpieczeni czy koszty state dzialalnosci.
Podejscie pofprofesjonalne. Klient przychodzi z gotowa potrzeba,
ale sprzedawca dokonuje glgbszej analizy i1 proponuje zwigksze-
nie poziomu ochrony lub zakresu tej ochrony poprzez umowy
dodatkowe. To powoduje, ze zwigksza si¢ rentowno$¢ sprzedazy,
poniewaz poréwnujac to zachowanie z podejSciem podstawo-
wym, zauwazamy, ze w kontakcie z tym samym klientem sprze-
dawca pozyskuje w sumie wigksza skladke. Oczywiscie w skali
jednego klienta rdznica nie jest wartoscia duza, jednak mnozac ja
przez setki klientdw, otrzymujemy catkiem spore liczby.
Podejscie profesjonalne. Sprzedawca, bedac w kontakcie z klien-
tem, nie tylko obstuzy biezaca potrzebg klienta w pelnym,
a nie podstawowym zakresie, ale rowniez aktywnie sprawdzi,
jak w innych kategoriach ochrony mozna zabezpieczy¢ inte-
resy klienta. Efektem tego jest wykorzystanie pelnego poten-
cjatu zakupowego klienta, ktory definiuj¢ suma jego uswiado-
mionych i nieu$wiadomionych potrzeb ubezpieczeniowych.
To oczywiScie wymaga wyzszego poziomu umiej¢tnosci, wie-
dzy merytorycznej 1 wlasciwego podejscia do sprzedazy. Jednak
wiasnie te trzy czynniki odrdzniaja profesjonalistéw od sprze-
dawcéw podstawowych. U
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