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Prace nad tegorocznym wydaniem Kalejdoskopu multiagentéw roz-
poczelismy jak zwykle... ale juz zamknigcie numeru i oddanie do
druku przypadto na niezwykle trudny, tragiczny moment. Dlatego
tez tres¢, ktdrq znajdq Paiistwo na kolejnych stronach, jest czysto
biznesowa i dotyczy pracy agentow ubezpieczeniowych w Polsce.
Nie mozZemy jednak nie wspomniec o tym, co aktualnie dzieje sig
na naszych oczach.

Chyba nikt nie przypuszczat, Ze ryzyko wojny za naszq wschodniq
granicq jest tak duze i tak rzeczywiste. Szybko jednak okazalo si¢
prawdziwe. Okazato si¢ takze, Ze w stusznej sprawie Polacy
potrafig szybko zjednoczyc sig i aktywnie dziatal. W gru-
pie wyjgtkowo zaangaZowanych sq réwniez agenci ubezpiecze-
niowi. Organizujq transporty i lokale tymczasowe dla uchodZcéw.
Oddajq swoje mieszkania, a na kolejne przeznaczajq wlasne biura.
Przygotowujq positki, cieplq herbate, zbierajq ubrania i niezbedne
do przezycia srodki. Sq na pierwszej linii pomocowego frontu.
W wielu lokalnych spolecznosciach niemal naturalnie stangli w roli
liderdw, by organizowacd wsparcie dla naszych sqsiaddw.
Posrednicy przebywajq réwniez na granicy, gdzie przypominajq
przybywajacym samochodami Ukraiticom, Ze powinni mie¢ OC
graniczne. Dzigki szybkiej akcji ubezpieczycieli: Ergo Hestia,
PZU, Warta i Allianz ochrong te oferujq bezptatnie. Agenci
pilnujq, by wies¢ o akgji rozniosta si¢ po catym kraju. By kazdy
Ukrainiec wiedzial, Ze w agencjach ubezpieczeniowych takze

otrzyma wsparcie.

Rozne oblicza pomocy

Bezplatne OC to najwigkszy, wspdlny branZowy projekt pomocy
Ukrairicom... ale absolutnie nie jedyny! BranzZa ubezpiecze-
niowa bardzo mocno, z wielkim zapatem i sercem angazZuje
si¢ na wszystkie sposoby w pomoc uchodzcom z Ukrainy.
Wielkie grupy, duze i mate firmy przekazujq srodki na pomoc
humanitarng. Ubezpieczeniowcy wiqczajq si¢ do wielu zbidrek,
ale tez organizujq swoje. Propagujq zbidrki potrzebnych artykutow,
dostarczajq je, organizujq transporty dla uchodZcow, zapraszajq do
siebie ukraifiskie rodziny. Nie jestesmy zaskoczeni — na co dzien
tez pomagajq ludziom znaleZ¢ ochrong w przypadku zdarzei nie-
pozqdanych. Dla wielu firm wazne stalo si¢ uruchomienie infolinii
w jezyku ukraifiskim. Coraz czescief stychac takze o pomocy psy-
chologicznej, tak niezbednej w przypadku oséb z traumgq wojenng.
Prywatng goscing uchodZcom proponuje wielu ubezpieczeniowcow —
u czesci z nich Ukrairicy juz odnaleZli bezpieczng przystani. W obliczu
wojny wielu zdecydowato sig na konkretne dziatania. Mamy wrecz do
czynienia z niekoriczqcq sig falg proponowanej pomocy. Agenci chet-
nie dzielq si¢ tym, co majq z przybywajqcymi do naszego kraju
uchodzcami. Co chwila dowiadujemy sig o kolejnych inicjatywach.
Wszyscy trzymamy kciuki, by Ukraificy wygrali i doczekali si¢
swojego wolnego, bezpiecznego kraju. To dzisiaj jest najwazniej-
sze. Ale jednoczesnie — obok stow uznania dla bohaterskiej postawy
naszych sqsiadéw — dodajemy tradycyjne uznanie dla branzy:

#Fdumnizubezpieczeri!
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UNIQA to firma z 200-letnig historig,
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/aufatem
najsilniejszym

W naszej rodzinnej firmie najwigcej sprzedaje si¢ ubezpie-
czen majatkowych. Trzon sprzedazy stanowia ubezpiecze-
nia komunikacyjne, mieszkaniowe oraz polisy firmowe.
Wickszo$¢ 0sob wspdlpracuje z nami od lat. Z kolei zr6-
diem pozyskiwania nowego klienta sa rekomendacje,
o ktore aktywnie prosimy dotychczasowych klientéw.
Odkad dofaczylismy do Unilinka, coraz wigcej osdb trafia
do nas réwniez przypadkiem, widzac logo znanej marki.

Podczas kazdego spotkania przeprowadzam gruntowna
rozmowg z klientem o jego potrzebach. Nawet jesli klien-
towi si¢ wydaje, ze wie, czego potrzebuje, po kilku zada-
nych pytaniach zmienia zdanie. Klientdw, ktdrzy z reguly
przychodza po bardzo proste ubezpieczenia, np. najtai-
sze OC komunikacyjne, bez zadnych dodatkéw, trudno
przekonaé do zabezpieczenia pewnych ryzyk. Ale jesli
klient ma podstawows $§wiadomo$¢é ubezpieczeniowa,
zazwyczaj nie ma z tym problemu. Staram si¢ wyjasnié
na przyktadach, w jakich sytuacjach dane ubezpieczenie
czy rozszerzenie mogloby si¢ przydaé. I zdarza sig, ze
klient potrzebuje czasu do zastanowienia, ale wraca po
zakup szerokiego wariantu ubezpieczenia. Gdy mamy do

tukasz Bartczak
Bydgoszcz

czynienia z bardziej $wiadomym klientem, APK cz¢sto
skfania do zadawania dodatkowych pytan. Wowczas wska-
zuj¢ na ubezpieczycieli, ktérzy ubezpieczaja dane ryzyka.
Zdarzalo sig, ze wstgpna analiza potrzeb w momencie jej
podpisywania pozwalala jeszcze bardziej doprecyzowad
realne potrzeby klienta. Niejednokrotnie klient wychodzi
z trochg szerszym zakresem ochrony, niz wskazywalaby na
to pierwsza rozmowa.

Prowadzg¢ partnerska placéwke Unilinka, dzi¢ki temu
korzystam z budzetu marketingowego dla Unipartneréw.
To realna pomoc finansowa na cele promocyjne, ktére
przekladaja si¢ na zwigkszenie rozpoznawalno$ci w regio-
nie. Wybierajac partnera biznesowego, zalozytem, ze
pandemia zweryfikuje, kto si¢ utrzyma na rynku. Posta-
nowilem zaufaé najsilniejszym. We wspolpracy cenig to,
ze mam do czynienia z duza firma, ktdra jest nastawiona
na dobra wspdlpracg z agentem. To partner biznesowy,
z ktérym si¢ dobrze pracuje. I co najwazniejsze, w przyja-
znej atmosferze. Menedzerowie staraja si¢ zawsze stuzy¢
porada. Multiagencja udostgpnia rozwiazania, chociazby
do sprzedazy zdalnej. 4
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ry phinance

financial balance

Pomagam klientom
dfugofalowo

Pracuj¢ w Phinance od 16 lat, trafilam do firmy przypad-
kowo, bedac 21-letnia studentka. Pracg z kazdym klientem
rozpoczynam od analizy finansowej, ktora pozwala mi
sprawdzi¢ biezaca ptynno$¢ finansows klienta, czyli jego
przychody, wydatki i stabilno$¢ dochodu. Podczas analizy
sprawdzam réwniez zobowigzania finansowe klienta oraz
posiadane umowy ubezpieczen majatkowych, zyciowych
oraz inwestycje. Waznym aspektem analizy finansowej
jest ustalenie z klientem jego potrzeb oraz celéw. Intere-
suj¢ mnie wszystko, co dotyczy finanséw klienta, czasem
trzeba zadaé naprawdg trudne i szczegélowe pytania. Na
tej podstawie tworzg plan finansowy i wedtug niego dobie-
ram odpowiedni produkt ubezpieczeniowy, inwestycyjny,
majatkowy czy kredytowy. Dla mnie najwazniejsza jest
analiza finansowa, poniewaz wymagana od niedawna APK
jest bardzo ogdlna. Analiza finansowa, kt6ra wykonuj¢ ma
np. 20 stron, a APK to jedna strona. Zadanie wszystkich
pytait w APK trwa 5 min, a zrobienie analizy finansowej
1,5 godziny.

Z kazdym klientem pracuje dtugofalowo, czyli latami. Tam,
gdzie u innych ustuga czgsto si¢ koficzy, moja dopiero
zaczyna si¢. Regularnie spotykam si¢ z klientami kilka razy
w roku oraz obstuguje ich w zakresie ubezpieczen zycio-
wych 1 inwestycji bezposrednio, natomiast obstuga klientow

Anna Bielecka-Wiech

Warszawa

w zakresie uméw majatkowych i kredytéw zajmuja si¢ moi
wyspecjalizowani w tym zakresie wspdlpracownicy. Podczas
kazdego spotkania z klientem wracam do przeprowadzo-
nej analizy finansowej, by wiedzieé, czy, 1 ewentualnie jak
zmienily si¢ potrzeby lub cele danej osoby. Np. 5 lat temu
zaproponowatam klientowi ubezpieczenie z suma 1 min zt,
bo miat kredyt hipoteczny, ktéry obecnie zostat sptacony,
albo np. pojawily si¢ dzieci i klient potrzebuje ubezpiecze-
nie na zycie lub zwigkszenia sumy ubezpieczenia. Okazuje
si¢, ze sytuacja klienta naprawdg czgsto si¢ zmienia, czasem
nawet kilka razy w roku.

Swoja wiedzg czerpi¢ w zaleznos$ci od sytuacji, czasem
bezposrednio od opickundéw pracujacych w Phinance,
czasem bezpos$rednio od naszych partneréw, a czasem po
prostu z moich do$wiadczen czy OWU, regulaminéw itd.
Prawda jest taka, ze wigkszo§¢é klientéw nie wie, w jaki
spos6b pouktadaé swoje finanse. Jaka powinna by¢ suma
ubezpieczenia, czy w ogble warto si¢ ubezpieczy¢, czym
réznig si¢ raty malejace od statych, jak dzialaja polisy
oszczednoSciowe, co to jest IKZE itd. Na 100 spotka-
nych klientdw odpowiedz na takie czy inne pytania znaja
2 osoby. Stad nasza praca, jezeli wykonujemy ja z mysla
o interesie klienta, jest bardzo potrzebna. Brakuje tylko
rak do pracy :) 4
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Postawitem na jakosc
| kompleksowosc¢
obsfug

W latach 90. nie bylo licencji w dziedzinie ubezpieczen.
Gdy zaczalem wdraza¢ si¢ do zawodu agenta ubezpie-
czeniowego, w Polsce pojawialy si¢ dopiero pierwsze
uregulowania prawne. W 1995 r. otworzylem dziatalnos¢
gospodarcza, chcac zajmowac si¢ ubezpieczeniami zgodnie
z Owczesnymi przepisami. Wprowadzony wéwczas obo-
wiazek posiadania licencji kontrolowat Panstwowy Urzad
Nadzoru Ubezpieczen.

Moi klienci najcz¢sciej kupuja polisy komunikacyjne
1 mieszkaniowe. W nast¢pnej kolejnosci zawierane sa polisy
NNW, szczegélnie dla dzieci. Nicktérzy sezonowo sg zain-
teresowani polisami podréznymi. Wezsze grono klientdow
stanowia chetni na zakup ubezpieczenia mienia firmowego,
OC przedsigbiorcdw czy tez uzyskania gwarancji ubezpie-
czeniowych. Do elity naleza posiadacze polis na zycie.
Przez lata dziatalnosci, opartej na wiarygodnosci, dobrej
jakosci obstugi oraz wypracowanemu w ten sposdb zaufa-
niu, powstal tzw. portfel klienta. Nigdy nie drukowalem
ulotek, poniewaz na poczatku nie miatem na to srodkow,
a pozniej uznatem, ze nie przynosi to efektywnego wzro-
stu zainteresowania. Postawifem natomiast na jakos$¢ i kom-
pleksowos¢ obstugi. Staram si¢ odpowiadaé na wszystkie
potrzeby ubezpieczeniowe. W ten sposéb zadowoleni

UBEZPIECZENIA
REACHUT

Roman Btachut e
Rzeszow g ,?/

1 aktywni klienci che¢tnie chwalg si¢ w swoich Srodowiskach
1 polecaja ustugi mojej agencji. Na dlugo przed pandemia
bylem zwolennikiem sprzedazy zdalnej, ktérej prekurso-
rem jest Compensa. Od pewnego czasu w docieraniu do
potencjalnych klientéw na pierwszy plan (marketingowy)
wysunal si¢ internet wraz z mediami spoleczno$ciowymi.
Trwajacy od 2 lat stan tylko to potwierdzil.

Niewielu klientéw jest swiadomych swoich potrzeb ubez-
pieczeniowych. Wigkszo$¢ decyduje si¢ na ubezpieczenie,
bo z jakiego§ powodu musi to zrobié: ustawowy obowiazek,
»dobrowolne” wymaganie banku czy leasingu. Na szczg-
Scie sa tez tacy, ktorzy po prostu chcg mieé komfort psy-
chiczny. Kazdy z klientdw ma inne potrzeby. Jeden chce
wigcej, drugi mniej. O wszystkim dowiadujg¢ si¢ podczas
rozmowy z klientem. Analiza jego potrzeb, ktora aktualnie
jest dokumentem obowiazkowym, byla juz dawno. Agenci,
ktdrzy dbaja o to, by ich klienci byli dobrze ubezpieczeni,
rozmawiaja z nimi i podpowiadaja, jak dobrze skonstru-
owaé ochrong ubezpieczeniows.

Nie pracuj¢ sam, a prawidlowe funkcjonowanie agencji
zawdzigczam wspdlpracownikom. Wspdlpracuje z RBG od
wielu lat w celu zapewnienia moim klientom szerokiego
wachlarza ofert roznych zaktadéw ubezpieczen. 4
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MATERIAL PARTNERA

TU Zdrowie

— ekspert w zakresie ubezpieczen zdrowotnych

TU Zdrowie jest jedynym towarzystwem ubezpieczeniowym w Polsce specjalizujgcym sie wylgcznie w polisach zdrowotnych.

Posiada najszerszg na polskim rynku oferte ubezpieczenia zdrowotnego. W ramach polisy ubezpieczeni majg zagwarantowany

dostep zardwno do lekarzy podstawowej opieki zdrowotnej, jak i do lekarzy specjalistow oraz zabiegdw ambulatoryjnych, badar

laboratoryjnych i diagnostyki obrazowey.

TU Zdrowie wspotpracuje z licz-
nymi dostawcami ustug medycz-
nych zlokalizowanymi w 650 miej-
scowos$ciach w catym kraju. W ubie-
glym roku spétka po raz kolejny
osiagneta bardzo dobre wyniki
finansowe, do tego zwigkszyla zasigg
liczony zawartymi umowami klienc-
kimi i partnerskimi.

— Warto podkreslic, Ze ponad potowa
nowo zawieranych uméw z klientami

Dariusz Gradziel

to efekt wspdlpracy z posrednikami. TU X
. L Lo . dyrektor sprzedazy
Zdrowie stawia wigc gldwnie na multia- .
TU Zdrowie

gentdw rozumiejgcych potrzeby klientdw

w zakresie zdrowia. Spédtka zapewnia im szkolenia, wiedze, ale i doswiad-
czenie, ktdre w tym przypadku ma wielkie znaczenie. Multiagent ma wigc
Swiadomost, Ze aby sprzedac ubezpieczenie zdrowotne, trzeba miec nie tylko
wiedzg dotyczqcq samej oferty, ale rowniez trzeba wiedziec, czym rozni sig
ubezpieczenie zdrowotne od abonamentu i jakie sq stabe oraz mocne strony
tych obu rozwigzari — méwi Dariusz Gradziel, Dyrektor Sprzedazy
TU Zdrowie.

Z mysla o posrednikach TU Zdrowie wdrozyto kalkulator ofert
grupowych, ktory jest dostgpny w Panelu Posrednika. Jest to
jedyne na polskim rynku ubezpieczeniowym narze¢dzie pozwala-
jace posrednikom na samodzielne projektowanie ofert dla klien-
tow zatrudniajacych do 30 oséb. Dzigki niemu posrednicy staja
si¢ jednocze$nie doradcami klientéw i wspdlnie z nimi tworza
oferty dopasowane do ich potrzeb, bo w TU ZDROWIE poza
standardowg oferta agent moze zaprojektowac pakiety, majac do
dyspozycji wiele modutéw dodatkowych, tj. 6 wariantéw reha-
bilitacji, 3 warianty stomatologiczne, 3 warianty profilaktycznych
przegladéw stanu zdrowia, medycyng pracy (w tym programy
profilaktyki medycyny pracy), czy tez dopasowaé cennik refun-
dacji do potrzeb pracownikéw.

— Jest to proste w obstudze narzedzie internetowe, pozwalajgce na
zaprojektowanie kompleksowej oferty juz podczas pierwszego spotkania.
W praktyce posrednik wspdlnie z klientem wybiera w Kalkulatorze zakres
interesujqcych go swiadczeri i natychmiast otrzymuje informacje o propo-
nowanej sktadce. Wyliczana sktadka moze byc¢ na biezqco korygowana,
co pozwala dobiera proponowane swiadczenia tak, aby odpowiadaly one
potrzebom i budZetowi klienta — méwi Bernard Kucharski, zast¢pca
dyrektora sprzedazy TU Zdrowie.

Dodatkowga zaleta Kalkulatora jest fakt, ze po wprowadzeniu
do niego numeru NIP klienta, z ktérym negocjuje agent, uru-
chamia si¢ blokada, ktéra nie pozwala drugiemu agentowi na
ofertowanie tego samego klienta. Innymi stowy agent numer
dwa nie ztozy temu samemu klientowi konkurencyjnej oferty
ubezpieczenia grupowego TU Zdrowie przy uzyciu Kal-
kulatora.

PRACODAWCY DOCENIAJA SILE
POLISY ZDROWOTNEJ
Zainteresowanie polisami zdrowot-
nymi ro$nie z roku na rok. W dobie
narastajacych probleméw z dostg-
pem do lekarzy, ubezpieczeniem dla
pracownikow zaczynaja interesowaé
si¢ takze firmy, ktore wczesniej nie
dostrzegaly takiej potrzeby.

— Dostajemy coraz wiecej zapytaii od
firm dziatajqcych w mniejszych miejsco-
wosciach, gdzie nie ma dostgpu do duzych
sieciowych placdwek medycznych, dzia-
tajacych w systemie abonamentowym.
Polisa zdrowotna jest dla nich czesto jedynym, a na pewno najwygod-
niejszym sposobem na zabezpieczenie potrzeb zdrowotnych pracownikdw.
ZawwaZamy tez rosnqce zainteresowanie polisami zdrowotnymi w grupie
matych i srednich przedsigbiorstw, ktdre zatrudniajq kilku albo kilkunastu
pracownikdw i wezesniej nie mialy benefitu w postaci opieki medycznej —
dodaje Dariusz Gradziel, dyrektor sprzedazy TU Zdrowie.

Bernard Kucharski
zastepca dyrektora
sprzedazy TU Zdrowie

NOWOCZESNE NARZEDZIA DLA PODNIESIENIA JAKOSCI 0BSLUGI
TU Zdrowie stale wzbogaca swoja ofertg, a takze rozwija narzg-
dzia i systemy do zdanej obstugi klientéw. Nowoscig jest uru-
chomienie Inteligentnej Glosowej Asystentki, czyli wirtualnego
doradcy klienta, ktory jest dostgpny przez cata dobg dla dzwonia-
cych na infolini¢. Dzi¢ki niemu klient uzyskuje odpowiedzi na
pytania zwiazane z jego ubezpieczeniem, zglasza zapotrzebowanie
na uslugi medyczne lub taczy si¢ z odpowiednim konsultantem,
co zdecydowanie przyspiesza proces obstugi.

— Pomoc IGI jest nieoceniona, biorgc pod uwage liczbe polaczen, ktdre reali-
zujemy. Najwazniejsze dla nas i naszych klientow jest, aby ubezpieczony
mdglt o kazdej porze, bez Zadnych problemdw i zbednego oczekiwania,
zalatwic wszelkie sprawy zwiqzane z jego ubezpieczeniem. Dlatego tez
zdecydowalismy sig wdroZyc voicebota, ktdry przejgt czes¢ zadani naszych
pracownikdw, odcigzyl ich, a tym samym przyspieszyt obstuge, odpowiada-
Jjac na pytania klientow lub odpowiednio ich przekierowujgc. Nowoczesne
narzedzia informatyczne stanowiq o sile i konkurencyjnosci naszych ustug.
Branza ubezpieczeit medycznych charakteryzuje si¢ bardzo duzq czestotlivwo-
Scig kontaktow telefonicznych, dlatego dbamy o rozwdj naszego contact center,
stale podnoszqc jakos¢ ustug — podkresla Dariusz Gradziel.

W poprzednim roku udoskonalony zostat Panel Ubezpieczonego,
a takze Panel Ubezpieczajacego, co pozwala na obieg dokumen-
téw wylacznie elektronicznie. Znacznie ulatwia to prace zaréwno
dzialom personalnym zajmujacym si¢ polisami pracowniczymi,
jak i samym pracownikom, ktdrzy moga w prosty i szybki sposéb
zalatwi¢ wszelkie formalnosci zwigzane z ubezpieczeniem. Wdro-
zony zostal takze Panel Medycyny Pracy, ktéry usprawnia pracg
dziatéw personalnych u klientéw TU Zdrowie.
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Chciatabym
r0zwingc sie w zyciu

Jeszcze bedac na studiach, trafitam na wyklad na temat
przestgpczosci ubezpieczeniowej, ktory prowadzil méj zna-
jomy. Bardzo spodobal mi si¢ temat ubezpieczenr i pomy-
$latam, zeby sprobowac sit w tym zakresie. Zaczgtam wigc
szukaé pracy w branzy ubezpieczeniowej. Moja $ciezka
zawodowa w branzy zaczela si¢ od tfirmy Generali, gdzie
zajmowalam si¢ sprzedaza ubezpieczen na zycie. Po péitora
roku spedzonym w dziale ubezpieczenr zyciowych chceia-
tam czego$ wigcej. W kolejnych latach zaczgtam poszerzaé
swoja ofert¢ ubezpieczen o produkty innych ubezpieczy-
cieli w zakresie majatku i zycia. Az do momentu, kiedy
10 lat temu podj¢tam wspdtprace z multiagencja Asist oraz
innymi ubezpieczycielami. Obecnie najwigcej sprzedaje¢
ubezpieczen majatkowych: OC ppm, domy, mieszkania,
firmy, ale coraz cz¢Sciej pojawiaja si¢ rowniez ubezpiecze-
nia na zycie.

Zauwazylam, ze $wiadomo$¢ ludzi wzrasta, poszukuja szer-
szej 1 kompleksowej ochrony swojego zaréwno majatku, jak
1 zycia. Podczas rozmowy z klientem mozna juz doktadnie
poznaé jego potrzeby. Nawet jesli dana osoba przychodzi
tylko po jedno ubezpieczenie, po rozmowie wiem o niej
wigcej, lepiej ja znam. Zwykle nawet jesli klient od razu
nie decyduje si¢ na ubezpieczenie na zycie, daj¢ mu czas

Anna Bobkowska
Zblewo

do namystu. Wybor klienta musi by¢ $wiadomy i przemy-
§lany. Mam tez klientdw, ktérzy przychodza ubezpieczyé
samochdéd, a po jakims§ czasie wracaja po inne ubezpiecze-
nia. W wielu przypadkach formalna APK stwarza dobre
warunki do rozmowy, jest odpowiednim momentem do
wejscia w dobre relacje rozmowy z klientem. APK ulatwia
nie tylko przygotowanie indywidualnej oferty dla konkret-
nego klienta, ale takze pozwala na zdobycie jego zaufania.
Dzigki APK mam wrazenie, ze klient jest tez przekonany,
ze trafit do rzetelnego doradcy ubezpieczenn. Oczywiscie, za
kazdym razem APK jest przeprowadzane w réznej formie,
bo kazdy klient potrzebuje indywidualnego podejscia. Sg
tacy klienci, ktérzy od razu otwieraja si¢ na rozmowg, ale
1 tacy, ktérym nalezy poswigcié wigcej uwagi 1 czasu. Obec-
nie pozyskuj¢ klientéw wiasciwie wylacznie z polecenia.
Ale korzystam tez z innych Zrédet. Mam strong interne-
towa, na ktérej reklamuj¢ produkty ubezpieczeniowe oraz
fanpage na Facebooku. Myslg, ze dzicki temu moja agencja
oraz biuro sa bardziej rozpoznawalne. W pracy stawiam na
wysoki standard obstugi klienta i kompleksowe doradztwo.
Wspdlpraca z firma Asist jest dla mnie duzym wsparciem.
Zazwyczaj, gdy pojawia si¢ jaki§ dylemat, wiem, ze zawsze
mogg liczy¢ na ich pomoc. U
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Bazujemy
na wiasnej akwizycji

W 2005 roku, jeszcze podczas studiéw, kolezanka zaangazowata
mnie w projekt jednej z multiagencji, polegajacy na dystrybu-
¢ji ubezpieczen zyciowych. W tamtym czasie bylo to ciekawe
wyzwanie, dajace wiele mozliwosci. Przede wszystkim miatem
komfort, ze sam decydowatem o miejscu i czasie pracy. PéZniej
na krétko rozstalem si¢ z ubezpieczeniami. Po powrocie do
branzy zajatem si¢ gtéwnie sprzedaza ubezpieczent majatko-
wych, ktora rozwijam wspdlnie z kolezanka od 2017 roku.
Klienci w duzych miastach, w takich jak Wroctaw, ptaca
duzo wyzsze skladki z kilku wzgledéw. Po pierwsze dla-
tego, ze skladki ubezpieczeh komunikacyjnych w duzych
miastach sa co najmniej kilkanascie czy kilkadziesiat pro-
cent wyzsze. Wyzsza jest rowniez warto$¢ nieruchomosci.
My natomiast mamy wigcksze mozliwosci np. w sprzedazy
ubezpieczen rolnych. Z kolei sprzedaz ubezpieczen na zycie
nie zalezy od regionu. W tym zakresie kazdy z nas ma bar-
dzo podobne potrzeby. Zabezpieczenie bliskich, zabezpie-
czenie si¢ na wypadek powaznego zachorowania, dostgp do
profesjonalnej obstugi medycznej, odszkodowanie z tytutu
nieszcz¢sliwych wypadkow czy ubezpieczenia osobowe.

Mateusz Bogucki »

Trzebnica, Wotow " f}\\ - %h‘,,,/f

Wieloletnie doSwiadczenie w branzy ubezpieczeniowe]
nauczylo mnie aktywnego poszukiwania klienta. Bazu-
jemy na wlasnej akwizycji klientéw, dzigki temu mamy
wigkszy wplyw na to, jak ksztattuje si¢ nasz portfel oraz
jak wyglada nasz biznes. Nie oddajemy tego przypadkowi.
Sami wyszukujemy kontakty. Sami decydujemy, kogo
obstugujemy, mozemy wigc przewidywac przychodowosé
naszego portfela. Obstugujac klienta wylacznie z polece-
nia lub takiego, ktéry trafia do nas przypadkiem, zysk nie
bylby przewidywalny. Analiza potrzeb klienta to sposdb
na prowadzenie rozmowy z klientem. APK to nie jest
wylacznie formalno$é, ona nie tylko wspiera rozmowe,
a takze, a moze przede wszystkim, pozwala zidentyfikowaé
jego realne potrzeby.

Conditor zapewnia realne wsparcie merytoryczne w czasie
rzeczywistym, dzigki czemu mozemy oferowaé najlepsze
rozwigzania naszym klientom. Takie, ktdre dziataja. Wazne
jest tez wsparcie merytoryczne menedzeréw z poszczegdl-
nych towarzystw ubezpieczeniowych, ktérzy dodatkowo
wspieraja swoja wiedza. 1
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‘ bezpieczny.pl

Moge skupic sie
na kliencie

Najwigkszy udzial w moim portfelu stanowia ubezpiecze-
nia psa, w nast¢pnej kolejnosci znajduja si¢ ubezpieczenia
na zycie oraz NNW szkolne. Polisy majatkowe stanowia
dodatek, ktory sprzedaj¢ w ramach pelnej obstugi klienta,
nicjako przy okazji. Okazuje si¢, ze ubezpieczenie psa pod
wzgledem wrazliwosci jest poréwnywalne z ubezpieczeniem
na zycie. Co oznacza, ze nie wystarczy posiadac pelna mery-
toryczna wiedzg¢ w zakresie tego produktu, ale konieczne jest
réwniez zdobycie zaufania klienta, ktéry niejako powierza
mi pod opieke¢ swojego najlepszego przyjaciela. Poza tym
jako produkt calkowicie nowy na polskim rynku wymaga
przedstawienia go szczegdlowo od podstaw, poniewaz klient
zazwyczaj nie wie, czego tak naprawdg ma si¢ spodziewac.
Motywacje do zakupu ubezpieczenia na zycie sa rézne.
Wynikaja one z wyjscia z polisy grupowej, niezadowole-
nia z obecnej ochrony albo z pierwszorazowego podjgcia
decyzji o ubezpieczeniu na zycie i poszukiwaniu doradz-
twa w tym zakresie. Staram si¢, aby klient w rozmowie ze
mn3 odczul, ze nie jestem od tego, zeby sprzedac polisg,
ale od tego, zeby doradzi¢ mu w zakresie mozliwosci, jakie
daje ubezpieczenie na zycie oraz jak najlepszego dopaso-
wania zakresu ubezpieczenia do jego potrzeb. Dzigki temu
okazuje sig, ze to klient chce kupi¢ polisg, a nie ja cheg
sprzedad.

Tomasz Broda e
Ruda $laska ¢ ,9 {

Wspolpracuje z Bezpieczny.pl, ktéry zapewnia mi potgzne
wsparcie w codziennej pracy, zdejmujac ze mnie mas¢ czynno-
Sci zwigzanych z prospectingiem (a wigc poszukiwaniem oséb
wstepnie zainteresowanych ubezpieczeniem) oraz obstuga
techniczng w zakresie wznowien 1 platnosci skladki. Dzigki
temu mogg skupic si¢ na kliencie, w zakresie doradztwa ubez-
pieczeniowego oraz pomocy w obsludze zdarzen ubezpie-
czeniowych, co procentuje dalszymi poleceniami. Poza tym
Bezpieczny.pl zapewnia mi narze¢dzia niezbg¢dne do zdalnej
sprzedazy polis w sposdb przyjazny dla klienta bez konieczno-
Sci osobistego spotkania. Powyzsze czynniki oraz moje zaanga-
zowanie pozwalaja na ponadprzecigtne wyniki sprzedazowe.
Klientéw pozyskuj¢ wielotorowo. Poza wspomnianym wecze-
$niej prospectingiem, prowadz¢ czynnosci w ramach wlasnej
dziatalno$ci marketingowej. W regionie poludniowej Polski
wspolpracuje z kilkudziesigcioma partnerami w ramach pro-
mocji ubezpieczenia psa. Sa to lekarze weterynarii, sklepy zoo-
logiczne, hodowcy, groomerzy i inne osoby zwigzane z branza.
Innym Zrédlem pozyskania klientdw sa grupy w mediach
spolecznosciowych, do ktdrych zostalem zaproszony przez
administratoréw, gdzie bardzo czg¢sto pelnig rolg opiekuna
ubezpieczenia oraz doradcy. Bardzo waznym Zrédlem klien-
tow s3 oczywiscie polecenia od 0s6b zadowolonych z poziomu
doradztwa oraz obstugi. O
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Miatem sprzedawac
obietnice

W okresie transformacji zostalem bez pracy. Przypadkowo
trafitem do biura Warty i zapytalem o mozliwos¢ zatrud-
nienia. Okazalo si¢, ze mogg podjaé pracg jako agent ubez-
pieczeniowy. Co mam robié, zapytalem? ,Sprzedawaé
obictnice” — ustyszalem. ,Przeciez wszedzie sg gratis, jak
to sprzedawaé” — pytalem zaskoczony? ,,Nasze obietnice
dotycza ochrony ubezpieczeniowej i maja formg¢ umowy
cywilno-prawnej, wigc to nie s3 czcze obietnice. W imieniu
ubezpieczyciela doprowadzasz do zawarcia takiej umowy.”
Wtedy nie méwilo si¢ o interesie majatkowym jako przed-
miocie ubezpieczenia, a szkolenia... ach, to nie to co dzi-
siaj. Dlugo bylem agentem wyltacznym Warty, p6zniej udato
mi si¢ zmienié swoj status. Szybko zrozumiatem, ze bez
wsparcia merytoryczno-organizacyjnego, mam matle szanse,
wigc szukaé zaczalem jaki$ sposobéw kooperacji. Kierujac
si¢ rekomendacjami menedzeréw réznych zaktadéw ubez-
pieczen, zdecydowalem si¢ na Ultrg i nie zatuj¢. Funk-
cjonujac dosé dtugo na rynku ubezpieczenn, mam jakie$§
odniesienia, wigc mogg realnie ocenié wsparcie oferowane
przez multiagencj¢. Tu nie czujg si¢ anonimowym przed-

Marian Butecki
Torun

miotem, bardziej partnerem. Wazna jest atmosfera; spoty-
kamy si¢, nawiazujemy relacje, wspieramy si¢, konsultu-
jemy, szkolimy. Z mojej perspektywy wazne jest to, ze Ultra
dba o edukacjg nasza w zakresie teorii ubezpieczen i prawa
ubezpieczeniowego, a to jest filar, na ktérym powinien byé
oparty profesjonalizm kazdego poSrednika.

Pracuj¢ w zawodzie ok. 29 lat. Najwigcej sprzedaj¢ ubez-
pieczen majatkowych — to moja specjalizacja, ale w ofercie
mam réwniez ubezpieczenia osobowe 1 na zycie. Te ostat-
nie akwiruj¢ od ok. 1995 r., czyli od czasu powstania Warty
Vita. Nowi klienci najczgSciej trafiaja do mnie z polecenia,
bywa, ze wérdd nich sa dzieci, a nawet wnuki moich klien-
tow. Najmlodszy klient samodzielnie zawierajacy ubezpie-
czenie to 19-latek, najstarszy przekroczyt 80-tke. Stawiam
na dobre relacje 1 wlasng reputacjg.

APK nie jest novum objawionym w ustawie dystrybucyjne;.
APK to podstawa procesu akwizycji. Trudniejsze sa w nim
inne nasze kroki. Sadzg, ze bez dobrej analizy poréwnaw-
czej produktdéw nie da si¢ dobrze przygotowac oferty, uni-
kajac jednoczesnie podejrzen o misselling. 4
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UNIQA:

wiemy, dokgd zmierzamy

Konczymy stabilizowac procesy i wprowadzamy nowe. Rozwijamy oferte produktowg i mocno sta-
wiamy na rozwoj w 2022 roku. Proaktywnie chcemy by¢ jeszcze blize] naszych partnerdw, multia-
gentow. Nasze dziatania na pewno bedg mocno widoczne. Przed nami jeszcze wiele wyzwan, ale

najwazniejsze, ze wiemy, gdzie dgzymy. Wiemy tez, co i w jaki sposob chcemy osiggnac.

Adam Moczydtowski
dyrektor zarzadzajacy Pionu Sprzedazy
— Sie¢ Franczyzowa i Sieci Partnerskie, UNIQA

Mamy juz za soba formalne potaczenie dwoch duzych orga-
nizacji. Byto to niezwykle trudne i ztozone zadanie, realizo-
wane w bardzo szybkim tempie i na dodatek w pelni zdal-
nie. Bylo to takze ogromne wyzwanie w obszarze wspot-
pracy z naszymi partnerami, w tym multiagentami.

DZIEKUJEMY AGENTOM

Polaczenie i przeniesienie struktur dystrybucji do nowo
tworzonej organizacji wymagato od wszystkich dodat-
kowego wysitku, pracy i zaangazowania. Nie dotyczylo
to jedynie naszych pracownikéw, ktérzy byli wiaczeni
w procesy integracji, planowanie poszczegélnych dziatan
i nast¢pnie ich wdrazanie, ale réwniez w ogromnym stopniu
naszych partneréw, czyli wspéipracujacych z nami agentdw.
Mam na mysli przede wszystkim niezbe¢dne procesy takie
jak: ponowne rejestracje, egzaminy, szkolenia produktowe,

szkolenia dotyczace nowych proceséw sprzedazowych
i obstugi. To wszystko mamy juz za soba. Jest to wigc bar-
dzo dobry moment, by wszystkim naszym partnerom podziekowac
za ich dodatkowy wysitek i zaangazowanie, wyrozumiato$¢, cierpli-
wosSC i rowniez za spokoj i opanowanie. Zdajemy sobie sprawg,
ze informacje o polaczeniu tak duzych organizacji mogly,
szczegdlnie na poczatkowym etapie, rodzié¢ niepokdj i nie-
pewno$¢ wérdd naszych partneréw. Tym samym jeszcze raz
dzigckujemy za zrozumienie.

PRZEJSCIOWE WYZWANIA

Od poczatku mieliSmy §wiadomo$¢, ze polaczenie dwoch
tak duzych organizacji zawsze niesie za soba pewne ryzyka
operacyjne dotykajace obszaru wspélpracy z naszymi part-
nerami. Moim zdaniem zrobiliSmy bardzo duzo, by zmi-
nimalizowaé prawdopodobiefistwo wystapienia tych ryzyk.




Bazujac na osobistych do$wiadczeniach z poprzednich
integracji, spodziewalem si¢, ze mimo naszych staran moze
doj$¢ do zawirowan. I jest to naturalne, bo wszyscy pra-
cujemy w dynamicznie zmieniajacym si¢ otoczeniu i nie
jesteSmy w stanie przewidzie¢ wszystkiego. Wazniejsza
jest umiejegtno$¢ szybkiego dostosowywania si¢ do nowych
okolicznosci tak, by z trudnej sytuacji wyjs$¢ obronng reka,
a wrgcz nawet mocniejszym i realizowaé okres§lone stan-
dardy na jeszcze wyzszym poziomie. Przykladem takiego
przejSciowego wyzwania jest dzi§ infolinia wspierajaca
naszych agentéw. Odnotowalismy takze krétkoterminowe
zawirowania w obstudze szkdd zwigzane z dostgpnoscia rze-
czoznawcow i duzg skaly zdarzen pogodowych. Na szczg-
Scie, obicktywnie patrzac, te procesy, ktdre napotykaja przej-
Sciowe wyzwania, stanowig niewielki udziat w catoSci mechanizmow
w obszarze wspofpracy z naszymi partnerami. Mimo ze wyzwania
dotycza jedynie pojedynczych proceséw, to i tak traktujemy
je priorytetowo i podejmujemy dzialania, aby jak najszyb-
ciej przywroécié¢ oczekiwany poziom ich funkcjonowania.
Co warto podkresli¢, w wigkszosci obszaréw od samego
poczatku dziatamy zgodnie z oczekiwaniami partneréw.
Mam tu na mysli choéby administracjg sieci dystrybucji lub
rozliczenia 1 to dzialajac weiaz na kilku systemach. Dla nas
najwazniejsze jest, ze dobrze wiemy co i jak nalezy robic, aby
0siggnac¢ oczekiwang przez naszych partnerow doskonato$¢ w pro-
cesach i jg utrzymywac. | zalezy nam na tym, by wspotpraca z UNIQA
byta prosta i bezproblemowa.

OSIAGAMY WYNIKI POWYZEJ OCZEKIWAN

Ubiegly rok byt dla nas korzystny pod katem wynikéw
sprzedazy, jakie wypracowaliSmy w wymagajacych warun-
kach. W ramach wspélpracy z agentami nasze osiagnigcia
przerosly zakladane prognozy. W priorytetowych liniach
produktdéw zrealizowaliSmy dwucyfrowy wzrost, z czego
jeste$my szczegdlnie dumni. Najwyzsza pozytywna dyna-
mike zrealizowaliSmy w najwig¢kszych multiagencjach
o zasiggu ogblnopolskim.

Od roku budujemy nowa organizacj¢, nowa UNIQA.
W 2021 roku byliSmy mocno skoncentrowani na dziataniach
wewnatrz nowej, powstajacej organizacji. Koncentrowali-
$my si¢ przede wszystkim na ujednolicaniu i upraszczaniu
proceséw. W tym roku mocniej wychodzimy na zewnatrz
z dzialaniami ukierunkowanymi na rozwdj. Oczywiscie
dalej kontynuujemy upraszczanie, choéby w zakresie oferty
produktowej. Od kwietnia 2021 roku sprzedajemy nowy,
ujednolicony produkt ubezpieczefs komunikacyjnych i kon-
tynuujemy migracj¢ tego portfela. Od korica ubiegtego roku
mamy réwniez nowy produkt dla matych i Srednich przed-
sigbiorstw. W ofercie pojawilo si¢ tez od§wiezone ubez-
pieczenie turystyczne. Wkrotce bedziemy wdrazaé nowa
ofert¢ ubezpieczen mieszkaniowych, a takze zmieniong lini¢
ubezpieczen na zycie, ktéra bgdziemy wspiera¢ nowymi
rozwiazaniami technologicznymi, ulatwiajacymi obsltuge
klienta. Patrzac na to, ile wprowadzamy nowych produk-

MATERIAL PARTNERA

tow 1 rozwiazan, trzeba podkreslié, ze takie zmiany stanowia
ogromne wyzwanie zaréwno dla nas, jak i dla naszych part-
neréw. Agenci muszg poznaé¢ nowy oferte, by ja skutecznie
sprzedawaé. Dzigki naszym dziataniom mamy jednak coraz sil-
niejsze fundamenty do tego, zeby nadal konsekwentnie i dynamicznie
rozwija¢ nasz wspolny biznes.

Bardzo wazny wg mnie jest fakt, ze naszym partnerom,
multiagentom dostarczamy kompleksowa ofert¢ produk-
towa zaréwno w segmencie ubezpieczenn majatkowych,
jak i na zycie. Dajemy do dyspozycji ofertg dla klientow
indywidualnych, biznesu, czy segmentu mieszkalnictwa.
A dodatkowo paleta oferowanych przez nas ustug obej-
muje réwniez ofert¢ emerytalna i inwestycyjna, ktora jest
dost¢pna dla poszczegdlnych agentdw. JesteSmy tez na
pewno w rynkowej czoléwee, biorac pod uwagg liczbg kana-
16w dystrybucji. Pojawiamy si¢ w zasadzie wsz¢dzie tam,
gdzie klient szuka ubezpieczen. Trzeba jednakze podkreslié,
ze wspblpraca z multiagentami jest dla UNIQA kluczowa.
Kanat multiagencyjny jest i bedzie dla nas wiodgcym i priorytetowym
kanatem dystrybucji. Zaktadamy jego dalszy dynamiczny roz-
woj 1 wzrost biznesu realizowanego w tym kanale, a w klu-
czowych liniach produktowych konsekwentny dwucyfrowy
wzrost. W tym roku mocno stawiamy tez na rozwoj sprze-
dazy ubezpieczen na zycie wsréd multiagentéw. Kluczem do
osiagnigcia naszego wspdlnego sukcesu jest nasza komplek-
sowa oferta wspdtpracy w kazdym aspekcie: produktowym,
szkoleniowym, wsparcia, technologicznym i promocyjnym.

WCHODZIMY NA WYZSZY POZIOM

Obecnie mierzymy poziom satysfakcji naszych klientow,
ale juz w najblizszej przyszlosci bedziemy réwniez spraw-
dzaé poziom zadowolenia ze wspélpracy naszych agentow.
Chcemy mieé twarde dane, by mdc na biezaco ocenié, czy
poprawiamy jako$¢ naszej wspdtpracy w odpowiednim kie-
runku. Cel, jaki sobie stawiamy to by¢ w TOP3 ubezpieczycieli
preferowanych przez naszych agentow. Znajac poziom oczeki-
wan naszych partneréw, jest to bardzo wysoko postawione
wyzwanie. Mamy jednak zaréwno wiedzg, jak 1 determina-
cjg, by to wyzwanie z sukcesem zrealizowaé. Zdajemy sobie
sprawg, ze aby to bylo mozliwe, musimy by¢ blisko naszych
partnerdw. Musimy rozmawiad, stuchaé i by¢ otwartym na
konstruktywna, a czasami nawet nieco szorstka, krytyke
1 propozycje zmian. W tym roku chcemy by¢ jeszcze bli-
zej agentéw 1 mocniej angazowacé ich zaréwno we wspdlne
szukanie usprawnien zwiazanych z biezacymi wyzwaniami,
jak réwniez w kwestie strategiczne takie jak np. nasza nowsa
aplikacje¢ dla multiagentdw, ktdra bedziemy wdrazaé.

Jako firma mamy ambicje, by dostarczaé 5-gwiazdkowy
serwis dla naszych klientéw. Zalezy nam, by agenci oce-
niali nas réwnie wysoko. B¢dziemy konsekwentnie dazyé
do osiagnigcia tego celu. Przed nami jeszcze wiele wyzwar,
ale najwazniejsze, ze wiemy, gdzie dazymy. Wiemy tez, co
1 w jaki spos6b chcemy osiagnaé. 4
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UBEZPIECZENIA

Pozyskac klienta na
dfuze]

Do branzy ubezpieczeniowej trafilem w 1998 r. Naj-
pierw sprzedawalem ubezpieczenia na zycie, a po 2 czy
3 latach zajatem si¢ sprzedaza ubezpieczert majatkowych.
Multiagentem jestem od 7 lat.

Pracg z klientem zaczynam od rozmowy. Jesli dana osoba
trafia do mnie po raz pierwszy, jest to rozmowa dotyczaca
jego potrzeb. Bo klient najczgsciej przychodzi z konkretna
potrzeba lub z problemem. Chce zmienié¢ ubezpieczenie
komunikacyjne, mial wypadek samochodowy czy wypadek
w domu, nie mial ubezpieczenia lub jest niezadowolony
z dotychczasowego ubezpieczyciela, chee rozszerzy¢ ubez-
pieczenie albo zmienié ubezpieczyciela. Nast¢pnie pole-
cam mu inne aspekty ubezpieczenia. Skoro przyszedt, chee
go pozyskad, by zostal na dluzej. Zdarza sig, ze klient nie
wie, ze co$§ mozna ubezpieczy¢. 80% klientéw zglasza sig
z drobna rzecza, najcz¢sciej chodzi o ubezpieczenie samo-
chodu. Natomiast nie maja $wiadomosci ani o assistance,
ani o ubezpieczeniach domdéw czy ubezpieczeniu siebie
jako osoby fizycznej. Klienci wiedza, co to s ubezpiecze-
nia, ale kojarza je z ubezpieczeniem komunikacyjnym,
ewentualnie narzuconym, np. przez spéldzielnie ubezpie-

tukasz Danielec j /
Cieszyn ;

czeniem mieszkania. Czesto nie s3 Swiadomi, ze ten zakres
jest bardzo ograniczony. Nie zawiera np. kradziezy, nie ma
ubezpieczenia OC. W tej chwili firmy wla$ciwie w standar-
dzie maja ubezpieczenie OC osoby fizycznej, nie tylko na
terenie mieszkania.

Jestem na rynku na tyle dtugo, ze mam staty portfel, kto-
rego 80% stanowia polecenia zadowolonych klientéw.
Nowe osoby najcz¢sciej trafiaja do mnie z internetu. Naj-
wigcej sprzedaj¢ ubezpieczen komunikacyjnych, bo sa
obowiazkowe, na drugim miejscu s3 ubezpieczenia miesz-
kania. Obstuguje caly region od Cieszyna az do Katowic.
Klienci s3 zréznicowani. Mam bardzo bogatych klientow;,
ubezpieczajacych domy za kilka mln z1, ale wigkszo$¢ jest
w tzw. klasie $redniej.

Multiagencja Alwis&Secura zapewnia prosta obstugg polis,
prosta strong internetows, Facebooka. Wspomagaja szko-
leniami, obstuga, a czasem, jak jest potrzeba, interwen-
cja u ubezpieczyciela. Zapewniaja tez takie materialy, jak
wizytowki, ulotki, plakaty, teczki. Dzigki temu nie muszg
inwestowaé wlasnych pieni¢dzy w zakup gadzetéw rekla-
mowych. U
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Partner Ultra
ubezpieczenia

Czysta kartka

Polowg zycia spegdzilam za granica. Tam nauczylam sig¢
przepisow, postgpowan prawnych itd. W 2014 r. wrocilam
do Polski i szukalam pomyslu na siebie. Zostatam agen-
tem wylacznym PZU. Ogrom wiedzy do przyswojenia,
zupelnie inne przepisy, kontakt z klientem, spowodowaty,
ze pojawily si¢ watpliwoSci. Jestem osoba ambitng 1 kon-
sckwentna, gdy wyznaczg sobie cel, staram si¢ do niego
dazy¢. Nie lubig si¢ wycofywaé. Tak bylo i w tym przy-
padku. Z czasem wspblpraca z ubezpieczycielem ukta-
data si¢ coraz lepiej. Pogl¢bialam wiedzg, coraz pewniej
czutam si¢ w kontaktach z klientami. To bylo dla mnie
wazne do$wiadczenie, poniewaz oprocz zdobycia wiedzy
nauczylam si¢ reagowaé na watpliwosci klienta, odpowia-
daé na trudne pytania. Po 3 latach chciatam rozszerzyé
swoja ofertg, dlatego postanowilam nawiazaé wspo6i-
pracg z multiagencja. Wybralam Ultra Ubezpieczenia.
To byla najlepsza decyzja, jaka moglam podjaé. Wspot-
pracuj¢ z Ultra Ubezpieczenia od 4 lat. Cenig panujaca
tu rodzinng atmosfer¢. Mam wsparcie nie tylko meryto-
ryczne, ale tez w postaci narzedzi, z ktérych korzystam
w codziennej pracy.

Monika Domzata
Olsztyn

Mam wrazenie, ze Swiadomos¢ klienta o potrzebie zabezpie-
czenia si¢ wzrosta ponad jego mozliwosci finansowe. W obec-
nych czasach ludzie s3 skfonni wydaé wigcej pienigdzy i tym
samym wiedzied, ze s3 dobrze zabezpieczeni. Z wigkszoscia
klientéw wspolpracuje od wielu lat. Utamy sobie nawzajem.
Klient powierza mi swoje zmartwienia, potrzeby, a ja jestem
jego doradca, ekspertem w dziedzinie ubezpieczen. Trzeba
pamigtaé, ze klient nie musi zna¢ produktéw ubezpiecze-
niowych. Nie musi zna¢ zakresu ani mozliwosci. Najprost-
szym badaniem potrzeb klienta jest szczera rozmowa. Z tym,
ze to klient méwi, a ja stucham. Zadajac na poczatku pytania
otwarte, daj¢ mu przestrzen, w ktérej musi mi duzo o sobie
powiedzieé. To z kolei daje mi mozliwo$¢ doprecyzowania,
dopytania i pogl¢bienia informacji na dany temat.

APK naktada na nas pewien standard wykonywania tej pracy.
Korzystam z formularzy, ktore sa udostgpniane przez zaklady
ubezpieczen. Jednak uwazam, ze s3 one niewystarczajace. Dla-
tego na moim biurku lezy zawsze czysta kartka, na ktérej robig
notatki podczas rozmowy. Pytania w formalnych APK s3 zbyt
ogdlne, a klient jest réznorodny. Kazda potrzeba, kazda sytu-
acja jest inna 1 wymaga indywidualnego podejscia. 4
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Petna ochrona,
adekwatna do potrzeb

Do branzy ubezpieczeniowej trafitem jako klient CUK
Ubezpieczenia. Kupowatem ubezpieczenie dla siebie, a poz-
niej w internecie zobaczylem, ze biuro, w ktérym bylem
poszukuje doradcow. Zdecydowalem si¢ wystaé CV. Otrzy-
malem zaproszenie na rozmowg i zostalem zatrudniony.
3 lata pracowalem jako doradca sieci wlasnej, po czym popro-
sifem zarzad o mozliwos¢ otwarcia placowki franczyzowe;j.
Tego typu rozwigzania wowczas juz funkcjonowaly w firmie
CUK. Pierwsza placéwke otworzylem 1 stycznia 2012 r.
Niedawno obchodzili$my jej 10-lecie. P6zniej otwieralem
kolejne. W sumie jest ich 6. Po 10 latach, w pazdzierniku
ub.r., otworzylem ostatnig placowke w Zychlinie.

Najbardziej popularnym ubezpieczeniem, jakie sprze-
dajg, jest OC ppm, ale dbam réwniez o to, zeby rozwijaé
ofert¢ ubezpieczen majatkowych i zyciowych. Staram si¢
odpowiada¢ na potrzeby rynku. Obstugujemy zaréwno
klientdéw indywidualnych, jak i prowadzacych dziatalnosé
gospodarcza, ale tez duze firmy transportowe czy budow-
lane. Naszym celem jest po pierwsze rozpoznanie potrzeb
klienta, ktére on nie zawsze potrafi zidentyfikowaé. Klu-

Kamil Franciszkiewicz
Ptock, Gostynin, Kutno, Zychlin,
Sochaczew, Gabin

czowym zadaniem doradcy jest to, zeby z klientem poroz-
mawia¢ w taki sposéb, by wiedzial, jakie ma mozliwosci.
Gdy np. klient chce kupi¢ OC, proponuj¢ mu darmowe
assistance na wypadek awarii, ktdre zabezpieczy go w sytu-
acji, gdy auto zepsuje si¢ 70 km od domu i bgdzie musiat
skorzysta¢ z holowania. Naszym zadaniem jest wytluma-
czy¢ klientowi, jak to dziata oraz ze moze si¢ na wypadek
danego zdarzenia zabezpieczyé. OczywiScie klient musi
micé rowniez Swiadomos¢ réznego rodzaju wylaczen.
Musi wiedzie¢ co ma, a czego nie ma w zakresie ubezpie-
czenia. Kluczowe jest to, zeby klient mial peing ochrong,
adekwatng do jego potrzeb.

Formalna analiza potrzeb pomaga w rozmowie z klientem.
Musimy go poinformowaé o ustawic oraz zwijzanej z nig
mapie potrzeb. I klient juz na wstgpie bedzie wiedzial, ze
oprocz OC mamy réznego rodzaju inne ubezpieczenia.
Uwazam, ze dzicki temu wzrasta Swiadomo$¢ klienta.
Dana osoba wie, ze moze u nas ubezpieczyé swoje zycie,
zabezpieczyé dzieci w szkole lub np. wykupi¢ OC w zyciu
prywatnym. U
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superpolisa

Wystarczy
rozmawiac

Pracg¢ w branzy ubezpieczeniowej zaczynatem od obstugi
polis komunikacyjnych w firmie leasingowej. Po roku
zmienilem profil dzialalnosci z leasingowej na kanat mul-
tiagencyjny 1 zajatem si¢ bezposrednia obstugy klienta
w Superpolisie. Przejscie do multiagencji wystawito mnie
na konfrontacj¢ z innego typu ubezpieczeniami — firmo-
wymi, mieszkaniowymi, turystycznymi.

Klienci sg rézni. Cz¢$¢ 0s6b przychodzi kupié najtansze
OC, inni wylacznie po ubezpieczenia turystyczne. Ale s3
réwniez tacy, ktérych obstugujemy kompleksowo. Ubez-
pieczamy samochody, firmy, a takze zycie. Poziom $wiado-
mosci klienta tez jest bardzo rézny, aczkolwick jest spore
grono osob, ktére wiedza, czym s3a amortyzacje, udzialy
wlasne, a przy zakupie nie kieruja si¢ wylacznie wysoko-
Scig sktadki.

Potrzeby identyfikuj¢ zazwyczaj podczas small talku.
Klienci sami czg¢sto pytaja, czy moga u nas ubezpieczy¢ tez
mieszkanie, zycie czy tylko auto. Tak naprawd¢ wystarczy
rozmawiaé. Pokaza¢ otwarto$¢, stuchad, a wtedy klient sam
komunikuje swoje potrzeby. Cena jest czgsto waznym kry-
terium decyzyjnym, ale wystarczy klientowi przedstawi¢

Piotr Gadomski
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korzysci z danego zakresu 1 wskazaé, jak to si¢ przektada
na ceng. Suma ubezpieczenia jest wazna dla klienta przede
wszystkim przy ubezpieczeniu samochodu. Jesli sa 2 oferty
o podobnym zakresie i podobnej skfadce — klient wybierze
te tansza.

APK jest dla mnie punktem wyjécia do rozmowy. Zazwy-
czaj zaczynam od cz¢Sci formalnej, a szczegbly ustalam
w pozniejszej rozmowie. Bezposredni kontakt, mozliwosé
rozmowy, nawigzanie relacji z klientem na pewno pomagaja
w rozszerzeniu oferty. Jezeli kto§ przychodzi ubezpieczyé
samochéd, przy okazji pytam, czy nie potrzebuje np. ubez-
pieczenia mieszkania.

W zakladach ubezpieczeni s opickunowie agenta, do ktd-
rych mozna zadzwonié¢ w przypadku watpliwosci. Do
Superpolisy réwniez mogg zwrdcié si¢ z pytaniem czy
z prosba o pomoc w rozwiazaniu zagadnienia, z ktérym
nie jestem w stanie sobie poradzié. Nawet z, wydawac by
si¢ moglo, trywialnym pytaniem, dotyczacym ubezpie-
czenia firmy budowlanej — gdzie najlepiej ubezpieczyd,
od czego zaczaé ofertowanie, na co powinienem zwrdcié
uwage. U
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Gramy do jedne
bramki

Klient, okreslajac swoje potrzeby ubezpieczeniowe, wska-
zuje sumg ubezpieczenia oraz zakresy, ktére powinny zostaé
w nim ujgte. Dzigki temu mogg przygotowaé rozwiazania
odpowiadajace jego potrzebom. Wykonujac kilka kliknig¢,
klient okresla, na czym mu najbardziej zalezy. I to dostaje.
15-minutowa rozmowa pozwala dokfadniej poznaé oczeki-
wania danej osoby 1 im sprostaé. Dobierajac ubezpieczenie,
kieruj¢ si¢ ekonomig i uzasadnieniem zakreséw. Uwazam,
ze to etyczne, a klient widzi, ze gramy do jednej bramki.
Analiz¢ przeprowadzam podczas rozmowy. Znajac wick
klienta, wiem, co mogg zaproponowac.

Najwigcej sprzedaj¢ ubezpieczen dla dzieci. To produkty,
ktére kosztuja maksymalnie 150-160 zI na rok. Nie s3 dla
klienta duzym obciazeniem finansowym, a jednocze$nie
pozwalaja mu poznaé agenta, poznaé produkt oraz plat-
formg. Duzo ubezpieczenr na zycie sprzedaj¢ rodzicom
dzieci, ktérzy juz znaja platforme Bezpieczny.pl, ponie-
waz kupowali wczesniej inne produkty. Rodzice czgsto
szukaja dla dzieci uzupetnienia ubezpieczen grupowych.
Platforma Bezpieczny.pl pozwala budowaé ubezpieczenia
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modutowo, wybierajac tylko okreSlone zakresy, bez narzu-
cania klientowi gotowych pakietéw. Daje mu to mozliwo$¢
albo samodzielnego ustawienia sum ubezpieczenia, albo
dobrania tylko tego elementu, ktéry w danym momencie
go interesuje. Klient moze wybraé np. ubezpieczenie na
zycie i dodatkowo opiekg szpitalng albo ubezpieczenie na
zycie 1 urazy czy powazne choroby, albo samo ubezpiecze-
nie na zycie. Wtedy nie ma poczucia, ze kupuje co$, czego
nie potrzebuje.

Bezpieczny.pl dostarcza technologig, szkolenia meryto-
ryczne, produkty Generali, ktdrych jest operatorem. Mamy
konsultantdw-specjalistéw produktowych w Generali
1 wsparcie ze strony opickuna agenta. Platforma jest bardzo
spojna, dzigki temu klienci korzystaja rowniez z rozwigzan
technologicznych. Klient nie jest uzalezniony od agenta.
Mnie nie musi by¢ przy zakupie. Ja rozmawiam z klientem,
oprowadzam go po platformie, ale czgsto klient musi si¢
zastanowié. Ma jednak wszystko, aby samodzielnie wrocié
na strong. Czasem rano widzg, ze kto$ kupit ubezpieczenie.
Jak w sklepie internetowym. O
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GRZELAK

UBEZPIECZENIA

Stucham
klientow

Gdy urodzitam drugie dziecko, przeprowadzilismy si¢
do Wejherowa. Szukatam pracy, ktéra bede¢ mogta pogo-
dzi¢ z macierzynstwem. Posztam do Wydzialu Zatrudnie-
nia w Urzedzie Pracy 1 zobaczylam, ze firma szuka osoby
kontaktowej do biura, ktére miescito si¢ niedaleko mojego
domu. Okazalo sig, ze prowadzil je mlody czlowiek, ktory
chcial rozwinaé ustugi rachunkowe o ubezpieczenia. Zde-
cydowali$my si¢ na wspolpracg. Najpierw musialam odby¢
szkolenie. Wowczas uczyliSmy si¢ na nie tylko tego, jak
sprzedawad ubezpieczenia, ale tez jak likwidowad szkody.
Wtedy agent przygotowywal réwniez likwidacjg szkdd.
Jestem typowym ,majatkowcem”. To mi pomoglo prze-
trwaé w czasie pandemii. Sprzedaj¢ ubezpieczenia miesz-
kan, samochoddéw, ubezpieczenia na zycie, ale gléwnie
w grupach otwartych. Pracuj¢ w ubezpieczeniach wiele lat,
a jeszcze nigdy nie wykonywalam tzw. zimnego telefonu.
Dla mnie telefon jest zawsze czerwony. Dzwoni¢ do
klienta, jesli dostaj¢ polecenie. Ubezpieczam cale rodziny,
rodzicow, dzieci, a obecnie juz trzecie pokolenie, czyli
wnuki klientow.

Stucham, czego klient potrzebuje, czego si¢ obawia.
Nawet przy ubezpieczeniu samochodu. Pytam, czy

Urszula Grzelak
Gdynia, Gdansk

potrzebuje AC, assistance, holowania, czy duzo jezdzi,
czy to sa dlugie trasy. W przypadku ubezpieczenia miesz-
kania, staram si¢ dowiedzie¢ jak najwigcej 1 podaé przy-
klady konkretnych sytuacji. Najcz¢sciej proponuje klien-
tom ubezpieczenie doméw czy mieszkan w zakresie all
risks, bo nigdy nie wiemy, co si¢ wydarzy. Jesli np. zwie-
rzg¢ta wejda pod poszycie dachowe, to nie jest to ryzyko
nazwane, ale w all risku jest w zakresie. Wowczas musimy
naprawiac¢ ocieplenie dachu, co b¢dzie duzym wydatkiem,
a w ubezpieczeniu mieszkania klient zaptaci dodatkowo
100-300 zt za rok.

Jestem bardzo zadowolona ze wspolpracy z Unilinkiem.
Jako UniPartner mogg liczy¢ na wsparcie przy moderniza-
¢ji biura. Mamy tez budzet marketingowy, ktory mozemy
wykorzysta¢ na ulotki, dtugopisy czy zapachy do samo-
chodéw z naszymi danymi. Co ulatwia klientowi kontakt
z nami, bo numer telefonu ma pod r¢ka. Ale najwazniejsze
jest chyba to, ze gdy potrzebna jest pomoc po wypadkach
losowych dla jakiego$ agenta czy klienta, mozna skorzystaé
ze wsparcia rzeczowego. Nie jest to wsparcie finansowe,
ale gdy np. potrzebne sa ubrania dla rodziny czy dzieci,
organizujemy zbidrke rzeczowa. U
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Stworzy¢
kompleksowa
ochrone

Zawodem agenta ubezpieczeniowego zafascynowalam si¢
podczas stazu, ktéry odbywatam w biurze ubezpieczen.
Od tej pory marzylam o pracy jako agent. Po kilku latach
moglam skorzysta¢ z dofinansowania na otwarcie wlasnej
firmy. To byl moment, zeby zrealizowaé swoje marzenie.
U klientéw obserwuj¢ duza barier¢ dotyczaca ubezpie-
czen na zycie. Region, w ktérym pracuj¢ to bardzo spe-
cyficzny rynek. Gdy rozmawiam z agentami z calej Pol-
ski sprzedajacymi ubezpieczenia na zycie, okazuje sig, ze
podescie ich klientéw jest zupelnie inne. Wydaje mi sig,
ze w gléwnej mierze decyduje o tym §wiadomo$¢ klienta.
Ci, ktérym uswiadomi¢ wage posiadania ubezpieczenia
na zycie, decyduja si¢ na zakup polisy. Dla mnie najwaz-
niejszy jest klient. Zawsze w pierwszej kolejnosci kieruje
si¢ jego dobrem i cena, ktéra ma zaplacié.

Klienci potrzebuja doradztwa, bo nawet jesli zrodzi si¢
u nich potrzeba ubezpieczeniowa, nie jest ona dokladnie
zdefiniowana. To jest zadanie dla agenta. Np. gdy klient
jest zainteresowany ubezpieczeniem domu, pytam, jakie
zdarzenie sklonito go do podjgcia tej decyzji. Nastep-
nie poprzez zadawanie kolejnych pytan, uzyskuj¢ sze-
reg informacji o tym, co jest dla niego wazne, z ktérych

Kinga Jedrzejewska ) g y i
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p6zniej tworzg kompleksowe zabezpieczenie dla klienta.
Ludzie nie maja wiedzy nt. ubezpieczen, po to przychodza
do agenta, specjalisty w tej dziedzinie. To, ze zmienily si¢
przepisy i zostala wprowadzona APK, bylo potwierdze-
niem stusznosci naszej pracy. APK stosuj¢ indywidualnie.
Jest to narzg¢dzie pomagajace catoSciowo obstuzyé klienta,
a dobre i rzetelne zbadanie jego potrzeb powoduje wzrost
naszej sprzedazy. Zabezpieczenie potrzeb klienta powinno
by¢ naszym celem nadrz¢dnym.

W codziennej pracy o pomoc i wsparcie zglaszam si¢
do przedstawicieli ubezpieczyciela, menedzeréw, zada-
jac konkretne pytania, w celu potwierdzenia posiadanej
wiedzy. Np. gdy klient jest zainteresowany ubezpiecze-
niem implantdéw lub potrzebuj¢ ubezpieczenie dla dewe-
loperéw. Adamczuk Serwis Finansowy, agencja, z ktora
wspolpracujg, wspiera nas w kazdym zakresie 1 zawsze
mozemy liczyé na ich pomoc. Multiagencja ma bardzo
dobrze zorganizowane wsparcie sprzedazy, ktore jest
podzielone branzami. Inna osoba zajmuje si¢ ubezpie-
czeniami komunikacyjnymi, inna firmowymi. Dzi¢ki
temu wiadomo, do kogo si¢ zwrdcié¢ z danym tematem
ubezpieczeniowym. U
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Kuba Golko
Zastepca Dyrektora ds. Ubezpieczen
Matych i Srednich Przedsigbiorstw w ERGO Hestii

Bartosz Zwolinski
Dyrektor ds. Ubezpieczen Matych i Srednich
Przedsigbiorstw w ERGO Hestii

Multiagencje Krajowe

Z NOWY

1 rozwigzaniem sprzedazy
ubezpieczen dla firm

Jesienig 2021 roku uruchomilismy ERGO Biznes, nowy matrycowy system sprzedazy ubezpieczen dla biznesu. Wykorzystalismy
W nim najlepsze rozwigzania iHestii, dajac posrednikom duzo lepszy dostep do produktow z obszaru ubezpieczen korporacyjnych.
Teraz ERGO Biznes udostepniliSmy rowniez dla Multiagencji Krajowych. To szansa na rozbudowe swojego portfela klientow

W obszarze przedsiebiorstw.

ERGO Biznes to nowa platforma sprzedazowa ERGO Hestii,
ktdra wspiera agentdw w ocenie 1 taryfikacji ryzyka, a takze przy-
gotowaniu ofert i obstudze polis. Dzi¢cki ERGO Biznes posred-
nicy moga przedstawiaé oferty produktowe dla réznych przed-
sicbiorstw, nie tylko z sektora MSP, zyskujac wigcej mozliwosci
na rozwdj swojego biznesu. To okazja dla agenta, by dotrze¢ do
nowego klienta. Wraz z ERGO Biznes po$rednik otrzymuje
dostep do kompleksowej oferty w jednym miejscu. Wachlarz jest
szeroki. Rozwiazanie daje mozliwo§é m.in. sprzedazy popular-
nych produktéw, pozwalajacych na przyklad ubezpieczy¢ zaklad

przemystowy, ale takze znacznie bardziej skomplikowanych
ubezpieczen ryzyk budowlanych czy tzw. utraty zysku.

Spore zmiany przygotowaliSmy na przyklad w obszarze ubezpie-
czefi komunikacyjnych. ERGO Biznes daje mozliwosé szybkiej,
taryfowej obstugi przedsi¢biorcy posiadajacego nawet do 30 pojaz-
dow. Caly system jest dostosowany tak, by jak najbardziej utatwié
pracg agentowi pod wicloma wzgl¢gdami. Dane pojazdu sa uzupel-
niane automatycznie, w oparciu o kod QR z dowodu rejestracyj-
nego lub dane z bazy Centralnej Ewidencji Pojazdéw. Tego typu
usprawnien jest znacznie wigcej.
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PRODUKTY POD REKA

Pod skrzydtami ERGO Biznes znalazly miejsce 33 produkty dla
przedsigbiorcoéw oraz tacznie prawie 600 klauzul dodatkowych.
Wsréd nich pojawily si¢ nowoczesne ubezpieczenia ryzyk cyber-
netycznych Cyber M oraz Cyber XL, ubezpieczenia instalacji
fotowoltaicznych odpowiadajace rosnacemu rynkowi OZE, jak
i dopasowane do dzisiejszych realiow ubezpieczenie mienia, elek-
troniki czy calkowicie zrewolucjonizowany obszar ubezpieczen
odpowiedzialnosci cywilnej. Dzigki zastosowanym w ERGO Biz-
nes rozwiazaniom usprawniajacym sprzedaz, obsluga ubezpieczen
korporacyjnych daje ogromne mozliwosci intuicyjnego kreowa-
nia indywidualnych programéw ubezpieczeniowych dla klientow.
Wprowadzilismy na przyklad mozliwo$¢ akceptacji oferty przez
klienta biznesowego online oraz wykorzystalismy zewngtrzne Zr6-
dfa danych do wsparcia procesu oceny i taryfikacji ryzyka.

ZACHOWAC BEZPIECZENSTWO

Wigksze uprawnienia zawsze wiaza si¢ z wigksza odpowiedzial-
noscia. Dlatego proces powstawania ERGO Biznes odbywat si¢
w nieustannej konsultacji z agentami, underwriterami i sitami
sprzedazowymi. Dzigki tym rozmowom znalezlismy zloty srodek,
dajac agentom z jednej strony mozliwo$¢é rozwoju, a z drugiej ofe-
rujac odpowiednia wiedzg i technologi¢ pozwalajaca na odpowie-
dzialng oceng ryzyka. Zastosowane algorytmy elastycznie wspie-
raja proces tworzenia oferty, jednoczes$nie dajac posrednikowi
ogromng samodzielno$¢ i utatwiajac wspdlprace z underwriterem.

WSPOLNY EKOSYSTEM

Co istotne, ERGO Biznes wspoldziata z innym kluczowym pro-
gramem ERGO Hestii — Certyfikacja Sieci Agencyjnej To program
sktadajacy si¢ z cyklu specjalistycznych szkolefi zakoficzonych
egzaminem. Certyfikowani agenci otrzymuja znacznie wyzsze
uprawnienia do sprzedazy produktéw bez udziatu underwritera
— docelowo nawet do 30 min z sumy ubezpieczenia w majatku.
W pierwszym cyklu Programu udziat wzigto blisko 500 posredni-
kéw. Program Certyfikacji z jednej strony daje wigksze uprawnie-
nia w sprzedazy za posrednictwem ERGO Biznes, ale z drugiej,
co jeszcze wazniejsze, pozwala agentowi wejs¢ ze swymi ustugami
na jeszcze wyzszy poziom i podnie$¢ umiej¢tnosci sprzedazowe.

Sektor MSP w Polsce
2,2 mln
firm

50%

PKB

6,75 miln

zatrudnionych

NOWA ODSEONA SWIATA IHESTII

ERGO Biznes to, wzorem iHestii, nowy §wiat ubezpieczen dla
firm. Podczas tworzenia go, wykorzystaliSmy najlepsze praktyki,
dodwiadczenie 1 wiedz¢ zdobyte w czasie 30 lat sprzedazy ubez-
pieczen skierowanych do przedsigbiorcow.

Sprzedaz ubezpieczeni dla firm to sektor, w ktorym jest jeszcze
wiele przestrzeni na rozwdj dla agenta. Postawienie kroku w tym
kierunku dzisiaj, zaprocentuje w najblizszej przyszlosci, kiedy na
rynku coraz wigksze znaczenie bedzie zyskiwat agent wyposazony
w najnowoczesniejsze narzgdzia i potrafigcy doradzié¢ klientowi
dzigki dostgpowi do unikatowej wiedzy. 4

Liczba matych i srednich przedsiebiorstw aktywnych w Polsce w latach 2013-2020 [w tys.]

1914 2013 2077 2150 2212
1771 1843
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Zrédfo: Opracowanie na podstawie GUS , Dziatalnos¢ przedsiebiorstw nigfinansowych (lata 2009-2021)”.
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KANCELARIA
UBEZPIECZENIOWA

Glavit

/ ubezpieczeniami
od dziecka

Do ubezpieczen trafifam dzigki rodzicom, ktérzy prowadza
multiagnecjg¢ od ponad 20 lat. To oni zarazili mnie pasja do tej
pracy. Od dziecka jestem zwiazana z ubezpieczeniami. Skon-
czylam tez studia w zakresie ubezpieczen. Sprzedaje polisy od
2019 roku. Wspdlpracuj¢ z multiagencja Diamond Finance,
na ktérej pomoc zawsze mogg liczyé. Menedzer wspiera, gdy
mam jaki§ problem. Pomaga w kwestiach technicznych, zwia-
zanych z systemami. Czgsto réwniez otrzymujg informacje na
temat szkolen produktowych, z ktérych chgtnie korzystam.
W 2021 roku bralam udzial w Olimpiadzie Wiedzy Ubezpie-
czeniowe] 1 zakwalifikowatam si¢ do II etapu. To bylo cickawe
doswiadczenie. Jesli w tym roku bedzie taka mozliwosé, to
réwniez ch¢tnie wezmg w niej udzial.

Ludzie najcz¢Sciej przychodza do mnie z konkretng
potrzeba. Zwykle dotyczaca obowiazkowych ubezpieczen
komunikacyjnych. W rozmowie staram si¢ pozna¢ ich
rzeczywiste potrzeby i dopasowac do nich ubezpieczenie.
Pytam, czym dana osoba si¢ zajmuje, jak duzo podrozuje.
Formalna APK jest pomocna w rozmowie z klientem. Bar-
dzo czgsto ubezpieczyciele w Sciezee sprzedazy maja narze-

Beata J6zwiak
Sierakow

dzia pozwalajace zbadaé i ustali¢ potrzeby klienta. Wsrod
ubezpieczen, ktoérych sprzedajg, przewaza komunikacja:
OC, autocasco, NNW. Czgsto jest tak, ze klient potrzebuje
doradztwa, gdy przychodzi kupi¢ ubezpieczenie. Jednak
zdarzaja si¢ osoby, ktére wiedza, czego chea, jakie ubezpie-
czenie jest im potrzebne, wskazuja konkretne nazwy ubez-
pieczen czy konkretne ryzyko. Proponujg klientom dodat-
kowa ochrong, bo np. zostala wprowadzona jaka$ nowos¢,
o ktérej moga nie wiedzieé, ale to oni podejmuja decyzj¢
o zakupie. Ja ich tylko naprowadzam i staram si¢ doradzic,
najlepicj jak potrafic.

Klienci trafiaja do mnie z kilku Zrédet. Miejscowosé,
w ktorej mieszkam, nie jest duza, wigc wszyscy si¢ znamy.
Mieszkancy wiedza, ze zajmujg si¢ sprzedaza ubezpieczeft
1 moga u mnie kupié¢ ochrong. Od 2020 roku, odkad zaczg-
tam pracowaé w rodzinnej firmie, prowadzimy profil na
Facebooku, co réwniez pozwala pozyskiwaé nowych klien-
tow. Duzo oséb trafia takze z polecenia. Ludzie dzwonia,
bo dostali kontakt od znajomych, a akurat konczy im sig
np. ubezpieczenie auta. 1
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Obstfuga
na najwyzszym
poziomie

Klientéw pozyskuje na kilka sposobéw. Duza liczba nowych
0s0b trafia do mnie z polecenia.

Zadowolony klient jest zdecydowanie najbardziej efek-
tywna reklama. Kolejnym Zrédlem sa portale spoleczno-
Sciowe 1 banery reklamowe. Poniewaz najwigcej osdb pozy-
skuje dzigki rekomendacjom, duza wagg przywiazuj¢ do
obstugi. Obstuga klienta musi by¢ na najwyzszym pozio-
mie. JesteSmy po to, zeby rozwiazywaé wszystkie problemy,
a klienci to doceniaja.

Jestem wiascicielka 4 biur w réznych miejscowos$ciach
1 widz¢ réznic¢ w podejsciu klienta w zaleznos$ci od
regionu. Np. w Tréjmiescie znacznie wigcej sprzedaje si¢
pakietéw komunikacyjnych, a klient nie do kofica sugeruje
si¢ cena. W Chojnicach zdarza si¢ to bardzo rzadko. Tutaj
klient jest nastawiony na ubezpieczenie obowigzkowe,
poniewaz zalezy mu na niskiej cenie. Mysle, ze wynika
to zardwno z zamoznosci, jak 1 z mentalnosci. Sa klienci
prze$wiadczeni, ze nigdy im si¢ nic nie przydarzylo, wigc
z pewnoscia nic zlego ich nie spotka. Wiadomo, ze potrzeby
tez sa rozne. Cz¢$¢ os6b duzo podrézuje samochodem,
a inni maja auta, ktore przez wigkszo$¢ czasu stoja w garazu,
ale skoro sa zarejestrowane, to trzeba je ubezpieczy¢. Taki
klient nie kupi rozszerzonej ochrony.

Agnieszka , /j‘* \ :
Jutrzenka-Trzebiatowska f £ L
Gdansk, Kowale, Pruszcz Gdariski, Chojnice 2

Cz¢s¢ klientéw jest bardzo §wiadomych, znaja produkty
1 dokladnie precyzuja swoje potrzeby. Ale sa 1 tacy, ktérych
wiedza konczy si¢ na tym, ze musza mie¢ OC. Ciagle wiele
0s6b nie wie, od czego jest np. NNW 1 co to jest assistance.
Zdarza sig, ze klient mowi, ze chcialby kupié AC, na wypa-
dek, jak mu si¢ samochdd zepsuje, zeby mogl skorzystaé
z ustugi holowania. A przeciez to jest zupelnie inny produkt.
Standardowy formularz APK jest bardzo podstawowy. Ja
skupiam si¢ na tym, zeby rozbudowa¢ pytania do klienta,
zadaé je bardziej szczegblowo. Jesli ubezpieczamy samo-
chéd, pytam tez o ubezpieczenie mieszkania. Przedstawiam
korzysci. Rozmowa pozwala mi bardzo duzo dowiedzieé
si¢ o kliencie. Rozmawiam w taki sposéb, zeby klient mial
Swiadomos¢, jakie korzysci niesie zakup produktu i na jakie
konsekwencje moze si¢ narazié, nie wybierajac ubezpiecze-
nia. Prébuj¢ wywolaé w nim potrzebg, uswiadomié mu, na
jakie zagrozenia jest narazony.

O wspdlpracy z CUK na pewno zdecydowat fakt, ze to jedna
z najwigkszych multiagencji w Polsce. Stawialam na marke,
na rozpoznawalnos¢. Poniewaz wczesniej przez kilkana-
Scie lat pracowalam w korporacji, wiem, ze sita marek jest
ogromna. Jesli dany produkt wychodzi pod znana marka, na
pewno znacznie latwiej jest si¢ ,,przebi¢” na rynku. 1
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Klient
potrzebuje prawdy

Klient musi wiedzie¢, ze potrafi¢ mu pomdc 1 musi mi ufaé.
Moim mottem zawodowym jest haslo: klient potrzebuje
prawdy. Jesli sama nie potrafi¢ rozwiaza¢ problemu klienta,
albo nie znam odpowiedzi, szukam informacji i wracam
z nig do klienta. Trzeba wykonywa¢ pracg rzetelnie. Klient
kocha prawdg 1 jest za nig wdzigczny. Trzeba mu pomoc,
gdy potrzebuje pomocy, a nie tylko sprzedaé ubezpiecze-
nie. Lubig¢ ,trudnego” klienta, poniewaz lubi¢ wyzwania.
Gdy przekonam klienta, satystakcja jest nieporéwnywalnie
wigksza, a klient jest zadowolony.

Rozmawiam z klientami na rézne tematy i dzigki temu
wiem, jakie maja potrzeby. Jesli klient czego$ nie wie, nie
rozumie, ttumaczg. W rozmowie nie uzywam trudnych czy
skomplikowanych zwrotéw produktowych. Wszystko wyja-
$niam na przyktadach. Oczywiscie s3 pewne formalnosci,
ktére musimy wykona¢ ze wzgledu na wymogi, poniewaz
musimy udokumentowa¢ nasza rozmowg. Ale to nie jest
nic innego niz to, co my zwykle robimy i zawsze robiliSmy.
Nie wyobrazam sobie sprzedania polisy bez pytania, czego
potrzebuje klient. Co go do mnie sprowadza.

Dorota Karbowska
Nowe Miasto Lubawskie

Staram si¢ by¢ otwarta na potrzeby rynku, dlatego sprze-
daj¢ ubezpieczenia réwniez zdalnie ze wzgledu na pande-
mig. Ale bezposredni kontakt jest dla mnie najwazniejszy.
I jesli klient kupuje polisg, ktéra bgdzie wznawiana auto-
matycznie, nie musi do mnie przychodzié. Ale zawsze go
zapraszam, sprawdzam, czy jego sytuacja si¢ nie zmienila.
Przy okazji takiej wizyty mogg si¢ czego$ nowego o kliencie
dowiedzie¢ i uaktualnié ubezpieczenie.

Zdarza sig, ze sama potrzebuj¢ wsparcia. Czujg si¢ pewniej,
gdy wiem, ze mogg na kogos liczy¢. Nie znam odpowiedzi na
wszystkie pytania. W Diamond Finance jest zesp6t wsparcia,
od ktdrego pomoc otrzymuj¢ natychmiast. Dodatkowo mul-
tiagencja wspiera w zakresie marketingu 1 reklamy. Doceniam
t¢ wspolpracg, bo wiem, ze nie jestem sama, gdy pojawia si¢
problem. Z kolei gdy dostaj¢ zapytanie od klienta dotyczace
ubezpieczenia, ktdrego wezesniej nie robitam, kontaktujg si¢
z menedzerami poszczegblnych ubezpieczycieli 1 wspélnie
probujemy stworzy¢ ofertg. Jesli nie mogg sprostaé oczeki-
waniom klienta, informuj¢ go o tym. Ja nie sprzedaj¢ marzen,
tylko konkretng ochrong ubezpieczeniows. 1
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Wieksza swiadomose
| Wzrost oczekiwan

W branzy ubezpieczeniowej pracuj¢ 5 lat. Otwiera-
jac swoje biuro, nawiazalam wspotprace z multiagencja
Harpie&Orty Sprzedazy. Myslg, ze byta to najlepsza decy-
zja, jaka podje¢tam. Do dzis si¢ nie zawiodtam, wspolpraca
przebiega wzorowo.

Sprzedaj¢ rézne ubezpieczenia: komunikacyjne, majat-
kowe, zyciowe, firmowe oraz rolne. Obstuguj¢ zaréwno
klientéw indywidualnych, jak i firmowych. Najwigkszym
zainteresowaniem ciesza si¢ ubezpieczenia komunika-
cyjne, poniewaz s3 obowiazkowe, ale komunikacja stanowi
dobry punkt wyjscia do rozmowy o innych ubezpiecze-
niach. Domu, mieszkania, podrézy. Na naszym terenie
jest wielu rolnikéw, wige coraz bardziej popularne sa réw-
niez ubezpieczenia rolne.

Rynek ubezpieczen caly czas si¢ rozwija. Klienci z jednej
strony s3 coraz bardziej $wiadomi swoich potrzeb i wybo-
réw, z drugiej natomiast maja coraz wigksze oczekiwa-
nia. Wzrasta przede wszystkim zainteresowanie ubezpie-
czeniami dobrowolnymi, majatkowymi czy zyciowymi.

Magdalena Karcz
Wielun

Coraz wigcej os6b decyduje si¢ na dodatkowe ubezpie-
czenia, nie tylko OC komunikacyjne, ale np. OC dziatal-
nosci. Dotyczy to m.in. takich grup jak lekarze czy fizjo-
terapeuct, ktérzy wykupuja OC zawodowe. Ale zdarzaja
si¢ klienci, ktérzy wiedza, ze jak wichura uszkodzi dom, to
dostana odszkodowanie, a nie wiedza, ze mozna wykupié
np. OC w zyciu prywatnym czy ubezpieczy¢ ruchomosci
w mieszkaniu. Staram si¢ ich przekonaé do jak najlepszego
zakresu.

Mam bazg statych klientéw, ktérzy wracaja do mnie co
roku i polecaja moje ustugi swoim znajomym czy czlon-
kom rodziny. Mam tez fanpage na Facebooku, gdzie
zamieszczam posty informacyjne 1 widzg, ze klienci je
czytaja, udostgpniaja, komentuja, a nastgpnie kontaktuja
si¢ ze mng za pomoca Messengera.

Kiedy potrzebuj¢ wsparcia, dzwoni¢ do agencji Harpie&Orly
Sprzedazy, a takze korzystam z pomocy menedzerdw z danej
firmy ubezpieczeniowej. Sa bardzo pomocni i potrzebni
w naszej pracy. 4
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ASSISTANCE

Piotr Ruszowski
prezes Mondial Assistance

W 2021 r. z ustug assistance skorzystata rekordowa liczba
3,14 mln Polakéw. Dane pochodza z najnowszej edycji badania prze-
prowadzonego na nasze zlecenie przez IPSOS. To osoby, ktére w tym
okresie przynajmniej raz skorzystaly z takiej ustugi oferowanej przy
produktach finansowo-ubezpieczeniowych. Poniewaz to badanie
prowadzimy od wielu lat i cz¢§¢ pytan konsekwentnie si¢ powta-
rza, mozemy przesledzié¢ zmiang liczby oséb, ktére mogty osobiscie
przekonaé si¢ o uzytecznosci ustug assistance. Na przyktad jeszcze
trzy lata temu, takich oséb bylo okoto 2,31 mln. To oznacza, ze w per-
spektywie zaledwie 36 miesigey Swiadomo$¢é 1 zainteresowanie tego
typu wsparciem zwigkszyly si¢ na tyle, ze w 2021 r. zdecydowato si¢
z niego skorzysta¢ az o 830 tys. oséb wigcej. Widaé wigc, ze pande-
mia i zwigzana z nig mniejsza mobilno$é Polakéw nie wptynegla nega-
tywnie na korzystanie z ustug assistance. Jesli cofniemy si¢ do badania
72012 r., to zobaczymy, ze w ciggu 10 lat liczba 0sdb, ktore skorzystaty z ustug
assistance wzrosta ponad trzykrotnie. Wowczas skorzystanie przynajmnie;j
raz z pomocy zadeklarowato ok. 970 tys. 0oséb. Wzrosta tez Swiado-
mo$¢ istnienia takiej ustugi. W 2012 r. na pytanie — czym sa uslugi
assistance? — az 47% os6b odpowiedzialo: ,nie wiem”. Dzi§ takiej
odpowiedzi udzielito 25% klientow.

POMOC NAPRAWDE PRZYDATNA

Skad taki wzrost? To oczywiScie pochodna wieloletniej, mréwczej
pracy oséb bezposrednio oferujacych ubezpieczenia z komponentem
assistance. Sami klienci mogli tez przekonaé sig, ze to naprawdg dziata.
Z naszego badania wynika, ze w 2021 r. ankietowani klienci, ktorzy skorzystali
z pomocy w ramach posiadanego pakietu ubezpieczeniowo-finansowego, robili
to przecigtnie 2,5 raza w ciggu roku. Dla wielu klientéw to byta jedyna
sytuacja, w ktérej mogli przekonaé sig, ze ubezpieczenia naprawde
dzialaja. Sttuczka samochodowa zdarza si¢ przecigtnie raz na kilka lat.
Powazny pozar w mieszkaniu raz na kilkanascie lat, a wielu klientéw
nigdy nie do$§wiadczy — na szczgscie — takiej sytuacji. Drobne awarie
i problemy wymagajace pomocy zdarzajg si¢ cze$ciej. W 2021 1. zdecy-
dowanie najwiecej zdarzen losowych wymagajgcych pomocy dotyczyto awarii
samochodu — 18%, czy awarii w domu — 15%. Za$ 10% zgfoszen odnosito sig
do nagtego zachorowania w kraju.

DOBRE ASSISTANCE MOZE PRZEKONAC KLIENTA

Dlatego assistance ulatwia sprzedaz ubezpieczen. Przydatno$¢ tatwo
pokazaé na przykladzie, konkretnego klienta. Jesli kto§ w poprzednim
roku skorzystat z holowania samochodu po awarii, specjalista naprawit
sprz¢t AGD lub lekarz przyszedt z wizyta domowa do jego dziecka, to

AsSIsta
utatwia sp

Zakres ustug pomocowych zawarty w pakiecie ubezpieczeniowym jest istotnym elementem wptywa-

1CE
'7edaz

jacym na skorzystanie z danej oferty. Polacy coraz czescigj korzystajg z takich ustug i przekonujg sie
do nich. Dzi$ postrzegajg assistance nie tylko jako wsparcie w razie problemow z samochodem, ale
szerzej, jako zestaw ustug pomocowych i ratunkowych we wszystkich aspektach zycia.

znaczy, ze realnie oszczedzil przynajmniej kilkaset ztotych. Nie musiat
przeciez placié za te ustugi z wlasnej kieszeni. Z naszych badan wynika, ze
pakiet assistance istotnie wptywa na decyzje o zakupie ubezpieczenia. Mozna
powiedzied, ze to kluczowy element przy ubezpieczeniach komuni-
kacyjnych. Az 42% badanych twierdzi, ze przy wyborze polisy zwra-
caja uwagg na zakres ustugi assistance, np. limit odleglosci holowania
auta po wypadku czy awarii lub na jak dtugo moga liczy¢ na samochéd
zastgpezy. Assistance to wazny element dla 39% klientéw kupujacych
ubezpieczenie turystyczne. W ubezpieczeniach na zycie i NNW 28%
badanych deklaruje, ze element pomocowy jest dla nich wazny przy
wyborze danego ubezpieczenia. Chea w ten sposéb zapewnié sobie
np. rehabilitacjg, prywatne konsultacje lekarskie czy przeprowadze-
nie badan. W przypadku ubezpieczenn mieszkaniowych assistance jest
elementem waznym dla 22% badanych. OczywisScie niezmiennie istotne
znaczenie dla wyboru ubezpieczenia we wszystkich kategoriach ma oczywiscie
cena. To szczegOlnie widoczne w przypadku ubezpieczen komunikacyjnych (70%
badanych), gdzie jest to element najwazniejszy. W przypadku ubezpieczen na zycie,
NNW, mieszkaniowych czy turystycznych, najwazniejszym elementem jest zakres
ubezpieczenia.

POMOC LUB RATUNEK, A NIE TYLKO HOLOWANIE

Warto podkreslié, ze cho¢ assistance komunikacyjne jest weiaz wazne
dla klientéw, to jednak na przestrzeni lat postrzeganie tej katego-
rii ustug zmienito si¢ diametralnie. Nasz raport z 2012 r. wyraZznie
wskazywal, ze 47% Polakéw assistance kojarzy przede wszystkim
ze wsparciem w razie probleméw z samochodem. Obecnie ponad
potowa klientdéw postrzega assistance szerzej — jako ustugi pomocowe
lub ratunkowe. To takze duza zmiana, ktéra pokazuje istot¢ takich
ustug i zakres, w ramach ktorego klienci cheg otrzymywaé pomoc.
Z najnowszej edycji badania wynika, ze az 83% badanych chce, zeby
ubezpieczyciel nie tylko wyptacal odszkodowanie w trudnej sytuacji,
ale tez organizowat wtedy pomoc. 1

Przywolywane w tekscie badanie zostato zrealizowane na
zlecenie Mondial Assistance przez Ipsos Polska w dniach
9 grudnia 2021 roku — 26 stycznia 2022 roku. Byly to
wywiady ilosciowe przeprowadzone technika CATI,

na ogolnopolskiej probie badawczej reprezentatywnej

ze wzgledu na pte¢, wiek, wojewddztwo i wielkosé
miejscowosci liczacej 1700 osob.




3 1 Tin  SKORZYSTALO
Z ASSISTANCE
POLAKOW w2021 ROKU

O O O 0O 0O 0O OCcC
3/4 POSIADACZY USEUG
FINANSOWO-UBEZPIECZENIOWYCH
WIE CZYM JEST ASSISTANCE

42 % BADANYCH, PRZY WYBORZE

‘@A POLISY OC/AC ZWRACA UWAGE NA
SR

ZAKRES PAKIETU ASSISTANCE

2)

PAKIET ASSISTANCE
39% KUPUJACYCH UBEZPIECZENIE ISTOTNIE WPLYWA
Q: TURYSTYCZNE DECYZJE O POLISIE NA DECYZJE

OPIERA NA INFORMACJACH NT. ZAKRESU
PAKIETU ASSISTANCE O ZAKUPIE UBEZPIECZENIA

PRZY ZAKUPIE UBEZPIECZEN NA ZYCIE
| NNW 28% BADANYCH DEKLARUJE, ZE
PAKIET ASSISTANCE JEST DLA NICH WAZNY

OCZEKIWANIA BADANYCH WZGLEDEM UBEZPIECZYCIELA
CORAZ CZESCIEJ PRZESTAJA SIE OGRANICZAC JEDYNIE DO WYPLATY ODSZKODOWANIA

O 000000 O0

83 % RESPONDENTOW CHCIALOBY
UZYSKAC OD UBEZPIECZYCIELA KOMPLEKSOWA
POMOC W TRUDNEJ SYTUACJI

ONONOYONONG 61 % ResponDENTOW UWAZA, ZE

UBEZPIECZYCIEL POWINIEN DAWAC DODATKOWE
USEUGI, A NIE DZIALAC DOPIERO WTEDY, GDY
STANIE SIE COS POWAZNEGO

Dane: Rynek ustfug assistance widziany oczami klientow — 11 edycja badania Ipsos Polska dla Mondial Assistance. Badanie wykonane w dniach
9 grudnia 2021 roku — 26 stycznia 2022 roku, wywiady ilosciowe przeprowadzone technikg CATI, proba ogdlnopolska reprezentatywna ze
wzgledu na ptec, wiek, wojewddztwo i wielkos¢ miejscowosci, n=1700.
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Rozmowe prowadze
indywidualnie

Pracuj¢ w regionie rolniczym, wigc jedna z liczniejszych
grup klientdw w moim portfelu stanowia rolnicy. Ubezpie-
czam cale gospodarstwa, a gdy zbliza si¢ sezon zniw, sprze-
daj¢ bardzo duzo ubezpieczen plondéw. Jestem roéwniez
liderem sprzedazy ubezpieczeni na zycie, zaréwno grupo-
wych, jak i indywidualnych. Trzecim obszarem, w ktérym
si¢ specjalizuj¢ sa ubezpieczenia majatkowe, z przewaga
ubezpieczenn komunikacyjnych. Mam tez kilku klientéw
z innych regionéw Polski. Obstuguj¢ np. klienta z Zako-
panego, ktérego pozyskatem dzigki rekomendacji jednego
ze swoich dotychczasowych klientéw. Ze wzgledu na odle-
glosé, jaka nas dzieli, obstuguje¢ go zdalnie.

Potrzeby klienta poznaj¢ w trakcie rozmowy. Sami klienci
nie bardzo s ich Swiadomi i zdarza sig, ze ptaca za to
wysoka ceng. Miatem kiedys sytuacjg, gdy osoba bedaca na
emeryturze zalalta sasiada, ktéry byt moim klientem. Szkoda
wyniosta 9 tys. z1, a pani miata 1200 zt emerytury. Dlatego
uwazam, ze ubezpieczenia mieszkan dla os6b w budynkach
wielorodzinnych powinny by¢ obowiazkowe.

By méc dobrze rozpoznaé potrzeby ubezpieczeniowe
klienta, najpierw odczytuj¢ formalna APK, a nast¢pnie

Pawel Knapik
Gtubczyce, Baborow

kazda rozmowg prowadz¢ indywidualnie. Zazwyczaj wtedy
proponuj¢ dodatkowe ubezpieczenia. Gdy klient jest zain-
teresowany OC ppm, proponuj¢ mu dodatkowo ubezpie-
czenie na zycie. Klienci chgtnie korzystaja z dodatkowej
ochrony, zwlaszcza z ubezpieczenia na zycie. Przyczynia
si¢ do tego w pewnym stopniu pandemia. Do wielu oséb
przemawia duza liczba zachorowan, liczba oséb, ktore sa
hospitalizowane czy liczba zgonéw. Wsréd marek, ktére
ciesza si¢ najwickszym zainteresowaniem wérdd klientow
moge wymieni¢ np. Wart¢ czy Compensg.

Multiagencja Arrant wspiera przede wszystkim w zakresie
narzg¢dzi sprzedazowych, dostgpu do systeméw. Wszystkie
dane o naszych klientach znajduja si¢ w systemie, w tym
podpisane przez nich APK. Ale mozemy tez liczy¢ na
pomoc w zakresie merytorycznym. Zawsze mogg zadzwo-
ni¢ do menedzera z pro$ba o wsparcie i zawsze wiem, ze
t¢ pomoc otrzymam. Zdarza mi si¢ rowniez kontaktowaé
indywidualnie z menedzerami poszczegdlnych ubezpie-
czycieli, np. w Warcie, poniewaz mam tam wypracowang
przez wiele lat relacj¢ z menedzerka i jest mi tfatwiej uzy-
ska¢ pomoc bezposrednio. U
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Relacja
oparta na zaufaniu

Tematem ubezpieczen zainteresowalem si¢ 10 lat temu. Od
poczatku prowadz¢ biuro wspdlnie z zona. Najpierw pra-
cowali$my dla 4 zaktadéw ubezpieczen. Wspdtpracg z mul-
tiagencja Harpie&Orly Sprzedazy rozpoczatem w poto-
wie 2020 roku. Rozpoczynajac dzialalno$é, korzystaliSmy
z dostgpnych form reklamy. Rozdawalismy ulotki, reklamo-
waliSmy si¢ w gazecie lokalnej, wspieralismy klub sportowy,
gdzie mieliSmy réwniez swdj baner. Dzisiaj w przewazajacej
wickszosci mdj portfel stanowia klienci z polecenia (90%).
Pozostate 10% trafia do biura przypadkiem. W wigkszosci
wspolpracuje z klientami z mojego regionu. Ludzmi, kt6-
rych znam, ktérzy znaja mnie. Relacj¢ z klientem buduje
poprzez szczera rozmowe, oparta na zaufaniu. Zaczynam
od analizy potrzeb klienta, ktéra przeradza si¢ w indywi-
dualng rozmowe.

Klientéw podzielilbym na takich, ktérych interesuje tylko
cena (w przypadku ubezpieczen komunikacyjnych) i takich,
ktdrzy sa bardziej swiadomi ryzyka i ktérzy oczekuja, zeby
im wyttumaczy¢, podpowiedzieé, doradzié. W przypadku
autocasco klient oczekuje ubezpieczenia, ktdre bedzie sta-
nowi¢ faktyczne zabezpieczenie, nawet je$li nie ma Swia-
domosci pewnych ryzyk. Natomiast w przypadku ryzyka

Karol Kokot : ,‘i*‘kﬁ*Q{ﬁ \

Kokawa pod Czestochowa

OC ppm, dla wigkszosci liczy si¢ cena. Klienta od poczatku
nastawionego tylko na niska ceng informuj¢ o mozliwosci
dokupienia dodatkowych ryzyk. Natomiast jezeli przycho-
dzi z umowa dobrowolna, przedstawiam mu wszystkie
warianty, warunki cenowe, ale przede wszystkim zakres.
Jezeli klient postucha, wybierze drozszy wariant czasem
0 100, 200 czy 300 zl, a jezeli zdecyduje si¢ na najtanisze
ubezpieczenie, trzeba zaproponowaé mu rozwiazanie,
w ktérym oproécz niskiej ceny, bedzie miat réwniez dobra
jakos¢ polisy.

Bedac na rynku 10 lat i zaymujac si¢ ubezpieczeniami
rolnymi, majatkowymi, komunikacyjnymi, firmowymi,
tak naprawdg¢ nie potrzebuj¢ duzego wsparcia. Ale jezeli
juz zaistnieje taka sytuacja, mogg liczy¢ na multiagencje
Harpie&Orly Sprzedazy. Dlugo si¢ zastanawialem nad pod-
jeciem tej wspolpracy. Ale dzisiaj mogg z pelnym przeko-
naniem powiedzied, ze to byla stuszna decyzja. We wspol-
pracy z ubezpieczycielami obowigzuje taka sama zasada, jak
z klientami. Relacja agent—klient czy menedzer—agent musi
opieraé si¢ na zaufaniu. Jezeli ja czego$ nie wiem i dzwonig
do kogo$ z prosba o informacje, to musz¢ mieé¢ 100% pew-
nosci, ze moge mu ufaé. 0
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Jestem
opiekunem klienta

Pracowalem w strukturach Poczty Polskiej, gdy w 1999 r.
poczta zaczynala sprzedawaé fundusze emerytalne. Pomy-
§lalem, Ze to moze by¢ moja przyszlo$é. Po odbyciu wielu
szkolen, zaczalem sprzedawaé fundusze emerytalne, a od
2001 r. ubezpieczenia majatkowe, komunikacyjne. Bedac
listonoszem, ubezpieczeniami zajmowalem si¢ dodatkowo.
W 2007 r. zmienitem stanowisko pracy na finansowe, nadal
sprzedajac ubezpieczenia. W 2012 r. otworzytem wlasng
dziatalno$¢. Wspotpracujac z PAUF, rozszerzylem wspol-
pracg o inne agencje. Od tego czasu wspolpracujg z Arran-
tem. We wspotpracy z multiagencja od poczatku cenig part-
nerski model wspotdziatania, profesjonalizm oraz wszelaka
pomoc na kazdej jej plaszczyznie.

Gdy zaczynatem dzialalno$é ubezpieczeniowa, sprzeda-
waly si¢ tylko te ubezpieczenia, ktére byty obowiazkowe.
Dodatkowe, np. autocasco, ubezpieczenia domédw, sprze-
dawaly si¢ rzadko. Od wielu lat obserwujg, ze zmienilo si¢
myslenie ludzi i wzroslo zapotrzebowanie na ubezpiecze-
nia dobrowolne. Dzisiaj autocasco, ubezpieczenn doméw
czy firm sprzedajg¢ bardzo duzo. Pomimo tego, ze nie sa

Mariusz Kostkowski
Itawa

obowiazkowe, klienci tak je traktuja, bo wiedza, ze moga
wszystko stracié.

Na poczatku musialem wlozy¢ troche¢ wysitku w pozyska-
nie klienta. Chodzitem na gieldy samochodowe, rozdawa-
tem ulotki. Moje dziatania powoli przynosity efekty. Dzisiaj
w ogble nie muszg si¢ reklamowad, poniewaz sam jestem
reklama. Losy klienta nie s3 mi obojg¢tne. Mdj telefon jest
dla nich czynny cala dobg. Jesli klient dzwoni o 3.00 w nocy,
ze potrzebuje numer na assistance, bo miat wypadek, to mu
pomagam. Jestem nie tylko sprzedawca, ale przede wszyst-
kim opickunem ubezpieczeniowym moich klientéw.
Majac tak duze doswiadczenie, potrzeby klientéw rozpo-
znaj¢ bardzo szybko, jednak by spelni¢ wymogi zwiazane
z APK nalezy poswigci¢ wigcej czasu. W mojej ocenie for-
malna APK jest zbyteczna. Klienci nie lubig by¢ do niczego
naktaniani, lubia sami dokonywac wyboréw. Doswiadczony
agent ubezpieczeniowy zawsze zaproponuje klientowi to,
czego klient rzeczywiscie potrzebuje. Zgodnie z jego rze-
czywistymi potrzebami ubezpieczeniowymi, a nie pyta-
niami zawartymi w APK. O
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Buduje
pozycje doradcy

Swiadomos¢ ubezpieczeniowa klientow jest bardzo rézna.
Inna u klientdw biznesowych a inna u klientéw indywi-
dualnych. W obu przypadkach na pewno wzrosta, ponie-
waz klienci wiedza, ze powinni si¢ ubezpieczyé, ale nadal
brakuje im realnej wiedzy, co konkretnie jest do ubezpie-
czenia. Wyjatkiem jest klient firmowy, gdzie zatrudnione
osoby maja odpowiednia wiedzg¢ w tym zakresie. Najwigcej
sprzedaj¢ ubezpieczeh majatku firmowego, zaréwno kla-
sycznego, jak 1 OC, autocasco, ale réwniez majatku indywi-
dualnego — domy, OC, autocasco czy ubezpieczen na zycie,
zaréwno indywidualnych, jak 1 grupowych.

Analiza potrzeb klienta i jego finanséw to podstawa. Kazdy
cztowiek jest inny, inaczej funkcjonuje, wigc zaden standard
nigdy nie bedzie dziatat w 100%. Ja prowadz¢ rozmowg
o sytuacji klienta. Pytam, jak wyglada jego biznes, dom, czy
moze ma zdjgcia. Wszystko po to, zeby zorientowac sig,
jakie moga by¢ potrzeby. Nast¢pnie zadaj¢ pytania otwarte,
co sadzi na dany temat, czy korzystal z jakiego$ rozwia-
zania. Gdy oferuj¢ klientom dodatkowsa ochrong, widza
we mnie profesjonalistg, ktory oprocz tego, ze daje im to,

Szymon Kowalczyk 7 \s
Warszawa & 1 L L

czego oczekuja, dodatkowo zwraca uwage na co$ jeszcze.
Sa klienci, ktérzy wiedza, ze potrzebuja ubezpieczyé samo-
chéd 1 na tym ich $wiadomosé ubezpieczeniowa si¢ konczy.
Zdarzaja si¢ sytuacje, ze klient nie skorzysta z dodatkowe;j
ochrony i w tym czasie wystapi szkoda. Klient wie, ze nie
skorzystal z rozwiazan oferowanych przez doradcg 1 wtedy
zaczyna rozumied, ze doradca jednak wiedzial, co mowi.
Tego typu sytuacje buduja pozycj¢ doradcy finansowego czy
ubezpieczeniowego.

W kazdym zakladzie ubezpicczenn wsparcie wyglada ina-
czej. Trzeba wypracowaé zasady wspdlpracy z menedze-
rami ubezpieczycieli 1 z underwriterami. Wtedy jest duzo
fatwiej, poniewaz wiadomo z kim i o czym rozmawiac.
Dzi¢ki temu mozemy realizowaé trudniejsze tematy.
Jesli dobrze opracujemy dany temat z klientem, real-
nie przedstawimy ryzyko, woéwczas moze si¢ okazaé, ze
ubezpieczyciel, ktéry nie ubezpiecza tartakdw, obejmie
je ochrong. I to za dobrg sktadke. Trzeba tylko da¢ mu
argumenty i pokazaé, jak wyglada ryzyko w konkretnym
przypadku. U
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Zyciowa lekcja

Po pierwszym roku studiéw zdecydowatem si¢ poszukaé
pracy, ktora pozwoli mi si¢ utrzymaé, ale jednocze$nie
dalej studiowad. Po wielu odbytych rozmowach, trafitem
do firmy Phinance. Mialem 19 lat, a moja wiedza dotyczaca
ubezpieczen nie byla imponujaca. Bogaty pakiet szkolen
pozwolil mi dosé szybko wdrozy¢ si¢ do pracy. Ale byla to
dla mnie lekcja zyciowa. Jedna z najtrudniejszych, jaka mia-
tem. Jako niespetna 20-latek mialem rozmawiaé o finansach
z osobami duzo starszymi od siebie. Kazdy dzien byl nauka,
nabywalem do$wiadczenia, zdobywalem wiedz¢ 1 powoli
budowalem bazg¢ klientdw. Z perspektywy czasu wiem, ze
trzeba by¢ pewnym swoich kompetencji, zeby doradzaé
innym. Dopiero gdy poczulem si¢ pewnie, moglem t¢ pew-
no$¢ przenie$é na klienta.

Ubezpieczenia na zycie to jest temat, w ktdérym si¢ Swietnie
czuj¢. Skupiam si¢ na proponowaniu tego typu ubezpie-
czen przedsigbiorcom, poniewaz dostrzegam, ze jest w tym
obszarze duzo do zrobienia. Poznaniacy s3 znani ze swo-
jej sktonnosci do oszczgdnosci, natomiast ja jako doradca
jestem w stanie przekué t¢ ceche w co$ pozytywnego. Jesli
klient chce oszcze¢dzaé, mogg dostarczaé mu rozwiazania
pozwalajace to robié¢. Nie ma tego zlego, z czego nie daloby
si¢ ukué czego$ dobrego. Prowadzac rozmowg z klientem,

Patryk Kowalski /(r* Vi
Poznan ' 2 s

bazuj¢ na APK, ale zadaj¢ pytania w taki sposéb, zeby
dobrze zidentyfikowaé potrzeby klienta. Inne pytania kie-
ruj¢ do przedsicbiorcy, a inne do kogos, kto pracuje na eta-
cie. Moim zadaniem jest zidentyfikowaé wszystkie potrzeby
ubezpieczeniowe klienta, a pézniej zabezpieczy¢ go w tych
obszarach.

Bazuj¢ na metodzie rekomendacji, ale przede wszystkim
nauczytem si¢ pracowaé, wracajac do klienta. Minimum
raz do roku organizuj¢ spotkanie, podczas ktérego oma-
wiamy produkty klienta, sprawdzamy, czy nie zmienila si¢
jego sytuacja. I przy okazji tego spotkania pytam o reko-
mendacje. Klient, ktéry jest ze mna kolejny rok chetniej
przekazuje mi nowe kontakty, poniewaz ma gwarancjg, ze
jestem solidny.

Najwigksza korzys$¢ z pracy z multiagencja jest taka, ze
moge si¢ skupié¢ wylacznie na obstudze klientéw. Nie
musz¢ zajmowac si¢ kwestiami prawnymi czy admini-
stracyjnymi. To wszystko zapewnia mi firma. Lubig tez
réznego rodzaju konkursy organizowane przez mul-
tiagencj¢, poniewaz motywuja agentdw do rywalizacji,
a finalnie tworzy si¢ zgrana grupa ludzi. Kazdy przed-
sigbiorca jest w jakims$ stopniu sportowcem, a sportowcy
lubia rywalizacje. 4
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To dobry moment, zeby porozmawiac
0 Ubezpieczeniach na zycie

Sprzedaz ubezpieczen na zycie, zwfaszcza klientom indywidualnym, to temat trudny i nie kazdy decyduje Sie podjac wyzwanie. Jednak teraz jest dobry moment,
zeby rozpoczac dialog z klientami. Zwiaszcza ze umiejetnie prowadzona umowa ubezpieczenia, moze byc zrodfem statego dochodu na lata. A potencjalnych
klientow jest ponad 16 min. — Alina Jedlikowska, Dyrektor Sprzedazy Ubezpieczen — Multiagencje w SALTUS Ubezpieczenia

Pandemia spowodowala, ze mocniej niz wcze$niej interesu-
jemy si¢ zabezpieczeniem naszego zycia i zdrowia. Potwierdza to
m.in. ,Mapa ryzyka Polakéw”, przygotowana przez PIU. Wynika
z niej, ze pierwsze 6 naszych najwigkszych obaw, to ryzyka, ktére
mozna uwzglednié w polisie na zycie. Sa to odpowiednio: $mieré
najblizszej osoby, brak pienigdzy na leczenie powaznej choroby,
cigzka choroba najblizszej osoby, nowotwoér, brak pienigdzy na
staro$¢ oraz utrata sprawnosci. Porozmawiajmy wigc z naszymi
klientami. Pokazmy im, jak dziata ochrona zapewniana przez
ubezpieczenia na zycie, nawiazujac wlasnie do ww. obaw, one
najlepiej przemawiaja do kazdego.

PONAD 16 MLN POTENCJALNYCH KLIENTOW

Whahasz si¢ czy podja¢ wyzwanie? To spdjrzmy na liczby prezen-
towane przez KNF. Pod koniec IIT kwartalu 2021 r. aktywnych
byto ponad 9,6 miliona uméw indywidualnych — o ponad 508 tys.
wigcej niz rok wezesniej! To duzy wzrost, ale... Polakéw w wicku
od 20 do 69 lat wedlug GUS jest prawie 26 mln. Czyli macie
wokol siebie co najmniej 16,4 mln potencjalnych klientdw, ktérzy
jeszcze nie maja zadnej ochrony! A kto, jak nie wy powinien ich
ubezpieczyé?

JAK ROZMAWIAC 0 OCHRONIE ZYCIA?

Z do$wiadczenia wiem, ze najlepszym sposobem jest sprzedaz
pakietowa, tzn. wykorzystajcie sytuacje¢, w ktorej klient sam
si¢ do was zglosi z pytaniem, np. o ubezpieczenie komuni-
kacyjne. Nie ma lepszego momentu na rozpoczgcie nowych
dzialan. Masz wiedz¢ o swoich klientach, nawiazane relacje,
czlowiek jest przed Toba. To wszystko, czego potrzebujesz.
Zacznij np. od rozmowy o NNW, ktére najlatwiej przemawia
do wyobrazni. Od kogo klient ma si¢ o dowiedzieé o ofercie?
Od konkurencji po sasiedzku? Jesli ustyszy o obecnych mozli-

KAZDA OCHRONA JEST WAZNA

Nie ma w naszej pracy wigkszej satysfakcji niz ta wynikajaca
z zapewnienia bezpieczenstwa naszym klientom. Warto§é, ktora
dzisiaj bedzie rozpoznana w skltadce, moze za chwilg okazaé si¢
jedynym ratunkiem dla twoich klientéw lub ich rodzin, w sytu-
acjach trudnych czy wrecz tragicznych. Dlatego nie odkliadaj
rozmOw na ten temat na pdzniej. Najbardziej podstawowa polisa
o sumie 100 tys. zt w razie §mierci w wyniku nieszczg¢sliwego
wypadku lub utraty zdolnosci do samodzielnej egzystencji, moze
kosztowac ponizej 200 zI rocznie, a przy skladce miesigcznej to
koszt okoto 16 zt. Po jakim§ czasie ubezpieczony na pewno bedzie
chciatl rozszerzy¢ ochrong, a tym samym zaptlacié za nia wigcej.

POLISA NA ZYCIE TO STALY DOCHOD DLA AGENTA

Na koniec najwazniejszy argument — jedna umowa moze by¢ zr6-
dlem twojego dochodu przez lata. W konicu polisy na zycie nie
zawiera si¢ z nastawieniem, ze po roku, dwoch sig z niej zrezygnuje.
Czgsto dzieje si¢ wrgcez przeciwnie, z biegiem czasu ubezpieczeni
zwigkszaja zakres i sumy ubezpieczenia. A za kazde odnowienie,
kazda zwyzke skladki nalezy ci si¢ odpowiednia prowizja. Solidna
baza klientdw jest nieoceniona w momencie zawirowan, stabszej
koniunktury, co doskonale uwidocznita pandemia. Ci, ktdrzy mieli
zbudowany portfel zyciowy, praktycznie nie odczuli lockdownéw
1 ograniczen w prowadzeniu dzialalnosci, poniewaz mieli zapewniony
staly, pasywny dochdd z wezedniej zawartych polis osobowych.
Nadal si¢ wahasz, czy warto sprzedawaé ubezpieczenia na zycie?
To skontaktuj si¢ ze mng lub naszymi opiekunami regionalnymi.
Podpowiemy, jak odnies¢ sukces i rozwinaé twoja sprzedaz! Wpro-
wadz zmian¢ w swoim biznesie i dzialaj. My jestesmy do twojej
dyspozycji. 4

Na zdjeciu od lewej:

Jarosfaw Budny, Regionalny Kierownik Sprzedazy Ubezpieczen, region pofudniowo-zachodni; jaroslaw.budny@saltus.pl
Joanna Kedrak, Regionalny Kierownik Sprzedazy Ubezpieczen, region pofudniowo-wschodni; joanna. kedrak@saltus.pl
Alina Jedlikowska, Dyrektor Sprzedazy Ubezpieczen; alina.jedliikowska@saltus.pl

Agnieszka Dudek, Regionalny Kierownik Sprzedazy Ubezpieczen, region péinocno-zachodni; agnieszka.dudek@saltus.pl
Dariusz Radomski, Regionalny Kierownik Sprzedazy Ubezpieczen, region potnocno-wschodni; dariusz.radomski@saltus.pl

wosciach zabezpieczenia zycia od agenta obok, od rodziny lub
swoich znajomych, mozesz za chwilg straci¢ tez ubezpieczenie
jego samochodu.
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Ubezpieczam
wielopokoleniowo

Najwigcej sprzedaje ubezpieczenh komunikacyjnych, na dru-
gim miejscu sa firmowe ubezpieczenia, a dalej ubezpiecze-
nia mieszkan 1 doméw oraz ubezpieczenia na zycie. Klient
zapytany o swoja potrzebe¢ ubezpieczeniowa, bardzo rzadko
potrafi ja okreslié. Gdy zapytam, w jakim celu przyszedt,
odpowiada, ze chcialby ubezpieczyé samochdd. Klienci czg-
sto nie wiedza, ze mozna dokupié NNW do OC ppm. Dla-
tego zawsze ubezpieczajac auto, pytam, kto uzytkuje samo-
chéd. Jesli klient odpowiada, ze zona wozi dzieci do szkoly,
sugerujg, ze warto wykupi¢ dodatkowo NNW. Gdy mowi,
ze zona sama wozi dzieci do szkoly oddalonej o 20 km,
a nastgpnie jedzie do pracy, woéwczas polecam assistance,
ktéry zapewnilby pomoc w naglej sytuacji. Zdarza sig, ze
klient jest kierowca np. ciagnikdéw siodtowych i nie zawsze
jest w stanie pomdc zonie na miejscu. Zwykle na poczatku
kazdy jest przekonany, ze potrzebuje tylko OC komunika-
cyjne, ale po rozmowie, podaniu kilku konkretnych przykla-
déw sytuacji, decyduje si¢ rozszerzyé ochrong.

APK wspiera agenta w rozmowie z klientem, bo dzigki
temu wiem, o co musz¢ zapytaé, zeby przeprowadzié for-
malna cz¢$¢ analizy. Bez APK nie da si¢ wystawi¢ polisy,
wigc zawsze, nawet po mniej formalnej rozmowie, prze-

{GA
CZENIA

tukasz Langa }

Brodnica s

prowadzam ja 1 wskazuj¢ klientowi, na co si¢ zdecydowat
1 jaka ochrong wybral. Klient czyta i podpisuje formularz.
Klientéw najczgsiciej pozyskuje z pokolenia na pokolenie.
Ubezpieczam cale rodziny wielopokoleniowo. Klienci
polecaja moje biuro kolejnym cztonkom rodziny. Zda-
rza sig, ze kto$ przyjdzie z problemem, pomoge mu go
rozwiazaé, a on po jakim$§ czasie wraca po ubezpieczenie
1 znéw poleca moje ustugi swojej rodzinie. Mlodzi ludzie,
w wiecku powyzej 20 lat, chgtniej korzystaja ze zdalnych
polis. Wowczas APK przeprowadzam podczas rozmowy
np. na Messengerze, nast¢gpnie wysytam APK za pomoca
Asistomatu — narz¢dzia przygotowanego przez multia-
gengcje. Klient akceptujac APK, podaje mi kod, ktéry otrzy-
mal SMS-em. Rozwiazanie jest catkowicie zdalne, ide-
alne dla mtodego pokolenia. Osoby starsze wciaz chgtniej
wybieraja kontakt osobisty.

Pomoc oferowana przez Asist jest nicoceniona. Zwy-
kle odpowiedZ na zadane przeze mnie pytanie otrzymuj¢
w ciagu kilku minut. Bardzo dobrym rozwigzaniem jest
Asistomat, czyli poréwnywarka ubezpieczenh komunika-
cyjnych. Narzedzie pozwala szybko 1 sprawnie wystawié
polis¢ OC ppm. 4
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Rozmowa z klientem
Jest bardzo potrzebna

Ubezpieczeniami zajmujg si¢ od 3 lat, ale pierwszy raz zain-
teresowalem si¢ tym tematem, jak wchodzit 3. filar, czyli
20 lat temu. Od tego czasu zajmowalem si¢ innymi rze-
czami, zmienialem pracg 1 miejsca zamieszkania, ale cate
zycie bytem zwiazany ze sprzedaza i handlem. Dla mnie
sprzedaz ubezpieczen, a ubezpieczen na zycie zwlaszcza, to
jest najwyzszy poziom.

Przed kazda zawarta umowy ubezpieczenia jest do§é
dluga rozmowa. Wypelniamy odpowiedni druk. Podczas
rozmowy rozpoznaj¢ sytuacj¢ danego klienta. W przy-
padku obowigzkowego OC ppm, pytam np., czy klient
jezdzi autem w dlugie trasy, czy ma rodzing, czy dojez-
dza codziennie do pracy, czy auto jest uzytkowane spo-
radycznie. Jaki jest wiek samochodu. Czy potrzebuje
NNW, assistance, autocasco. W przypadku ubezpieczenia
mieszkan, staram si¢ sprzedawaé wariant all risks, ponie-
waz klient wtedy bedzie lepiej zabezpieczony. Pytam, czy
chce ubezpieczyé ogrodzenie, domek na ogrédkach dzial-
kowych, zieleni.

Najwigcej sprzedaj¢ ubezpieczen komunikacyjnych, cho-
ciaz w coraz wigkszym stopniu ochrong¢ nieruchomosci
1 ubezpieczenia na zycie. Klienci s3 coraz bardziej $wia-
domi, ale dotyczy to oséb, w wicku od 25 do 35 lat. Mysle,

tukasz Maliszewski
Zarzyce Wielkie
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ze mlodszy klient jest teraz bardziej §wiadomy swoich
potrzeb i chce si¢ zabezpieczyé. Np. buduja domy, checa
mieé ubezpieczenie na zycie, rozpoczynaja dziatalnosé
firmy i ubezpieczaja firmg.

Jako miodemu stazem agentowi ci¢zko mi dotrzeé do
duzych firm, ktoére od wielu lat maja swoich agentéw. Ale
zauwazylem, ze gdy juz jaka$ firma zdecyduje si¢ na roz-
mowg 1 przedstawig ofertg, przewaznie zawiera Umowe.
Dlatego, ze klienci nie sprawdzaja, co maja w zakresie
ubezpieczenia. Maja polis¢ 1 mys$la, ze s3 ubezpieczeni,
ale nie wiedza, co obejmuje ubezpieczenie. Gdy poréw-
nujemy oferty, rozmawiamy, co powinno si¢ znalez¢
w zakresie. Formalna APK jest bardzo pomocna w tych
rozmowach. Sama rozmowa z klientem jest bardzo
potrzebna. Gdy im wskazg, czego w danej polisie bra-
kuje, albo zaproponuj¢ dodatkowa ochrong, zwykle si¢
zgadzaja. Trzeba im tylko dokladnie wytlumaczyé, co si¢
z tym wiaze. Trzeba znaé OWU.

Wspolpracuj¢ z Unilinkiem. Je$li potrzebuj¢ wspar-
cia, wysylam pytanie do dzialu technicznego, otrzymujg
odpowiedz w ciagu godziny, maksymalnie dwoch godzin.
Multiagencja podpowiada, gdzie zawrzeé¢ ubezpieczenie lub
co jeszcze mozna klientowi zaproponowad. U
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Cokolwiek robisz,
rob to na 100%

Kostrzyn nad Odra jest miastem przygranicznym. Duza
liczba 0s6b pracujacych w Niemczech oraz obecno$é na
naszym terenie Kostrzyniskiej Strefy Ekonomicznej decy-
duje o tym, ze mieszkancy wybieraja szerszy zakres ubez-
pieczenia. Moja przygoda z ubezpieczeniami zaczgla si¢
podczas pracy na poczcie 1 trwata 12 lat, z czego ostatnich
5 na stanowisku finansowym. Ubezpieczenia staly si¢ moja
pasja, dlatego podjalem decyzj¢ o otwarciu wlasnej dzialal-
nosci. Ok. 60% w moim portfelu stanowia ubezpieczenia
komunikacyjne. Pozostale to ubezpieczenia majatkowe, fir-
mowe 1 zyciowe. Duzym zainteresowaniem klientéw ciesza
si¢ grupy otwarte ubezpieczen zyciowych. Klienci pracujacy
za granica cz¢sto kupuja ubezpieczenia podrézne. Wielu
z nich ubezpieczam kompleksowo od kilku lub kilkuna-
stu lat (samoché6d, dom, mieszkanie, zycie, firma). Mimo
cyklicznej reklamy w gazetach lokalnych oraz promocji
firmy poprzez wspieranie kostrzynskiego sportu, wigkszo$¢
nowych klientéw trafia do mnie z polecenia. Moje zyciowe
motto — cokolwick robisz, réb to na 100% — weze$niej lub
pdzniej przynosi efekty. Dlatego propozycje ubezpieczen
dla klientéw przygotowuje jak dla siebie.

Tomasz Moskal
Kostrzyn nad Odra

Korzystam z APK przygotowanego przez Diamond
Finance. Zawsze zwracam uwagg klienta na jako$¢ i zakres,
dostosowujac je do jego indywidualnych mozliwosci finan-
sowych. Analiza potrafi uzmystowié¢ klientom ich potrzeby
ubezpieczeniowe. Zwracam uwagg na to, gdy klient
np. ubezpiecza pojazd, a nie ubezpieczyl tego, co najwaz-
niejsze — zycia, majatku firmowego, domu, czy OC zawo-
dowej w przypadku dziatalno$ci gospodarcze;.

Do wspdlpracy z Diamond Finance sklonita mnie niekor-
poracyjna atmosfera oraz uczciwo$é. Obecnie Diamond
Finance rozwija model zdalnej sprzedazy, co stwarza dodat-
kowe mozliwo$ci rozwoju. Nowa poréwnywarka i roz-
wigzania technologiczne w duzym stopniu przyspieszaja
1 ufatwiaja nasza pracg. Znajomos¢é przedstawicieli zarzadu,
wigkszosci agentdw oraz pracownikéw biura daje poczu-
cie spokoju i bezpieczenistwa. Doceniam tez wspolprace
z dyrektorem regionalnym Diamond Finance, fachowo$¢
menedzeréw zakladéw ubezpieczen i ich ch¢é pomocy
w trudnych sytuacjach. Co, po likwidacji szkdd, jest jed-
nym z najwazniejszych czynnikéw decydujacych o sprze-
dazy produktéw konkretnego ubezpieczyciela. 4
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Ubezpieczenia turystyczne

SIGNAL IDUNA
to najlepsza ochrona
dla Waszych klientow!

SIGNAL IDUNA jest liderem na rynku ubezpieczen turystycznych.
Nasze ubezpieczenie turystyczne jest dostgpne w sprzedazy bezposredniej,
w biurach turystycznych oraz u najlepszych multiagentéw w calej Polsce.
Od przeszto 20 lat wspieramy naszych klientéw podczas ich podrézy
po calym $wiecie. Tylko w ostatnich 5 latach z nasza polisa turystyczna
wyjechato 10 milionéw Polakéw, powierzajac nam na czas podrdzy swoje
zdrowie i zycie.

Ale to dzigki Wam — agentom — mozemy si¢ rozwijaé. SIGNAL
IDUNA tworzy zesp6t ekspertéw w zakresie produktu, likwidacji szkod,
wsparcia sprzedazy, ale takze do§wiadczeni Menadzerowie Sprzedazy.
ZapytaliSmy naszych kluczowych agentéw co sadza o SIGNAL IDUNA.
»Najwazniejsze jest zaufanie do towarzystwa ubezpieczeniowego, w ktdrym
lokujemy klienta. Ten bowiem najczescief kieruje si¢ naszym doswiadczeniem i ufa,
Ze w razie potrzeby wykupiona polisa spelni jego oczekiwania. To na nas, posred-
nikach, spoczywa obowiqzek zaoferowania jak najlepszej, pod kazdym wzgledem,
oferty. Jestesmy swoistym gwarantem, ktdremu nasz klient powierza swdj spokdj
i bezpieczeristwo.

SIGNAL IDUNA to stabilny i godny zaufania Partner zardwno dla posred-
nikdw, jak i klientdw.

Produkty i cate wsparcie sprzedazowe mocno ewoluowato na korzysc klienta.
Szczegolnie zakres, jak i definicje odpowiedzialnosti — co postawilo ich w czotowce
pod wzgledem atrakcyjnosci produktow turystycznych. SIGNAL IDUNA
to nowe spojrzenie na swiat ubezpieczeri, ltaczqce doswiadczenie z innowacjami
i klarownostiq warunkow. Stawiajq czoto ryzykom wspdlczesnego swiata, m.in.
wlqczajqc choroby przewlekle do zakresu podstawowego, czy oferujqc transparentne
dla klienta rozszerzenie o COVID-19.

Niejednokrotnie o ubezpieczeniu turystycznym nasi klienci przypominajq sobie
w ostatnief chwili, ale tez wraz ze wzrostem swiadomosti ubezpieczeniowej coraz
bardziej zagtebiajq sic w OWU, zakres i analize sum ubezpieczenia. Wielu
moich klientow docenia fakt oferty kreowanej, ktdra moze byc dostosowana pod ich
indywidualne potrzeby. Nieodzownym czynnikiem wplywajqcym na pozytywne
postrzeganie towarzystwa przez klientow jest proces likwidacji, w ktsrym SIGNAL
IDUNA staje na wysokosci zadania, maksymalnie upraszczajqc procedury.” —
moéwi Dariusz Bieganowski, Dyrektor Regionalny w Insurance
Brokers.

»Pomimo Ze posiadam umowy agencyjne w zakresie ubezpieczer turystycznych
z réZnymi towarzystwami, to najwiekszym zaufaniem darze SIGNAL
IDUNA. Z nimi zawsze mam pewnos¢, Ze mdj klient nie pozostanie sam, kiedy
konieczne bedzie skorzystanie z polisy.

SIGNAL IDUNA @

MATERIAL PARTNERA

Aleksandra
Kowalczyk

Dyrektor Biura

Ubezpieczen Turystycznych

i Affinity w SIGNAL IDUNA Polska

Planujac podréze, zwré6émy uwage na wlasciwy zakres ochrony

ubezpieczeniowej, a w szczegdlnosci w kwestii potencjalnego zacho-

rowania na COVID-19. Wybierajac BEZPIECZNE PODROZE z dodat-

kowa klauzuly kwarantanna i izolacja, zyskujemy kompleksowa ochrong

ubezpieczeniows na wypadek:

* naglego zachorowania (w tym na COVID-19) oraz kompleksowego
leczenia zwigzanego z tymze zachorowaniem,

$mierci (w tym na COVID-19) i zwiazanej z nia pelnej procedury spro-

wadzenia ciata do Polski,

* skierowania na izolacj¢ lub kwarantanng, ktére uniemozliwiaja powrét
w zaplanowanym czasie i powoduja dodatkowe wydatki zwigzane
z przedtuzonym pobytem w hotelu, wyzywieniem oraz transportem
do Polski w terminie innym, niz pierwotnie okreslony.

Kumulacja czwartej i piatej fali pandemii oraz gwattowny wzrost ilosci

zachorowan na COVID-19 moze spowodowaé koniecznos§é odwotania

zimowych i wiosennych planéw urlopowych. Duzg strata bylaby jednak

utrata Srodkéw finansowych, ktére przeznaczyliSmy juz na wyjazd.

Na etapie planowania podrézy warto rozwazy¢ zakup ubezpieczenia na

wypadek rezygnacji, ktore uchroni przed taka strata.

Wiasnie dlatego naszym klientom proponujemy atrakcyjne ubezpie-

czenie BEZPIECZNE REZERWAC]JE obejmujace ochrona ubez-

pieczeniowy az 22 rézne powody rezygnacji. Dodatkowo wiasciwa

ochrong ubezpieczeniowa w zakresie COVID-19 gwarantuje klauzula

COVID-19+kwarantanna. Zakres ochrony obejmuje konieczno$é rezy-

gnacji na skutek:

* naglego zachorowania na COVID-19,

$mierci ubezpieczonego, wspdtuczestnika podrdzy lub oséb im bliskich

na COVID-19,

skierowania na izolacjg,

skierowania na obowigzkows kwarantanneg,

odmowy wpuszczenia na poktad samolotu w zwiazku z symptomami
wskazujacymi na COVID-19.

Jesli jeszcze z nami nie wspdlpracujesz, to zapraszamy do kontaktu.
Szczegbly ponizej!

Maciej Kowalski
maciej.kowalski@signal-iduna.pl
tel. 600 278716

Wioletta Derezinska
wioleta.derezinska@signal-iduna.pl
tel. 882359736

Wojciech Solinski
Dyrektor Biura Sprzedazy Ubezpieczen

wojciech.solinski@signal-iduna.pl
tel. 660 695 034

To co wyroznia SIGNAL IDUNA to stata, profesjonalna kadra kierownikdw
regionalnych, czytelne OWU, bardzo dobra logistyka w zakresie likwidacji szkod
oraz swietny zakres oferowanych produktow.” — chwali Ryszard Lubera, wla-
Sciciel Agencji Turystyczno Uslugowej ATU z Zielonej Gory.

Nasza oferta w zakresie ubezpieczen turystycznych odpowiada potrze-

2achodrio-pormorkie

bom nawet najbardziej wymagajacych klientéw. Wyr6znia nas:

* szeroki i kompleksowy zakres ochrony ubezpieczeniowej,

* nast¢pstwa chordb przewlektych wlaczone we wszystkich wariantach
ochrony w BEZPIECZNYCH PODROZACH,

nielimitowane koszty zwiazane z transportem, ktore nie wyczerpuja

Joanna Granat-Dobosz
joanna.granat-dobosz@signal-iduna.pl
tel. 668 464 420

sumy ubezpieczenia kosztéw leczenia, Edyta Jankowska

edyta.jankowska@signal-iduna.pl
tel. 660 611958

* sumy ubezpieczenia kosztow leczenia nawet do 500.000 euro,
* wybor oferty w ramach gotowych pakietéw lub mozliwo§é indywidu-
alnego wyboru poszczegdlnych zakreséw ochrony,

Aleksandra Zietek
aleksandra.zietek@signal-iduna.pl
tel. 606 991797

Beata Tomaszewska-Kijowska
beata tomaszewska-kijowska@signal-iduna.pl
tel. 532541753

unikalne dodatkowe klauzule.
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UBEZPIECZENIA

Poznac klienta
na Wskros

Moim celem jest edukacja ubezpieczeniowa. Oprocz tego,
ze sprzedaj¢ ubezpieczenia, staram si¢ klientom zawsze bar-
dzo szczegdlowo ttumaczyé, co maja zapisane w warunkach
umowy. Mam klientke, ktéra kazdego roku pyta, jaka jest
réznica migdzy OC a AC i co roku tlumaczg jej to samo.
To jest moj nadrzedny cel, zeby prowadzié edukacj¢ ubez-
pieczeniowy i dzigki temu podpowiadaé klientom, co moga
dokupié, jak rozszerzyé ochrong. Na co powinni zwrécié
uwagg, czego wezesniej w zakresie nie mieli lub jakie moz-
liwosci maja do wyboru.

Sprzedaj¢ ubezpieczenia w calej Polsce. Mozliwosé sprze-
dazy zdalnej i postgp technologiczny bardzo utatwity pracg
w branzy ubezpieczeniowej. Mozemy ubezpieczaé ludzi
wszedzie 1z kazdego miejsca. Mam ten komfort, ze nie
pracuj¢ bezposrednio w sprzedazy. Do mnie trafiaja na og6t
klienci, ktorzy sa ze mna zwiazani, albo zostali przez kogo$
poleceni.

Jestem cztowickiem, ktéry nie naciska na sprzedaz. Zdecy-
dowanie jestem osoba, od ktérej wszystko wychodzi w bar-
dzo naturalny sposéb. Czujg si¢ sprzedawca od zawsze.
Rozmowe z klientem zaczynam od tego, co go do mnie

Wojciech Nawrocki
Ruda Slaska, Gliwice

sprowadza. Jezeli klient méwi, ze potrzebuje kupié ubez-
pieczenie samochodu, przechodzmy na konkretng $ciezke
sprzedazy. Natomiast w trakcie rozmowy, staram si¢ klienta
poznaé na wskros. Jesli kto§ pochwali sig, ze zaczyna budo-
waé dom, mam otwarta drogg do rozmowy o ubezpieczeniu
domu czy ubezpieczeniu na zycie. Nie jestem zwolenni-
kiem rozmowy o wszystkim, lubi¢ gdy kolejne tematy czy
potrzeby ubezpieczeniowe moge poznawaé w naturalny
spos6b. Stworzylem sobie ankietg potrzeb klienta, w ktérej
klient nie odpowiada na pytania wyltacznie TAK/NIE, tylko
wartoSciuje pewne ryzyka. Np. na pytanie: Jak bardzo zalezy
Ci na ubezpieczeniu twojego domu od zdarzeft spowodo-
wanych przez sily natury typu; grad, wiatr, woda itd., klient
odpowiada: mato wazne/wazne/bardzo wazne. A nastgpnie
odpowiedz doprecyzowujemy podczas rozmowy.
Conditor ma dzial wsparcia agenta, do ktérego mogg si¢
zwrdcié z pros$ba o pomoc. Multiagencja zapewnia nam
réwniez materialy reklamowe. Gdy mam watpliwosci,
mogg rowniez skontaktowaé si¢ z menedzerami regional-
nymi poszczegdlnych ubezpieczycieli. Bardzo ceni¢ wspot-
pracg np. z Warta. U
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Prace w ubezpieczeniach rozpoczatem 15 lat temu
w wylacznej sieci agencyjnej, sprzedajacej ubezpieczenia
na zycie. Pracujac w sieci, w pewnym momencie stwierdzi-
tem, ze jeden produkt to za mato. W ten sposéb narodzit
si¢ pomysl, by otworzy¢ multiagencje, ktora bedzie ofero-
waé produkty roznych ubezpieczycieli, ale tez pomyst, by
rozszerzy¢ portfolio o ubezpieczenia majatkowe.
Klientéw pozyskuje¢ gtéwnie z polecenia. Z roku na rok
uzyskuje znaczna dynamike przypisu. Wynika to z jako-
$ci obstugi klientéw, na ktéra postawilem od samego
poczatku. Moim celem jest sprzedaz ubezpieczen, ale
takze serwis posprzedazowy. Wspieram klientéw w proce-
sie likwidacji. Pomagam im podczas zglaszania szkéd oraz
prowadz¢ przez formalnosci. To powoduje zadowolenie
klientéw 1 generuje kolejne polecenia. Klient, powierza-
jac nam ubezpieczenie, chce mieé pewno$é, ze zostanie
dobrze obstuzony. Gdy jednocze$nie czuje, ze ma wspar-
cie, ze w przypadku problemdw agent mu pomoze, czuje
si¢ zaopickowany.

Zbadanie potrzeb wymaga analizy 1 rozmowy z klientem.
Ale takze przedstawienia mu mozliwych scenariuszy zda-
rzeni. Musimy wigc zaczaé od analizy ryzyk, ktére u danego
klienta moga wystapi¢. Analiza klienta firmowego musi si¢

tukasz Niemczal
Opole

przede wszystkim opiera¢ na identyfikacji ryzyka dla danej
branzy. Inne ryzyka bedzie miala restauracja, inne zaklad
produkcyjny, a inne firma z branzy budowlanej. APK
w calym procesie jest pomocne, ale nie zastapi szczegdlo-
wego wywiadu z klientem, poznania specyfiki dziatalnosci
1 czgsto osobistej lustracii zaktadu/firmy. W firmie budow-
lanej do podstawowych ryzyk zalicza si¢ np. wystapienie
szkody po wykonaniu ustugi, przerwanie podziemnej linii
energetycznej podczas pracy koparki, uszkodzenie mie-
nia powierzonego przez klienta, czy wypadek przy pracy.
W przypadku prac na rusztowaniach lub z uzyciem elek-
tronarzedzi bardzo czgsto wystepuja upadki 1 uszkodzenia
powlok skérnych. Gdy mamy zdefiniowane ryzyka, kolej-
nym etapem jest przygotowanie oferty 1 ustalenie, czy opi-
sane ryzyka znajduja si¢ w zakresie podstawowym danego
produktu, czy wymagaja rozszerzenia o klauzule dodat-
kowe, np. uszkodzenie podziemnych instalacji, szkody
wyrzadzone przez pojazdy wolnobiezne niepodlegajace
rejestracji, klauzula pracodawcy itd. W celu przygotowania
dobrej 1 kompleksowej oferty, nalezy zaglebié si¢ w szcze-
gbly dziatalnosci firmy.

Ubezpieczyciele sa dla nas ogromnym wsparciem. Kluczowa
we wspdlpracy jest szybko$é reakcji na zadane pytanie. U




PERSPEKTYWA AGENTA

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

Na sukces
trzeba zapracowac

W branzy ubezpieczeniowej pracuj¢ ponad 24 lata. Czujg
si¢ ckspertem w obszarze ubezpieczen na zycie 1 zdro-
wie, czyli w sferach wedtug mnie najwazniejszych. To sa
obszary, w ktdrych ciagle jest bardzo duzo do zrobienia na
rynku polskim.

Dla mnie priorytetem w kontakcie z klientami sa uczci-
wos(, etyka, profesjonalne podejscie do mojego rozmodwey.
Traktowanie klienta w taki sposéb, jakby$my chcieli, aby
nas traktowano. Analiza potrzeb ubezpieczeniowo-finanso-
wych klienta i przygotowanie tego, czego oczekuje, dopa-
sowanie rozwiazan do jego mozliwos$ci finansowych, nie
robienie niczego na silg, to podstawa w moim zawodzie.
W sprzedazy marka ubezpieczyciela jest istotna, ale waz-
niejsze jest samo rozwiazanie, jakie oferujemy. Istotne jest
tez, do jakiego klienta trafiamy. Dzisiaj pomimo ogromnej
konkurencji, wedtug mnie latwiej jest oferowaé ubezpie-
czenia niz 30 lat temu — klient jest bardziej $wiadomy.
Gdy zaczynalam prac¢ w zawodzie agenta, wykonywalam
ponad 100 telefonéw dziennie. Byly to tak zwane zimne
telefony. Kto§ moze powiedzied, ze najlepsze sa polecenia.
Oczywiscie, polecenia to doskonaty sposéb na pozyska-
nie klienta, ale nigdy nie ma gwarangji, ze gdy zadzwonig,
powotam si¢ na zadowolonego klienta, ta osoba na pewno
zdecyduje si¢ na zakup. Kiedy zaczynatam, nie byto ana-

Anna Noworolnik-Krukowska
Wroctaw

lizy potrzeb klienta w formie papierowej, ale ja i tak ja
wykonywalam. Analizowatam, co klientowi jest potrzebne.
W momencie, kiedy zostata wprowadzona APK, nie sta-
nowito to dla mnie problemu. Dla mnie analiza potrzeb
klienta to jest rozmowa. Sam formularz jest jej podsumo-
waniem. Spotkanie z klientem to dialog, nie monolog. Dla
kogos, kto nie jest zdyscyplinowany, etyczny, cierpliwy
1 chcialby szybko osiagnac sukces, moze to by¢ trudny
zawdd. Od poczatku prowadzenia mojej dzialalno$ci doty-
czacej ubezpieczen poswigcatam duzo czasu na prace,
w tygodniu mialam do 20 spotkan. Bez zadnej taryfy ulgo-
wej. Potwierdzam, ze na sukces trzeba zapracowaé.
Wspdlpracg z OVB oceniam bardzo wysoko. Podejmujac tg
decyzj¢, opuscitam swoja stref¢ komfortu, zdobyty weze-
$niej portfel klienta, wysoka pozycj¢ w firmie 1 postawilam
wszystko na jedna kartg. Oplacalo si¢ podjac¢ to ryzyko,
poniewaz dzigki temu dzisiaj mogg klientowi zaoferowac
wigcej. Jesli ma si¢ wypracowane dobre relacje z partne-
rami, wsparcie firmy, z ktorg si¢ wspotpracuje, przejrzy-
ste 1 uczciwe warunki wspotpracy, a tak jest w OVB, to
wszystko jest idealne. Pisz¢ maila, za chwilg otrzymujg
odpowiedz. Dzwonig, pracownicy s3 do dyspozycji. Kaz-
demu zalezy na tym, zeby nam pomoc, bo kazdy klient
jest wazny. 4
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Partnerstwo
Z Ubezpieczycielem

Przewaga multiagenta jest to, ze moze zaproponowac klien-
towi odpowiedz na jego rzeczywista potrzebg, poniewaz ma
do wyboru wiele rozwiazafi dostgpnych na rynku. Klienci
kupuja najwigcej produktéw duzych ubezpieczycieli,
tj. Warta, PZU, Ergo Hestia, poniewaz najwigksze marki
wzbudzaja zaufanie wirdd klientow.

Zawsze staram si¢ dobiera¢ ubezpieczenie indywidualnie.
Wysokos¢ sktadki ma znaczenie, jednak dla mnie waz-
niejsze jest to, co dane ubezpieczenie zawiera. Dlatego
zawsze powtarzam klientom, ze jezeli oplacamy polisg,
dobrze jest mie¢ pewnosé, ze w sytuacji, kiedy bedziemy
naprawdg¢ potrzebowaé pomocy, faktycznie t¢ pomoc
otrzymamy. Polisa to jest rodzaj partnerstwa z ubezpieczy-
cielem. Klient przez okreslony czas wplaca Srodki, ale gdy
bedzie potrzebowat pomocy, to ubezpieczyciel wyptaci mu
pieniadze.

Wspotpracg z NAU rozpoczalem od sprzedazy ubezpie-
czen grupowych na zycie, przede wszystkim w placéwkach
o$wiatowych. Od niedawna wspdlpracuj¢ z multiagencja
takze w zakresie ubezpieczen majatkowych. W zwiazku
z rozwojem firmy mamy tez programy nie tylko dla szkét,
ale tez dla firm czy jednostek samorzadowych. Dzigki
temu rozwijam si¢ razem z firmga. Dzi§ wychodzimy poza
o$wiatg. Mogg obstuzy¢ klienta kompleksowo oraz wspie-
ra¢ go w zakresie likwidacji szkody. Moi klienci doskonale

Kamil Olejnik N ;}

Warta, Proboszczowice )

wiedza, ze najwazniejsze jest to, zeby wiedzieli, do kogo
zadzwonié, gdy zdarzy si¢ szkoda.

APK pomaga w rozmowie z klientem, poniewaz syste-
matyzuje nasza pracg. Po wielu spotkaniach dziennie nie
jestem w stanie powiedzied, o czym rozmawialem z pierw-
sz osoba, a dzigki APK mogg wréci¢ do naszej rozmowy.
Swiadomo$é¢ ubezpieczeniowa ludzi wzrasta, co cie-
szy, ale wciaz jeszcze jest na do§é niskim poziomie. My,
agenci swoim doradztwem sprawiamy, ze u klienta rodzi
si¢ potrzeba posiadania dodatkowych $wiadczen, eduku-
jemy go. Klient majac okreslony zakres ubezpieczenia, nie
zastanawia si¢ nad innymi mozliwoSciami. To agent wie,
co dany ubezpieczyciel oferuje, jakie rozwiazanie bedzie
dobre dla danego klienta. Moja rola jest zaoferowa¢ taki
produkt, ktéry okaze si¢ wsparciem w okre$lonych sytu-
acjach. Doktadajac kolejne cegietki do polis, budujemy
dobrg zakresowo ochrone.

NAU pozwala mi na stale doskonalenie moich umiej¢tno-
Sci, organizujac wiele szkoleni 1 warsztatdw, co w czasach
pandemii jest dla nas szczegdlnie wazne. Rozszerzajac moja
wspotpracg o placowke partnerska, otrzymalem wsparcie
merytoryczne 1 techniczne Nauczycielskiej Agencji Ubez-
pieczeniowej. Codzienna praca w systemie sprzedazowym
NAU24 pozwala na w pelni profesjonalna obstugg klienta
w trakcie zawierania polisy, ale takze przy jej wznawianiu. 4
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Ubezpieczenia
daja wolnos¢

Zawsze chcialem pracowaé w ubezpieczeniach. Byla to
moja $wiadoma decyzja. Gdy skoniczyltem studia prawni-
cze, rozposcierala si¢ przede mna kariera radcy prawnego,
adwokata czy tez notariusza, ale jednak z pelna §wiado-
moscia wybralem ubezpieczenia. Trafitem do oddziatu
Axy w Bialymstoku. Nie fascynowalo mnie, aby by¢
wysoko postawionym dyrektorem czy prezesem, ponie-
waz zawsze wiedzialem, ze moja droga 1 gléwnym kie-
runkiem sa ubezpieczenia, bo to one daja wolnosé. Mogg
sam stanowi¢ o sobie, decydowa¢, kiedy pracujg, a kiedy
cheg odpoczywad.

Bedac cztowiekiem ambitnym, zawsze wiedzialem, co chcg
osiagnac za 10 lat. Planowalem swoja przysztosé i realizo-
walem postawione cele krok po kroku. Zatozylem biuro
ubezpieczeniowe w 2010 roku i dzisiaj po latach mogg
powiedzied, ze jestem czlowiekiem spelnionym.

Zawsze najpierw spotykam si¢ z klientem po to, zeby go
lepiej poznaé, zorientowaé si¢ w jego sytuacji 1 potrze-
bach. Dowiedzie¢ sig, czym si¢ zajmuje, czy ma rodzing,
jakie ma hobby i plany na przyszlo$é. Bardzo duzo czasu
poswigcamy rozmowie na temat jego oczekiwan. Propo-
nuje klientowi réznego rodzaju rozwiazania adekwatne do
jego potrzeb, ale ostatecznie to on decyduje, czy wybiera

Pawel Pienkowski
Warszawa, Biatystok, Monki

przedstawiony wariant, czy jednak ofert¢ nalezy bardziej
dostosowaé, by spelnita jego oczekiwania i byla idealna,
takze w moim odczuciu. Klient nie ma §wiadomosci swo-
jej potrzeby ubezpieczeniowej. Jego Swiadomos¢é ogranicza
si¢ do tego, ze wie, ze musi ubezpieczy¢ samochdd, ale juz
nickoniecznie, ze bardzo pozytecznym rozwiazaniem jest
OC w zyciu prywatnym. Trzeba mu wyttumaczyé, ze za
nieduze pieniadze moze mieé ubezpieczenie, ktdre zapewni
mu ochrong, np. gdy zaleje sasiada lub sttucze drogi wazon
w galerii handlowej.

Wedlug mnie APK to bardzo przydatne narz¢dzie. Tak
naprawd¢ w momencie, kiedy przygotowuj¢ rozwiazanie
ubezpieczeniowe dla klienta, zawsze mogg sprawdzié, czy
moja propozycja bedzie odpowiadata jego potrzebom.

W ASF najbardziej ceni¢ atmosfer¢ 1 wzorowa wspolprace.
Z czystym sumieniem mogg powiedzieé, ze pracuj¢ w naj-
lepszej multiagencji w Polsce. Agencja zapewnia pomoc
w kazdym obszarze w szybkim czasie, a przy tym na bardzo
wysokim poziomie. Dla mnie wazne jest przede wszystkim
wsparcie w kontaktach z ubezpieczycielami, w trudniej-
szych rozmowach czy niecodziennych sytuacjach. Zawsze
powtarzam innym agentom, ze to jest miejsce, w ktérym
mozna si¢ rozwijaé. 4
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VIENNA INSURANCE GROUP

Aplikacje Wie.net | Biz.net
— prosta | szybka sprzedaz

Wiener od dfuzszego czasu realizuje strategie digitalizacji i upraszczania procesow, tak by byly one maksymalnie intuicyjne i szybkie. Dlatego
w ostatnich miesigcach do portalu sprzedazowego Wie.net, kidry stworzono z mysig o agentach obstugujgcych klientow detalicznych, dofgczyt
Biz.net przeznaczony do obstugi klientow biznesowych. Obie aplikacje znacznie ufatwiajg i przyspieszajg sprzedaz. A wsrod dostepnych sposobow

Sprzedazy jest Sciezka ekologiczna, bez koniecznoSci uzycia papieru.

WIE.NET

Jest to intuicyjna i wygodna platforma sprzedazowa dla agentow
Wiener, ktéra pozwala na szybka i prosta sprzedaz. Do wyboru
jest kilka metod sprzedazy — tradycyjna, zdalna oraz ekologiczna,
w ktdrej nie ma potrzeby drukowania nawet jednej kartki papieru.

Nazw¢ Wie.net — wymyslili sami agenci ubezpieczeniowi,
a Wiener postaratl sig, aby aplikacja speiniata ich potrzeby
i upraszczala procesy. Platforma od samego poczatku bylta pro-
jektowana tak, aby zapewnié agentom intuicyjne rozwiazanie,
ktére utatwi im pracg i ograniczy do minimum czas potrzebny
na obstugg klienta.

tatwa sprzedaz w zaledwie trzech krokach
Sciezka sprzedazowa w Wie.net jest krotka i intuicyjna — wystarcza
tylko trzy kroki. Pierwszy to dane podstawowe, wymagane do kal-
kulagji sktadki, drugi — to wybdr zakresu ubezpieczenia i poznanie
wysokosci skladki, trzeci natomiast wiaze si¢ z wprowadzeniem
szczegdtowych danych wymaganych do zawarcia umowy, ktore
jednak nie wplywaja na wysoko$¢ sktadki. Formularz jest pola-
czony z zewngtrznymi bazami, dzigki temu mozliwe jest automa-
tyczne zaciagnigcie danych przedmiotu ubezpieczenia czy ubez-
pieczajacego np. z bazy CEPIK oraz wlasnych zasobéw Wiener. To
kolejny punkt, ktdry pozwala na oszcz¢dno$¢ czasu i rezygnacjg ze
zmudnego, powtarzalnego wprowadzania informacji.

Obecnie w aplikacji dostgpna jest szeroka oferta ubezpieczen
Wiener, ktore agenci moga oferowac swoim klientom:

v' Pakiet AUTO

v Pakiet AGRO

v Pakiet PODROZ

v' Pakiet 4 KATY

Agenci dla swojej wygody moga samodzielnie ustali¢ login oraz
wybraé sposéb sprzedazy. Do wyboru sa 3 metody: tradycyjna, na
odlegto$¢ — pozwalajaca na sprzedaz polisy poza biurem agenta
— oraz ekologiczne rozwiazanie bez papieru, ktére nie wymaga
druku ani jednej kartki. W tej ostatniej Sciezce polisa jest przesy-
fana na adres e-mail klienta, po wcze$niejszym zaakceptowaniu
przez niego warunkéw za pomoca kodu SMS.

BIZ.NET

To aplikacja sprzedazowa segmentu korporacyjnego, z ktérej moga
korzysta¢ agenci i brokerzy wspétpracujacy z Wiener. Dzigki niej
mozliwe bylo przyspieszenie i skrocenie procesu sprzedazy, a takze
uproszczenie procedur.

Biz.net umozliwia samodzielng sprzedaz produktéw korporacyj-
nych, bez koniecznosci akceptacji ze strony centrali, pozwala tez
wyeliminowa¢ druki polis. Dzigki niej agenci oraz brokerzy moga
szybko kalkulowa¢ sktadki i przedstawiaé ofertg. Jesli oferta jest
standardowa polisa to jest zawierana blyskawicznie, w przypadku
niestandardowych warunkéw, poprzez system mozna napisaé¢ do
centrali z prosba o indywidualne warunki dla klienta.

Obecnie w Biz.net dostepne jest kilka grup produktdw:
v' Ubezpieczenie transportowe — OC przewoznika
v Global Truck Assistance

v' Ubezpieczenie flot

v" Ubezpieczenie dla operatoréw turystycznych

Biz.net jest stosunkowa nowa platforma do sprzedazy ubezpieczen
korporacyjnych, mimo to juz teraz cieszy si¢ duzym powodze-
niem. Od startu w styczniu 2022 roku z pomocy aplikacji wysta-
wiono ponad 2500 polis.
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phinance

financial balance

Liczg sie
[ZeCzowe argumenty

Studiuj¢ Matematyke finansowa na Politechnice Gdanskie;.
W pewnym momencie szukatam firmy, w ktérej moglabym
odby¢ praktyki. Nie bytam wéwczas pewna, co bedg robié
w przyszlosci. Okazato si¢, ze firma Phinance szuka pra-
cownika na stanowisko doradcy majatkowego. I zostatam
zatrudniona, gdzie pracuj¢ juz 1,5 roku. Zamiast praktyk
od razu zacz¢tam pracg w pelnym wymiarze.

Pracuj¢ w Sopocie. Obszar Tréjmiasta nalezy raczej do
bogatych regionéw, co moze wynikaé z wysokich cen nie-
ruchomosci. Najwigcej sprzedaj¢ ubezpieczeft majatko-
wych, komunikacyjnych i firmowych. Klient, ktéry przy-
chodzi do doradcy, chce po prostu kupié ubezpieczenie,
np. mieszkaniowe. Wtedy pytam, jaki zakres go interesuje
1 przedstawiam mozliwe warianty. Czgsto proponujg¢ sumeg
ubezpieczenia. Podobnie w przypadku ubezpieczen komu-
nikacyjnych. Klient wie, co chce ubezpieczy¢, natomiast
zaproponowanie zakresu ubezpieczenia spoczywa na agen-
cie, aby ryzyka zostaly odpowiednio zabezpieczone. APK
wspiera rozmowg z klientem, poniewaz wskazuje nam
zakres ubezpieczenia. Ale agent powinien go uszczegbto-
wié. Np. sprzedajac OC ppm, oferuj¢ dodatkowo ubezpie-
czenie szyb, NNW, assistance.

Wiasciciele duzych spétek czy jednoosobowych dziatalno-
$ci gospodarczych czesto myséla, ze wystarczy im podsta-
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wowy wariant ubezpieczenia, bez dodatkowych klauzul.
Ubezpieczatam spotke wprowadzajaca wlasne produkty na
rynek — cheiata kupié¢ tylko OC deliktowe, ktére w mojej
ocenie nie zapewnifoby jej wystarczajacej ochrony. Zapro-
ponowatam wigc dodatkowe klauzule. W rozmowie licza
si¢ rzeczowe argumenty, najlepiej poparte przyktadami.
Warto wskazaé, jak dane klauzule dziataja 1 dlaczego sa
niezb¢dne. Rozmowa trwata dos$é dtugo, ale udato si¢
przekona¢ klienta do szerszej ochrony. Z kolei kiedy$ pod-
czas ubezpieczania mieszkania proponowatam klientowi
szerszy zakres. Chodzito o ubezpieczenie w Ergo Hestii.
Klient chcial ubezpieczenie na ryzykach nazwanych, a ja
proponowatam all risks. Klient kupit ubezpieczenie na
ryzykach nazwanych i w tym czasie doszto do szkody,
zrzucit laptopa wartego 7 tys. zt. Ubezpieczenie tego nie
obejmowato. Po tym zdarzeniu zmieniliSmy wariant na
all risks.

Cenig wspétpracg z Ergo Hestia, Warta, TUZ-em czy
Compensg. Ich menedzerowie sprzedazy czg¢sto wspie-
raja w przypadku probleméw technicznych albo nowych
produktéw. W multiagencji Phinance mamy koordynatora
majatkowego na region Tréjmiasta, odpowiedzialnego za
kontakt z doradcami. Do niego zwracam si¢, gdy potrze-
buj¢ pomocy. U
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Partner Ultra
ubezpieczenia

Swiadomy
| usmiechniety klient
Zostaje na lata

Pracg zaczalem w 1998 roku od sprzedazy ubezpieczen
na zycie. Przez kilka kolejnych lat zajmowalem si¢ ubez-
pleczeniami grupowymi, zabezpieczajacymi pracodaw-
cow 1 pracownikéw Srednich przedsiebiorstw. Obecnie
w mojej ofercie znajduja si¢ ubezpieczenia komunika-
cyjne oraz firmowe, ale sporadycznie réwniez ubezpie-
czenia na zycie.

Sytuacja klientéw w regionie jest bardzo zréznicowana.
Cz¢S¢ z nich jest zamozna, ale s3 réwniez miejscowosci
bardzo ubogie. Obstuguj¢ gléwnie klienta indywidual-
nego, ktéry zazwyczaj trafia do mnie z rekomendacji. S
to w przewazajacej wigckszosci osoby, ktore znaja swoje
potrzeby, wiedza czego moga oczekiwad, 1 wéwczas moja
rola ogranicza si¢ do wspdlnego wyboru oferty lub wska-
zania im dodatkowych mozliwosci. Zwykle przedstawiam
kilka propozycji. Niemal kazda rozmowa zaczyna si¢ od
telefonu, w kolejnym kroku klienci wybieraja kontakt oso-
bisty. Sprzedaz na odleglo$¢ stanowi bardzo maty procent
mojej dziatalnosci.

Lech Pruszynski
Olsztyn

Przed przystapieniem do ofertowania zawsze nalezy prze-
prowadzi¢ APK. Staram si¢, prowadzac rozmowe, wplataé
W nig pytania z formalnej analizy potrzeb.

Klient bardzo czgsto zwraca uwagg na ceng. Jedna z rél agenta
jest uSwiadomienie mu, dlaczego nie warto decydowac si¢
na zakup polisy z najnizsza skladka. Nalezy zwrocié¢ uwagg
na pelny zakres i dobra likwidacje szkody. Zawsze pokazuj¢
klientowi plusy i minusy danego rozwiazania. Dbam o to,
by osoba ubezpieczajaca si¢ byla w pelni $wiadoma wyboru
oraz by miala mozliwo$¢ rezygnacji z mniej istotnych uméw:.
Rzetelnie przygotowana propozycja skutkuje wyborem polisy
z szerszym zakresem ochrony. gwiadomy 1 uSmiechnigty
klient zostaje ze mna na lata i poleca moja obstugg jako gwa-
rancj¢ profesjonalnego doboru ubezpieczeni.

Bardzo dobrze oceniam wspdlprace z multiagencja Ultra
Ubezpieczenia. Jezeli dobrze liczg, zbliza si¢ ona do osia-
gni¢cia pelnoletnodci. Oprécz wspanialej atmostery, mul-
tiagencja zapewnia wsparcie w kazdym obszarze — meryto-
rycznym, technologicznym, szkoleniowym. U
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Potrzeby klientow
padam
podczas rozmowy

Do branzy ubezpieczeniowej trafitem, poniewaz moja
mama zajmowala si¢ sprzedaza ubezpieczet. Na poczatku
zaczalem wspolpracowad z ta sama multiagencja, z ktorg
wspotpracowata mama. Na rynku agencyjnym jestem od
2009 r., ale jako multiagent pracuj¢ od 2011 r., poniewaz
przez pierwsze 2 lata zajmowalem si¢ OFE. Z czasem zaja-
tem si¢ takze sprzedaza pozostalych ubezpieczen.
Potrzeby klientéw badam podczas rozmowy. Zwykle
pytam, jakiego ubezpieczenia klient poszukuje 1 na tym
przede wszystkim opieram swoja analiz¢. Rozmowa to
gléwne narzedzie, sluzace mi do oceny potrzeb danego
klienta, ktére stanowi podstawe do dalszego dziatania.
Zawsze tak byto. Formalna APK nie jest dla mnie bardzo
pomocna. Poniewaz jednak wynika z obowiazku, przepro-
wadzam ja dodatkowo.

Klientéw pozyskuje glownie dzigki wlasnym dzialaniom
1 wkladanemu w to dzialanie wysitkowi. Aktywnie poszu-
kuje klientdw, prosz¢ o polecanie moich ustug. Sporadycznie
zdarza sig, ze kto§ trafia do mnie przypadkiem. Zwykle dzieje

Michat Repetowski
Muszyna

si¢ tak, gdy klienci potrzebuja konkretnego ubezpieczenia.
Dzialam mobilnie, nie mam biura stacjonarnego. Malo-
polska to jest na tyle specyficzny region, ze system typowo
biurowy nie zdalby tu egzaminu. Dlatego dojezdzam do
klienta. Wéréd ubezpieczen, ktore najczesciej sprzedaje, sa
ubezpieczenia majatkowe, komunikacyjne 1 zyciowe.
Mysle, ze klient mégltby sam zidentyfikowaé swoje
potrzeby, ale nie do koiica jest Swiadomy, jakie produkty
sa dostgpne na rynku. Nie zna tez pelnego zakresu moz-
liwosci, jakie dany produkt oferuje. Jako agent wychodz¢
z zalozenia, ze ja mogg doradzié, zaproponowad, klient nie
musi si¢ na to zgadzad. Ale jesli kto$ chce kupié¢ podsta-
wowy wariant produktu, zawsze staram si¢ zaproponowaé
dodatkows ochrong. Zazwyczaj w 80% klienci decyduyja si¢
na to, co im proponujg.

Wspotpracuj¢ z Alwis&Secura. Multiagencja zapewnia
wsparcie merytoryczne. Pracownicy agencji zawsze stuza
pomoca. Zawsze mogg liczy¢ na ich wsparcie. Dodatkowo
zapewniaja materialy biurowe i reklamowe. O
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Aegon:

NOwWOCzesne
produkty finansowe

Ubiegly rok uptynat dla wszystkich ubezpieczycieli zyciowych pod hastem
interwencji produktowej KNF. Nasza firma podeszia do tego tematu nie jak
do kolejnej zmiany na zyczenie nadzorcy rynku, ale jak do kolejnej szansy na
stworzenie jeszcze lepszych produktdw dla naszych partnerow biznesowych i ich
klientow. Dodatkowg satysfakcje przyniosto nam to, ze jako pierwsi wyszlismy

Z Nowg propozycjg produktowg na rynek.

Od potowy listopada nasi partnerzy biznesowi m.in. Phinance
1 Profitowi otrzymali do dyspozycji trzy nowe produkty stuzace do
dlugoterminowego oszcze¢dzania: Aegon Kapitalna Przyszlosé+,
Aegon Plan na Plus i Aegon Premium One. Wszystkie te pro-
dukty spetniaja nowe kryteria w zakresie minimalnego zwrotu dla
klientdw oraz odpowiedniej polityki lokacyjnej, czyli zapewniaja
klientom zaréwno indywidualnym, jak i firmowym minimalny
zwrot okre§lony w decyzji KINF.

W nowej ofercie posiadamy dwa produkty z wptatami regular-
nym, ktére wspieraja klientow w dtugoterminowym i regularnym
oszczg¢dzaniu. Jednoczes$nie pozwalaja na swobod¢ w wyborze
formy odkladania pienig¢dzy. Pierwszym jest Aegon Kapitalna
Przysztosé+, ktory gwarantuje klientom z géry okreslony kapi-
tal na koniec okresu ubezpieczenia wynoszacy nawet do 121%
wplaconych skladek. Ponadto polisa umozliwia inwestowanie
w ubezpieczeniowe fundusze kapitalowe w oparciu o nowoczesna
Platform¢ Zarzadzana, a takze w postaci rachunkéw IKE i IKZE.
Jedna z najwazniejszych zmian w tym produkcie jest otworze-
nie mozliwosci szerokiej grupie naszych klientéw dostgpu do
niskokosztowych funduszy indeksowych, ktére do tej pory byly
oferowane jedynie najzamozniejszym klientom w bankowosci

prywatnej.

Kolejna nowoscia jest Aegon Plan na Plus, czyli polisa dla tych,
ktorzy chea regularnie oszczgdzaé oraz zapewnié sobie solidng
ochrong ubezpieczeniows. Tu takze udato nam si¢ znalezé rozwia-
zania, ktére do tej pory byly dostepne jedynie dla waskiej grupy
klientéw lub nie byly dostgpne na naszym rynku wecale. W naszym
produkcie cz¢$¢ inwestycyjna pozwala na wybor sposréd prawie
50 réznych funduszy inwestycyjnych, w ktérych klienci otrzy-
muja jednostki uczestnictwa na warunkach oferowanych do tej
pory jedynie duzym instytucjonalnym klientom jak banki czy
TFI. Najwazniejsze jest to, ze jednostki te cechuja si¢ znacznie
nizszymi kosztami niz tradycyjne (tzw. detaliczne) odpowiedniki.
Dodatkowo Aegon jako pierwszy dystrybutor na polskim rynku
zdecydowal si¢ zaoferowaé atrakcyjne fundusze od czolowych
migdzynarodowych firm zarzadzajacych, takich jak np. Capital

{EGON

MATERIAL PARTNERA

Monika Wozniak-Wotek
Dyrektor ds. Rozwoju Biznesu
w Aegon Polska

Group, ktéra zarzadza Srodkami o warto$ci ponad 2 bilionéw
dolaréw. Aby w duzym stopniu eliminowaé ryzyko walutowe,
fundusze denominowane w obcej walucie sa zabezpieczane.

Oczywiscie w tym produkcie réwniez zaplanowali$my ulatwienia
dla klientéw, ktérzy nie chca samodzielnie konstruowaé swoich
portfeli. Udostepniamy tzw. portfele zarzadzane o dwéch profi-
lach: zréwnowazonym i dynamicznym. W tym produkcie klient
ma takze mozliwos¢ oszczedzania w formie rachunkéw IKE lub
IKZE i korzystania z ulg podatkowych.

Tirzecia propozycja jest Aegon Premium One, czyli polaczenie
inwestycji z ubezpieczeniem na zycie 1 umowami dodatkowymi.
Tym razem jest to produkt ze skladka jednorazows przeznaczony
dla klientoéw, ktérzy chea lokowaé swoje nadwyzki finansowe
w fundusze, nie tracac przy tym przywilejow plynacych z posia-
dania ubezpieczenia na zycie. Chodzi m.in. zwolnienie z podatku
od spadku i darowizn oraz podatku dochodowego $rodkéw wypla-
conych z ubezpieczenia na zycie. A to oznacza, ze osoby wska-
zane w umowie jako uposazeni otrzymaja cala kwotg Swiadczenia
w przypadku naszej $mierci. Do dyspozycji oddaliSmy naszym
klientom szereg starannie dobranych funduszy polskich i zagra-
nicznych o szerokim spektrum inwestycyjnym w ramach Otwartej
Platformy Inwestycyjnej. Fundusze denominowane w obcej walu-
cie s zabezpieczane. To pozwala w duzym stopniu eliminowaé
ryzyko walutowe.

Jako osoba odpowiedzialna za tworzenie sieci dystrybucji dla
naszych produktéw musz¢ réwniez wspomnied, ze ubiegly rok
i poczatek biezacego mingt na nam na zawieraniu nowych relacji
biznesowych z najwigkszymi firmami posrednictwa finansowego
dziatajacymi na naszym rynku, takimi jak Unilink, CUK Ubez-
pieczenia czy Grupa ANG. Nasze nowe produkty spowodowaly,
ze firmy, ktére cheg mieé¢ w swoich ofertach produkty skonstru-
owane z mysla o kliencie i spetniajace wszystkie wymogi nadzorcy
rynku, kontaktuja si¢ z nami z pro$ba o zawarcie uméw agen-
cyjnych. Nie ma lepszego dowodu na to, ze rynek w pozytywny
sposéb ocenit nasza ubiegloroczng prace! 1
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POLISO

Rzetelne rozpoznanie
potrzeb klienta

Po pracy w réznych zawodach 1 na réznych stanowiskach
postanowifam zaczaé pracg na wlasny rachunek. Poszuku-
Jjac swojej drogi rozwoju, stwierdzitam, ze ubezpieczenia to
co§, czym chcialabym si¢ zajmowaé. Bylam wtedy mloda
mamg3. Kolezanka zapisala mnie na szkolenie zorganizo-
wane przez Fundacj¢ Collegium Progressus, realizujaca
projekt aktywizacji kobiet, po ktérym moglam p6jsé na
staz. Tak trafitam do agencji Alwis&Secura. Staz rozpoczg-
tam w dziale zajmujacym si¢ obsluga agentéw. Na poczatku
tematyka ubezpieczeniowa byla dla mnie bardzo trudna, ale
z perspektywy czasu jestem zadowolona, ze tak si¢ stalo.
Duzo si¢ nauczylam, a z kazdym dniem nabywatam coraz
wigcej do$wiadczenia. Najwazniejsze do dzisiaj jest to, ze
zawsze mogg liczy¢ na pomoc, informacje i wsparcie kole-
géw 1 kolezanek z Alwis&Secura.

Dzisiaj samodzielnie akwiruj¢ ubezpieczenia: na zycie,
majatkowe, osobowe 1 zdrowotne, a takze ubezpieczenia
dla firm i gwarancje. Przygotowuj¢ ofertg dla klienta tak,
jak przygotowatabym ja dla siebie. Zawsze powtarzam
klientowi, ze dom to dorobek jego calego zZycia, wigc trzeba
w tym przypadku podej$¢ do ubezpieczenia inaczej niz do
OC pojazdu. Podobnie w przypadku ubezpieczenia na
zycie — zycie mamy jedno. Trzeba wigc mysleé przyszto-
$ciowo o zabezpieczeniu siebie i bliskich.

ﬂif
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Matgorzata Rogoz
Nowy Sacz

Obstuguj¢ rézne grupy klientéw, zaréwno firmowych,
jak 1 indywidualnych. Wielu z nich pozyskuj¢ z polecenia.
Zadowolony klient poleca agenta swoim znajomym, ale
sam roéwniez wraca. Dla mnie to jest najwigksza moty-
wacja, dlatego staram si¢ wykonywaé swoja pracg tak,
zeby klient byl zadowolony, bo wiem, ze przyniesie mi to
efekty. Coraz czgsciej zdarza si¢ rowniez, ze klienci trafiaja
z internetu.

Podstawa mojego dzialania jest rzetelne rozpoznanie
potrzeb klienta. To czynno$¢ niezbe¢dna, ale 1 podstawa
dziatania. Tylko w oparciu o fachowe rozpoznanie mogg
zaproponowac klientowi najlepsze ubezpieczenia, zaspo-
kajajace jego potrzeby i nieuswiadomione zagrozenia.
Klientéw mamy réznych; Swiadomych 1 mniej $wiado-
mych. Obie grupy potrzebuja wyjasnienia réznych zagad-
nief. U réznych ubezpieczycieli zapisy OWU sa rézne,
wigc np. gdy mdéwi¢ o ubezpieczeniu na zycie, prosz¢
klientéw, zeby nie sugerowali si¢ tylko sumami ubez-
pieczenia. One s3 oczywiscie wazne, ale wazne sg takze
inne zapisy: rozszerzajace ochrong, wylaczenia oraz inne
wymogi. Staram si¢ dobieraé ubezpieczenia tak, zeby
klient mial zawsze najpetniejsza ochrong, gdy zdarzy
si¢ wypadek, choroba lub inne zdarzenie np. pozar czy
powddz. 4
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Polak madry
| wdzieczny

Pracuj¢ w rodzinnej firmie, ktéra rodzice zatozyli w 1997 r.
Byla to jedna z pierwszych multiagencji w naszej miejsco-
wosci, ktora oferowata tak szeroki wybér produktdw réz-
nych ubezpieczycieli w jednym miejscu. Ja dotaczytam do
firmy pod koniec 2000 r. Po kilku latach rodzice wycofali si¢
z zawodu, a ja przejetam firmg. Ponad 4 lata temu dolaczyt
do mnie réwniez méj maz Jacek. Najlepsza forma reklamy
dla nas jest tzw. poczta pantoflowa, poniewaz jeste$Smy juz
dtuzszy czas na rynku, jest nam latwiej pozyskaé nowego
klienta. Stali klienci polecaja nasze ustugi swoim rodzinom
1 znajomym.

Staramy nie narzuca¢ si¢ nowym klientom. Chcemy, zeby
klient sam podjat decyzj¢ o wspdlpracy z naszym biurem.
Wspolpraca z nowymi klientami pozwala nam poznaé ich
1 ich potrzeby. Przy wyborze ubezpieczenia mozemy co$
zasugerowad, ale nigdy nie narzucamy si¢ klientom. Otrzy-
mujemy roéwniez duzo telefonéw od klientdw, ktoérzy nie
maja wykupionego u nas ubezpieczenia, ale potrzebuja
porady lub pomocy w sytuacji, gdy np. mieli szkodg. Zawsze
staramy si¢ im pomoc, a doSwiadczenie pokazuje, ze taki
klient do nas wraca.

Sylwia i Jacek Sawiccy
Gora Kalwaria

APK przeprowadzamy w sposdb zrozumialy dla klienta. Przy
ubezpieczeniu komunikacyjnym proponujemy rozszerze-
nie zakresu o assistance czy NNW. Ttumaczymy, co to s3 za
produkty 1 w jakich przypadkach bgda mialy zastosowanie.
Zawsze podajemy konkretne przyklady. W duzym stopniu
znamy potrzeby naszych klientow, a oni ufaja naszemu diugo-
letniemu do$wiadczeniu. Staramy si¢ bardzo czgsto wytluma-
czy¢ naszym klientom, ze warto zaplaci¢ 100 czy 200 zt wig-
cej, aby mie¢ pelng ochrong ubezpieczeniows tak, aby klient
uniknat sytuacji, w ktérej bedzie zatowal, ze jednak mogt roz-
szerzy¢ ochrong bez zbgdnych klopotdw, jak w powiedzeniu
madry Polak po szkodzie. Lepszym powiedzeniem bgdzie
Polak madry 1 wdzigczny po szkodzie.

Z Viviamo zaczgliSmy wspdlpracg ponad 10 lat temu, jesz-
cze pod brandem LGK. Lubuska Grupa Kapitalowa miata
szeroki wachlarz ubezpieczycieli wspdlpracujacych, na czym
nam bardzo zalezalo. ZyskaliSmy wsparcie w postaci wigkszej
liczby szkoleti czy planéw motywacyjnych oraz pomoc w zyciu
zawodowym i prywatnym. Pod brandem Viviamo prowadzimy
z mgzem placéwkg partnerska. Multiagencja to dla nas realne
wsparcie. Naprawdg mogg na nig liczy¢ w kazdej sytuacji. U
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Cwieré wieku
W branzy

Do branzy trafitam 24 lata temu. Pewnego dnia przyszedt do
mnic agent ubezpieczeniowy, zaproponowaé mi ubezpiecze-
nie na zycie. Byla to ochrona 2 w 1 — oszczg¢dzanie i ubezpie-
czenie. Kupitam ubezpieczenie dla siebie 1 mgza, 1 pomysla-
tam, ze chcialabym pracowaé w zawodzie agenta. Odbylam
wigc wszystkie szkolenia i zaj¢lam si¢ sprzedaza ubezpieczent
zyciowych. Przez kilka lat bylam agentks z teczka. W pew-
nym momencie uznatam, ze potrzebuj¢ biura, poniewaz
dojezdzanie do klientéw to bardzo eksploatujaca i cigzka
praca. Popoludniami, gdy wszyscy mogli odpoczaé po pracy,
agent zaczynal pracowaé. Ubezpieczenia zyciowe to nie jest
produkt, ktory si¢ sprzeda w biurze. Trzeba byto do klienta
wyj$¢. Porozmawiaé, pozna¢ jego rodzing. Zobaczy¢, czego
potrzebuja. A poniewaz zmienitam formulg pracy, teraz
ubezpieczenia na zycie sprzedaj¢ w niewielkim zakresie.
Najwigcej sprzedaje si¢ ubezpieczen komunikacyjnych, ale
tez zauwazam, ze bardzo ro$nie §wiadomos¢ spoteczenstwa
dotyczaca ubezpieczenn majatkowych. Klienci doceniaja, ze
zyja bezpieczniej 1 spokojniej, gdy dom czy mieszkanie s3
ubezpieczone lub gdy maja NNW.

elYleSS9

CENTRUM UBEZPIECZHEN

Mariola Skierczynska ? ;}

Bartoszyce £ <

Klientéw w pelni $wiadomych jest niewielu. Natomiast
coraz wigcej jest takich, ktérzy wiedza, ze trzeba si¢ ubez-
pieczyé, ale po szczegdly zwracaja si¢ do agenta. Zdarza mi
si¢ korzystaé z szablonu APK, ktéry jest w kazdej firmie, ale
jednak wolg wybada¢ potrzeby klienta w trakcie swobod-
nej rozmowy. Aczkolwick APK jest dla mnie zabezpiecze-
niem, gdy klient chce tanio kupié polis¢, po czym nastgpuje
szkoda 1 pyta, dlaczego nie miat danej klauzuli w zakresie.
Wtedy pokazuj¢ mu formularz, z ktérego wynika, na jaki
zakres si¢ zdecydowal.

Multiagencja NAU zapewnia przede wszystkim wsparcie
merytoryczne. Ogolne warunki zmieniaja si¢ na tyle czgsto,
ze czasami trudno nadazy¢ za zmianami. Ale zdarzaja si¢
tez sprawy nietypowe, niecodzienne, w przypadku ktérych
musimy si¢ upewnié, o co$ dopytaé, czy co$ przeanalizo-
waé. Wtedy bardzo potrzebna jest osoba, ktéra pomoze
odnalez¢ odpowiednie informacje. To jest bardzo wazne.
Obserwujg tez, ze wsparcie w przypadku zaktadéw ubez-
pieczen przeklada si¢ takze na sprzedaz produktéw danego
ubezpieczyciela. 1
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Klienci cenig
fachowe doradztwo

Gdy bytam jeszcze na studiach, szukatam dodatkowego
zajgcia. Wtedy znajomy, ktéry aktualnie rekrutowat agen-
tow do multiagencji, zaproponowal mi mozliwos¢ spotka-
nia z kierownikiem. Tak trafitam do ubezpieczen.

Mamy biuro w Czechowicach-Dziedzicach, wkrétce otwie-
ramy nowy oddzial w Bielsku-Biatej, ale obstuguje klien-
tow z calej Polski. Probowalismy réznych form reklamy,
ale klient, ktory przychodzi z polecenia innego, zadowolo-
nego klienta niemal zawsze z nami zostaje. Duzo klientow
w naszym portfelu, to klienci firmowi. Najwigcej sprze-
dajemy ubezpieczet komunikacyjnych dla aut w leasingu.
Obstugujemy m.in. branzg¢ transportowa, budowlang czy
produkeyjna. Gdy klient juz do nas przyjdzie, staram sig
z nim rozmawia¢ w taki sposob, zeby obstuzy¢ go kom-
pleksowo, przejaé jego pozostate ubezpieczenia. Zeby miat
poczucie spokoju, ze wszystko ma w jednym miejscu pod
kontrola. Powiedzmy, ze jezeli przychodzi po OC komu-
nikacyjne, oferuj¢ mu takze ubezpieczenie mieszkania czy
domu, mienia firmowego, OC dzialalnosci itd.

Formalna APK czasami pomaga pozyskaé pozostale obszary
klienta do ubezpieczenia. Klient widzi, co jeszcze moze
dokupié. Staram si¢ zawsze wskazywac na konkretne sytu-
acje zyciowe. Jezeli np. rozmawiam z kobieta, pytam, czy

Kinga Skonieczna 7  /r*i\f

Czechowice-Dziedzice a0

wyobraza sobie, ze zima lub podczas ulewy bedzie wymie-
nia¢ koto w aucie albo co zrobi, jezeli na trasie bedzie miata
sttuczke. Wowezas klienci sami przekonuja sig, ze warto
dokupié np. assistance. Z reguly klienci sa otwarci na pro-
pozycje dodatkowej ochrony. Nadal bardzo cenia mozli-
wo$¢ osobistego kontaktu. To, ze moga przyjs¢ lub zadzwo-
ni¢ i porozmawiaé, zapyta¢ o kazdy drobiazg, porozmawiaé
o swoich problemach. Cenia fachowe doradztwo, wiedza,
z kim rozmawiaja 1 maja zaufanie.

Zawsze staramy si¢ tak dobra¢ rozwiazania dla klienta, zeby
miat kompleksowa ochrong i jednocze$nie mogt zaoszcze-
dzié pieniadze. Mamy np. klienta premium, ktéry ma duzo
ubezpieczenn kamperdéw. Zaproponowatam mu ubezpie-
czenie na zycie, przez co skfadki ubezpieczen komunika-
cyjnych zmniejszyty si¢ 0 20%. Czyli tak naprawdg roczne
ubezpieczenie na zycie zyskal na jednej sktadce na kampera.
Na wsparcie Unilinka mogg liczy¢ zawsze. Bardzo dobrze
oceniam t¢ wspodlprace 1 ja doceniam. Praca w ubezpiecze-
niach to przede wszystkim praca z ludZmi. Mam tutaj na
mysli oczywiscie klientdw, ale tez menedzerdw, dyrekto-
réw 1 innych pracownikéw. Menedzerowie s3 pomocni
np. w sytuacji, gdy trzeba wynegocjowacé znizke dla klienta
albo kto$ dzwoni z niestandardowym pytaniem. O
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Wieksza Swiadomos¢
to lepszy zakres

Podnoszenie $§wiadomosci ubezpieczeniowej klienta to
zadanie 1 wyzwanie dla agentéw ubezpieczeniowych, ktorzy
powinni podejmowaé odpowiednie dzialania, aby t¢ $wia-
domos¢ zwigkszaé. Wigksza Swiadomosé oznacza lepszy
zakres, wigksze skladki oraz sumy ubezpieczenia. Kanaly
direct czy polisy wystawione po podaniu 3-4 informacji
przekladaja si¢ pdzniej na niska jako$¢ zakresows ubezpie-
czenia.

Prowadz¢ polaczone dziatalnos$ci w branzach nierucho-
mosci 1 ubezpieczeni, co sprawdza si¢ w pozyskiwaniu
klientéw. Dzigki temu mam dost¢p do baz danych oséb,
ktére juz z nami wspolpracowaly w zakresie obstugi nie-
ruchomosci. Poniewaz nie docieram do klienta masowego,
bazuj¢ na relacjach. Dzigki temu $wiadomos¢ klienta, co
moze ubezpieczy¢ czy w jaki sposdb to zrobié, jest lepsza
w przeciwienstwie do klienta, ktéry przychodzi przypad-
kiem. Tzw. klient z ulicy ma zakodowane, ze musi mie¢
ubezpieczenie OC ppm 1 NNW. I to wszystko. Jednocze-
$nie nie wiedzac, kiedy moze uzyskaé wyplatg z NNW. Ale
wszyscy maja OC 1 NNW, wigc on tez chce mied. Rola

Pawel Smoszna ;
Pruszkow

agenta jest uSwiadomic takiej osobie, ze jest kilka innych,
dodatkowych produktéw do OC ppm, ktére maja lepsze
zastosowanie podczas uzytkowania auta.

Formalna APK to kolejny dokument, ktéry nalezy stwo-
rzy¢. Obowiazki formalne, ktére trzeba wypetnié, odcia-
gaja uwage agenta od faktycznych potrzeb klienta. Ubez-
pieczyciele zamiast skupié si¢ na jako$ci obslugi, skupiaja
si¢ na tym, czy wszyscy agenci przeprowadzaja formalna
APK, zgodnie z obowigzkiem ustawowym. Na podstawie
informacji zgromadzonych w APK, bez doktadnej analizy
tego, co potrzebuje klient, nie da si¢ wystawi¢ odpowiedniej
zakresowo polisy. Z pomoca przychodzi tu multiagencja,
taka jak Asist. W programach mamy zaszyte informacje
o APK, ktdre s3 automatycznie wygenerowane. Multiagen-
¢ja przechowuje roéwniez te dane. Dla takiej firmy jak moja
to duza pomoc. Dodatkowo oferowane wsparcie technolo-
giczne, wsparcie opiekunek, do ktérych mozna zadzwonié¢
z kazdym pytaniem. Dzigki wspolpracy z agencja mamy
takze dost¢p do wszystkich produktéw ubezpieczycieli
w jednym miejscu — w Panelu Agenta. 4
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Styne z zycia

Szukajac pracy na studiach, wyszukiwalem tylko firm, biz-
neséw w ktérych mogg si¢ rozwijaé. W ktérych pracow-
nicy sa oceniani za wyniki, a nie za to, czy kto§ mnie lubi,
czy nie. Poniewaz jestem typem ,pracusia”, wiedziatem,
ze sobie poradz¢ w zdobywaniu kolejnych szczebli kariery.
Nie bytem jednak przekonany do pracy w branzy finanso-
wej, ale znalaztem kiedy$ ogloszenie dotyczace wspdtpracy
z multiagencja OVB. Tym, co zwrdcito moja uwagg, byto
hasto — oceniamy za wyniki. Mozesz by¢ menedzerem, dyrek-
torem, jezeli zastuZysz. To mnie tak naprawd¢ przekonato
do spotkania. Natomiast od momentu odbycia rozmowy
kwalifikacyjnej do przyjscia na pierwsze szkolenie w OVB
minglo 5 miesi¢cy. Gdyby nie upér pani dyrektor, ktéra co
tydzieni do mnie dzwonila, nie byloby mnie dzisiaj w tym
miejscu, w ktérym jestem. Jej determinacja spowodowala,
ze postanowilem sprébowac. Zobaczytem, nie do kofica
uwierzytem, ale w koficu stwierdzitem, ze niczym nie ryzy-
kuj¢. Pomyslalem, ze moze bedzie to praca dorywcza, bo
caly czas studiowatem. Pracowatem juz wtedy w dwoch fir-
mach, a OVB bylo trzecia praca w ograniczonych godzinach
od 13.00 do 15.00. Po niedtugim czasie zobaczytem, ze przy
nieduzym naktadzie pracy, zaczalem zarabia¢ rozsadne pie-
nigdze. Wkrétce potem zostalem kierownikiem oddziatu.
Po tym sukcesie osiadtem na laurach. Przez 3 kolejne mie-
sigce nie pracowalem. Zostalem wezwany na rozmowg

Piotr Stec
Sanok, Krosno, Brzozow, Rzeszow, Tarnow,
Krakow, Leszno, Warszawa

dyscyplinujaca, podczas ktérej postawiono mi waruneck
poprawy wynikoéw w kolejne 3 miesigce. Po tym spotkaniu
postanowifem, ze albo osiagng zatozone wyniki w miesiac,
albo odchodz¢ z firmy. Po miesigcu zostalem najlepszym
kierownikiem oddzialu w Polsce, a p6ttora roku péznicj
najmlodszym wtedy dyrektorem w naszym kraju.

W firmie slyng z zycia. Bardzo duzo sprzedaj¢ ubezpieczen
na zycie, zabezpieczenia dzieci, emerytur, inwestycji. Od
2015 r. utrzymuyj¢ si¢ na podium w sprzedazy ubezpieczen
zyciowych. 3 razy z rz¢du zajmowalem pierwsze miejsce
jako sprzedawca. W Europie nikt tego nie osiggnat. To, ze
zostatem najlepszym sprzedawca 1 nadal jestem na podium
(7 pucharéw w tej kategorii), zawdzigczam przede wszyst-
kim trzeciemu etapowi wspolpracy z klientem tzw. ser-
wis. Gtéwnym zadaniem dobrego sprzedawcy jest przede
wszystkim dbanie o interesy klienta, a klient to docenia
1 rekomenduje moja osobg do wspdtpracy.

OVB przede wszystkim dostarcza dobre produkty, narzg-
dzia oraz wsparcie merytoryczne swoich pracownikéw.
Natomiast chyba najwazniejsze dla sprzedawcy jest to, ze
nie musi nawiazywaé wspolpracy z firmami ubezpiecze-
niowymi. Robia to pracownicy OVB. Gdyby agent sam
musial dopilnowaé szkolen, procedur, spetnienia wymo-
gbw, musiatby po$wigcié na to polowg swojego czasu pracy.
Multiagencja przejmuje te obowiazki. 4
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Rozmowa
Jest podstawa
dziatania

Na staz do multiagencji trafitam 10 lat temu. PdZniej pro-
wadzitam agencj¢ biurowa w oddziale PZU. Obecnie od
prawie 4 lat wspotpracuj¢ z Superpolisa jako multiagent.
Najwigcej sprzedaj¢ ubezpieczen komunikacyjnych, ktére
stanowia 70% portfela. Oprécz OC ppm sprzedajg¢ ubezpie-
czenia firmowe oraz na zycie.

Szamotuly to nieduze miasto, w ktérym wszyscy si¢ znamy.
Dzigki temu ltatwiej jest mi pozyskaé klienta z polecenia.
Myslg, ze system rekomendacji sprawdza si¢ w mniejszych
miejscowosciach. Zadowoleni klienci polecaja moje ustugi
1 to jest glowne Zrdédlo pozyskiwania nowych klientow.
Ludzie lubig wiedzied, z kim rozmawiaja.

Potrzeby klienta poznaj¢ podczas rozmowy. Formalna
APK jest skonstruowana bardzo sztywno, a jednak kazdy
klient jest inny i trzeba do niego podejs¢ indywidualnie.
Rozmowa jest podstawa dziatania. Staram si¢ komplek-
sowo ubezpieczy¢ klienta 1 go utrzymac. Zawsze propo-
nuj¢ dodatkowsa ochrong. Np. OC w zyciu prywatnym,
jesli z rozmowy wynika, ze kto$§ nie ma. Jesli dana osoba

Izabela Sucharska , /}

Szamotuly

powie, ze samochdd w nocy stol w garazu, pytam, czy nie
potrzebuje ubezpieczenia domu. Na tym polega cross sel-
ling. Cz¢$¢ klientdw ma §wiadomosé potrzeb ubezpiecze-
niowych, ale zawsze trzeba doprecyzowaé szczeg6ly. Kiedy
klient méwi, ze chcialby si¢ ubezpieczyd, to rola agenta
jest dopytaé, jaka suma ubezpieczenia go interesuje oraz
czego najbardziej si¢ obawia. Czy wazniejsza jest wysoko$¢
sktadki, czy jednak zakres ubezpieczenia.

Mamy kontakt ze wszystkimi menedzerami z zaktadéw
ubezpieczen. Zawsze stuza pomoca, gdy cos jest nicjasne.
Moje ulubione firmy ubezpieczeniowe to Warta czy Ergo
Hestia. We wspolpracy wazny jest kontakt z dang osoba oraz
likwidacja szkody. Wiadomo, ze jesli klienci s3 zadowoleni,
to nadal bgda wybiera¢ ubezpieczenie tych samych firm.
Biorg udzial we wszystkich konkursach, ktére organizuje
Superpolisa. Mam kilka wygranych na koncie. Ostatnio
np. wygraltySmy z kolezanka konkurs, w ktérym nagroda
byl wyjazd na Kubg. Wyjazd ze wzgledu na pandemig sig
nie odbyl, ale otrzymaty$my rekompensat¢ finansowa. 4
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Nasza misjaq
jest opieka
| doradztwo

Zanim trafitam do ubezpieczen,, pracowalam wczesniej
w branzy finansowej. Po uplywie 5 lat pracy w ubezpie-
czeniach widzg, ze to ciekawa 1 stabilna branza, dajaca wig-
cej mozliwosci. Przesztam przez wszystkie szczeble pracy
w pionie obstugowym 1 obecnie zajmuj¢ si¢ zarzadzaniem
placéwkami w regionie $laskim.

Dostrzegam najwigksze zainteresowanie ubezpieczeniami
komunikacyjnymi i zyciowymi. Zwraca uwagg takze cheé
zabezpieczenia przez klientéw zdrowia i troska o przysztosé
bliskich. Mysle, ze obecna sytuacja zwigzana z pandemia
przyczynia si¢ do wzrostu zainteresowania tymi produk-
tami. Na rynku pojawia si¢ réwniez coraz wigcej produk-
tow zyciowych 1 zdrowotnych.

Klient wciaz wymaga doradztwa. Misja naszej firmy jest
kreowanie przyjaznego $wiata ubezpieczenn. W praktyce
oznacza to rolg opickuna i eksperckiego doradcy klienta.
Przekonali$my si¢, ze nowoczesne technologie bardzo
pomagaja w pracy, ale przyjacielskie relacje z klientami,
szczere rozpoznanie potrzeb podczas rozmowy sprzyjaja
wskazaniu obszaréw, ktdre warto zabezpieczyé.

Warto pamigtaé, ze doradca pelni tez rolg edukatora. Sami
zainteresowani czg¢sto nie wiedza, jakie s zakresy ubez-

Klaudia Szewczyk
Tarnowskie Gory

pieczen, na co warto zwr6cié uwage, np. ze warto ubez-
pieczyé réwniez firmg, czy podnie$é sume ubezpieczenia,
w przypadku wzrastajacych cen nieruchomosci. Z pozoru
prozaiczne zmiany buduja zaufanie, wprowadzaja komfort
1 wigksze poczucie spokoju, a na tym nam zalezy.

Proces obstugi klienta jest bardzo przyjazny 1 formalna APK,
ktdra naklada na nas ustawa, wychodzi bardzo naturalnie.
Odbywa si¢ w trakcie obstugi, rozméw z klientem o jego
zyciu, o rodzinie czy podczas robienia kalkulacji na OC ppm.
Dowodem na wzrastajace zaufanie sa wracajacy klienci lub
ich bliski przychodzacy z polecenia. Nasze aktywnosci sg
zintegrowane 1 wspierane przez marketing lokalny czy inter-
netowy. To podstawa, zeby dalej rozwijaé sie¢. Jednak rola
doradcy w budowaniu relagji z klientem jest nicoceniona.
CUK zapewnia nam m.in. system sprzedazowy. Dzi¢ki
temu agent nie musi wchodzié na kazdy portal. System
jest bardzo intuicyjny, a ponadto widzimy, jakie produkty
klient moze kupi¢ dodatkowo do OC ppm. Pokazuje naj-
korzystniejsza ofertg autocasco, ale rowniez, ze np. klient
moze roztozy¢ sktadke na raty. Dzigki temu proces obstugi
klienta odbywa si¢ bardzo szybko, a my mamy przestrzen
do rozmowy. 0
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Jestem
ZWolenniczka
r'0ZMowy

Z ubezpieczeniami jestem zwiazana ponad 20 lat. Na
poczatku rozliczalam agentéw, bedac pracownikiem ksig-
gowosci. Zdarzato sig, ze odbywatam réwniez zastgpstwa
w dziale sprzedazy. Bardzo odpowiadat mi kontakt z klien-
tem, postanowitam wigc sprébowaé swoich sil, dziatajac
na wlasna r¢ke 1 tak zostatam agentem wylacznym. Prace
stricte w zawodzie agenta ubezpieczeniowego zaczgtam od
sprzedazy ubezpieczefi na zycie. Zapewnito mi to odpo-
wiedni rodzaj przeszkolenia i przygotowania w zakresie
pracy z klientem, prowadzenia rozmowy, zadawania otwar-
tych pytafi — poznawania potrzeb klienta. Wielokrotnie
bylam pytana, czy zajmuje si¢ réwniez ubezpieczeniami
majatkowymi, dlatego z czasem zacz¢tam mysle¢ o roz-
szerzeniu swojej dzialalnosci o inne dziedziny ubezpie-
czen. Klienci bardzo przywiazuja si¢ do agenta i oczekuja,
zeby doradca obstugiwat ich kompleksowo. Praca agenta
ubezpieczeniowego polega przede wszystkim na relacjach
z ludZzmi oraz na zaufaniu. Klienci licza na profesjonalna,
rzetelng obstugg nie tylko w momencie zakupu, ale takze

Hanna Topolewska
Bydgoszcz

na wsparcie podczas trwania ochrony ubezpieczeniowej, na
przyktad w momencie wystapienia szkody.

Do kazdego klienta podchodz¢ indywidualnie. Przez wiele
lat nauczytam si¢ schematéw sprzedazy i w mojej ocenie
APK nie spelnia swojego zadania. Nie pomaga w budowa-
niu relacji z klientem, a wr¢cz ja usztywnia. Jestem zwo-
lenniczka rozmowy. Lubig stuchaéd, gdy klient opowiada
o swoich oczekiwaniach wzgledem ubezpieczenia, wowczas
staram si¢ znaleZz¢ najlepsze mozliwe rozwiazanie. W przy-
padku duzych firm niezbg¢dna jest wnikliwa rozmowa
oraz zaangazowanie, aby prawidtowo rozpoznaé potrzeby
i zaproponowaé odpowiednia ochrong ubezpieczeniows.
Multiagencja Diamond Finance ulatwila mi start, poniewaz
dzigki tej wspdipracy odbytam duzo szkoleni, zdobywajac
wszelkie uprawnienia. Podczas spotkan mozna bylo prze-
dyskutowaé wiele zagadnien. Diamond Finance dostar-
cza agentom kalkulatory, organizuje konkursy, ale przede
wszystkim, zwraca uwagg na drugiego cztowieka, na relacje
mi¢dzyludzkie — co w mojej ocenie jest bezcenne. 1
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Uzyskac
efekt koncowy

Pracowalem w sektorze finansowym, ktéry byt powiazany
z ubezpieczeniami. Po pewnym czasie zdecydowatem si¢ zre-
zygnowac z sektora finansowego, wybierajac ubezpieczenia.
Klientéw pozyskuj¢ gtéwnie z polecenia innych klientéw,
ale korzystam tez z reklamy, z konta na Facebooku, ktore
chciatlbym bardziej zaktywizowa¢. Klienci z internetu
to raczej osoby poszukajace 1 cheace najpierw poréwnaé
ofertg, maja jasno sprecyzowane cele i wiele pytan. Na
pewno taki klient tez jest bardzo wazny dla biura. Kazdego
z nich staram si¢ obstuzyé na jak najwyzszym poziomie
1 zabezpieczyé jego potrzeby ubezpieczeniowe.

Klient ma jasno sprecyzowane cele. Rola agenta jest uzy-
skanie efektu koncowego, doprecyzowanie potrzeb klienta.
Moim zadaniem jest znalezienie takiej oferty, ktéra bedzie
w jak najwigkszym stopniu odpowiada¢ klientowi, zaréwno
zakresowo, jak i cenowo. Stuze¢ fachows porada i do§wiad-
czeniem. Gdy klient waha si¢ pomig¢dzy wyborem ograni-
czonego pakietu lub z dodatkowymi rozszerzeniami, klau-
zulami, sugeruj¢ mu wybdr odpowiedniego rozwigzania.

Tomasz Wilczynski ‘ }

Poznan £ o

Kazdy klient chciatby zaptaci¢ jak najmniej, ale mieé jak
najwigcej. Zawsze wtedy mowig, ze nie moze by¢ tanio
i dobrze, ale moze by¢ dobrze i trochg taniej. Jasne jest tez,
ze pojecie ,tanio” dla kazdego bedzie oznaczalo inng kwotg.
Dzisiaj klienci bardzo rozwaznie wydaja pieniadze. Czasem
musza si¢ zastanowié, zanim zdecyduja si¢ na zakup polisy.
Analiza potrzeb wynika z rozmowy polaczonej z formalna
APK. Jedno z drugim si¢ wigze. Nie mozna przeprowa-
dzi¢ APK bez wypytania klienta o podstawowe zagadnienia.
Agent musi postgpowaé zgodnie z ustawa. RODO, IDD,
APK — wszystko musi by¢ przeprowadzone w odpowiedni
sposdb.

Z Viviamo wspodlpracuje kilkanascie lat. To najlepsza
odpowiedz na pytanie o jako§¢ wspolpracy. Agencja ofe-
ruje wsparcie merytoryczne regionalnego menedzera
oraz kierownictwa i dyrekgji z centrali. Biura sa wyposa-
zone 1 obrandowane w spdjny sposéb. Mozemy korzystaé
z dostgpnych form reklamy, np. baneréw czy postéw na
Facebooku. U
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Klienta
trzeba stale edukowac

Moja przygoda z ubezpieczeniami zaczgla si¢ jeszcze na
studiach, ponad 25 lat temu. Trafifem do firmy zajmujacej
si¢ sprzedaza ubezpieczen zyciowych, gdzie nauczytem sig,
ze w ubezpieczeniach trzeba byé proaktywnym. Zaczatem
wigc od aktywnego poszukiwania klientéw z teczky. P6z-
niej zajmowalem si¢ OFE. Wlasna dzialalno$é¢ prowadzg
od 22 lat.

Osobiscie najwigcej sprzedaj¢ ubezpieczen na zycie
i oszczgdno$ciowych, w tym emerytalnych i posagowych,
natomiast w moich biurach oferujemy klientom ubez-
pieczenia majatkowe i komunikacyjne. Mot klienci to
glownie osoby indywidualne. Wigkszo$¢ portfela ubez-
pieczeniowego zbudowatem dzigki poleceniom, poprzez
nawiagzywanie bezpoSrednich relacji. Dzigki temu jest to
bardzo stabilny portfel. Natomiast wiem na pewno: klienta
trzeba przez caly czas edukowaé. Uswiadamiaé mu, ze
zabezpieczenie majatku czy zycia jest rzecza bardzo wazna.
W przypadku ubezpieczeni na zycie przez 20 lat nie zdarzyt
si¢ klient, ktéry bylby w petni §wiadomy swoich potrzeb
ubezpieczeniowych. Dlatego rozmowe zawsze zaczynam
od edukacji, uSwiadomienia klientowi zagrozen i dopiero
potem przechodz¢ do przedstawienia rozwigzan.

Myslg, ze rola doradcy polega na zbudowaniu relacji
z klientem 1 przeprowadzeniu analizy jego potrzeb. Obo-
wiazkowa APK to formalnosé, ktdra jest wymagana, nato-

Stawomir Wzorek A /} “f 3

Kielce, Bodzentyn, Suchedniow k

miast jako agent od zawsze prowadzilem z klientem roz-
mowg na temat jego aktualnej sytuacji osobistej, zawodo-
wej, finansowej czy majatkowe;.

Swoja pracg okreslitbym dzis raczej jako ustuge doradcza
polegajaca na wspélnym z klientem planowaniu jego przy-
szlo$ci finansowej, a nie jako sprzedawanie ubezpieczen.
To, co aktualnie jest moja praca i pasja jednocze$nie, to
budowanie zespotu kompetentnych doradcéw i przygoto-
wanie ich do sprzedazy produktéw zyciowych i oszczed-
nosciowych. Rekrutuj¢ do swojego zespolu zaréwno osoby
spoza rynku, jak réwniez pomagam multiagentom w sku-
tecznej sprzedazy ubezpieczen zyciowych, zdrowotnych
i rozwigzan emerytalnych.

Ubezpieczyciele majatkowi oferuja bardzo dobre wsparcie
produktowe, natomiast, zeby by¢ doradcg klienta w zakresie
kompleksowych rozwiazan zwiazanych z zabezpieczeniem
zycia i zdrowia, trzeba samemu podjaé decyzj¢ o wejsciu na
Sciezkg osobistego rozwoju. Duze wsparcie w tym zakresie
oferuje Compensa Dystrybucja, z ktora aktywnie wspot-
pracuj¢ juz od kilku lat. Natomiast jestem przekonany, ze
sukces, ktory osiagam w sprzedazy, w 80% wynika z mojej
whasnej pracy. Duzo czytam, doksztalcam sig, uczestniczg
w szkoleniach, dbajac w ten sposéb o ciagly rozwdj. Klienci
kupuja przede wszystkim mnie, tzn. moje umiejg¢tnosci,
wiedzg, a takze etykg, lojalnos¢ 1 partnerstwo. U
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Doskonale znam
swoich klientow

Sprzedajg¢ ubezpieczenia od 7 lat. Najpierw pracowalem
w firmie wspélpracujacej z TUW TUZ, a po pewnym
czasie dotaczylem bezposrednio do TUZ-u. W TUZ-ie
spedzitem 2 lata, nastgpnie trafitem do Superpolisy. Jestem
tzw. agentem mobilnym. Niezaleznie od regionu, w ktérym
pracujg, mogg obstugiwac klientéw z calej Polski. Obecne
mozliwosci pozwalaja nam sprzedawac polisy na odleglos¢.
Dzisiaj nie ma potrzeby spotykaé si¢ z klientami osobiscie,
chociaz myslg, ze jest to cecha duzych miast, takich jak:
Warszawa, Gdansk czy Katowice, ktérych mieszkancy chet-
nie wybieraja zdalny system sprzedazy. Wola dostaé polisg
na maila czy porozmawiaé przez telefon. W wigkszosci
doskonale znam swoich klientéw. Wiem, jakie maja pro-
dukty 1 znam ich potrzeby ubezpieczeniowe. Klienci sg ze
mng zwigzani.

Najwigcej sprzedaj¢ ubezpieczenn komunikacyjnych
1 mieszkaniowych. Staram si¢ zachgcié¢ klienta ubezpie-
czeniem samochodu, a p6Zniej przez cross selling sprze-
da¢ mu pozostale ubezpieczenia. Moja rola polega na tym,
aby wyttumaczy¢ klientowi dane ryzyko. Powiedzieé,

Filip Zaborowski

Warszawa

z czym si¢ ono wiaze, jakie moga by¢ konsekwencje. Jed-
nak, zeby to dobrze zrobié, musz¢ wiedzieé, na wypadek
czego klient chce si¢ zabezpieczyé. Dopiero wtedy moge
proponowaé konkretny produkt. APK dost¢pne w kaz-
dym towarzystwie czy w Superpolisic s3 bardzo formalne,
a analiza musi wynika¢ z profilu klienta. Trudno ocze-
kiwaé, zeby formalne APK zawieraly wszystkie pytania,
bo wéwczas musialyby skfadaé si¢ ze 100 czy 200 pytan.
Zaden klient by przez to nie przebrnal. Dlatego APK s3
ograniczone do minimum. Co ma tez swoje zalety. Myslg,
ze dla mtodszych agentéw stanowia podstawg, na ktorej
mozna bazowad.

W przypadku ponadstandardowych potrzeb moich klien-
tow, mam kontakt i wsparcie zaré6wno menedzeréw
z multiagencji, jak 1 poszczegdlnych ubezpieczycieli. Super-
polisa dostarcza narzg¢dzia, wspiera w sprawach technicz-
nych czy w zakresie merytorycznym. Infolinia Superpolisy
uzupelnia ofertg agenta o produkty niestandardowe — takie,
ktore nie sa dostgpne w codziennej sprzedazy i systemach
sprzedazowych. U
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MAIKKURAT

Ubezpieczenia

Daje klientom
poczucie
bezpieczenstwa

Cytujac Ferdinanda Fournies: ,To, co w sprzedazy ckscy-
tuje, ale 1 rodzi problemy, to zdobycie klienta na zawsze.
Sekretem utrzymania lojalnosci klienta jest troska o jego
interesy; rola sprzedawcy jest pomoc klientowi dokonaé jak
najlepszego zakupu”.

Takie motto przy$wieca mi od poczatku pracy jako agent
ubezpieczeniowy. Do branzy ubezpieczeniowej trafitam
przypadkiem. Chciatam co$ zmienié w swoim zyciu, zajaé
si¢ czym$ nowym, ale tez czyms, co be¢dzie odpowiadaé
mojej osobowosci. Cheiatam by¢ blizej ludzi. Po rozmo-
wach ze znajomymi i analizie rynku pracy postanowitam,
ze beda to ubezpieczenia. Zdecydowalam si¢ na wspdlprace
z multiagencja Conditor, co okazalo si¢ strzalem w dzie-
siatk¢. Obecnie w Makurat Ubezpieczenia jestem kie-
rownikiem i mam pod sobg trzy placowki sprzedazy, dwie
w Zukowie i jedng w Gdansku.

Makurat Ubezpieczenia nalezaca do grupy Makurat to
agencja ubezpieczeniowa oferujaca szeroki wachlarz ubez-
pieczen, od komunikacyjnych, poprzez majatkowe, na rol-
nych konczac. Dla mnie najwazniejsze jest to, zeby zapew-
ni¢ klientom poczucie bezpieczefistwa i dobra obslugg, bo
jak mawiat jeszcze Ferdinand: ,,Chocby$ dysponowal naj-
lepszym serwisem na $wiecie, jeSli sprzedajesz nieefektyw-
nie, nie b¢dziesz miat komu $wiadczy¢ ustug”. Odpowied-
nio dobra¢ ubezpieczenie do potrzeb klienta to dla nas prio-
rytet. Kazda rozmowa z potencjalnym klientem rozpoczyna

Karina Ziegert
Zukowo, Gdansk

si¢ od analizy jego potrzeb. Kazdy z moich agentdéw posiada
formalng APK tworzy pewne ramy kazdej rozmowy, ale
wszystkich moich pracownikéw ucz¢ empatii 1 niesza-
blonowego podejscia do kazdego cztowieka. Kazdy klient,
ktéry do nas przychodzi, potrzebuje naszego zainteresowa-
nia i oczekuje, ze kto$ faktycznie zrozumie jego potrzeby.
Podczas spotkania staram si¢ wprowadzi¢ rodzinng atmos-
ferg. Podczas spotkan zadaj¢ klientom bardzo duzo pytan
1 tego tez uczg swoich pracownikéw. Z kazdym staram sig
zbudowac¢ relacj¢. Uwazam, ze sprzedaz dla sprzedazy to
nie sztuka. Sztuka jest sprzedaé dobry produkt, ktory zaspo-
kot potrzeby naszych klientéw. Czujemy si¢ odpowiedzialni
za ich bezpieczenstwo. Dlatego wprowadziliSmy w naszej
firmie cykl szkoleni, aby kazdy z moich agentdéw podczas
rozmowy z klientem czut si¢ pewnie. Muliagencja Condi-
tor poparta mdj pomyst i organizuje szkolenia podyktowane
wskazanymi potrzebami. Zalezy mi na tym, zeby zesp6t
byl $wiadomy, co sprzedaje 1 pewny siebie, bo tylko wtedy
sprzedamy produkt, gdy sami jesteSmy go pewni.
Multiagencja Conditor bardzo nas wspiera, jest dla nas
parasolem, ktéry dostarcza nam wsparcie na zasadach
partnerskich. Z naszym opickunem jesteSmy w stalym
kontakcie, mozemy na niego liczyé w kazdym momencie.
Menedzer stuzy pomoca nie tylko podczas obstugi kon-
kretnego klienta, ale tez podpowiada w doborze produktu,
wskazuje roznice. 0
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UBEZPIECZENIA

Razem
mozemy Wigce|
| lepie]

Dzialamy na rynku juz 20 lat i z duma mozemy stwierdzié,
ze jesteSmy wsrdd lideréw multiagencji ubezpieczeniowych
w Polsce. Jaki jest nasz przepis na sukces? To nie tajem-
nica! JesteSmy firma, ktéra stawia czlowieka na pierwszym
miejscu. Od zawsze troszczymy si¢ o naszych pracownikéw
1 partneréw biznesowych. Wspieramy w osiaganiu przez
nich sukceséw na wielu plaszczyznach, poniewaz wiemy,
ze ich powodzenie przekfada si¢ na sukces calej struktury.
Czlowiek ponad cyferki!

Nic nie dzieje si¢ samo — wszystko zawdzigczamy naszej
wspblnej cigzkiej pracy. Dobrze wiemy, ze dla agentdéw
»czas”, to towar deficytowy, dlatego zawsze wychodzimy
naprzeciw ich potrzebom. Nieustanny rozwéj nowych
technologii bardzo silnie determinuje kazda sfer¢ zycia spo-
leczenistwa. Dla podmiotéw rynku ubezpieczeniowego, ktdre
umiejetnie dostosowuja si¢ do zmian, jest to duza szansa
na rozwdj 1 wzmocnienie pozycji. Dlatego nasze OFWCA
pracuja na najlepszych systemach informatycznych. Dostar-
czamy wszystkie niezbgdne 1 nowoczesne narzg¢dzia uspraw-
niajace codzienna pracg np. System Polisowy Alwis, System
do Sprzedazy Polis, System do Sprzedazy Ratalnej (Alwis
Finanse). Zapewniamy unikalne szkolenia oraz webinary
ze specjalistami. JesteSmy zawsze ,pod telefonem” w razie

Waclaw Migacz
prezes zarzadu Alwis&Secura

potrzeby merytorycznego wsparcia. Nasi agenci moga row-
niez liczy¢ na pelne wsparcie marketingowe, zwigkszajace ich
widoczno$¢ w internecie: wizytdwka Google My Business,
profil premium na Mapie Agentdw, ogblnopolskie kampa-
nie reklamowe, spersonalizowane kreacje graficzne, mailingi,
materialy drukowane, gadzety biurowe itp.

Najwazniejsze obawy na mapie ryzyka Polakéw (wedlug
badan PIU) sa odzwierciedleniem potrzeb ubezpieczenio-
wych, ktére wskazuja, ze ubezpieczenie na zycie i zdro-
wie jest na ich czele. Co oznacza, ze klienci potrzebuja
doswiadczonych specjalistow, ktérym beda mogli zaufaé.
Dlatego z naszej inicjatywy kilka lat temu zrodzit si¢ Klub
Alwis Life, ktoéry wspiera sprzedaz produktéw zyciowych
1 zdrowotnych. Wspdlnie z ubezpieczycielami zapewniamy
szereg profitdw agentom, ktdrzy aktywnie sprzedaja polisy
(dedykowane produkty, warto$ciowe nagrody, wsparcie
marketingowe 1 merytoryczne). Efektem tych dzialan jest
wysoka dynamika sprzedazy. JesteSmy dumni z zaangazo-
wania naszych agentéw.

W Alwis&Secura jesteSmy po prostu fair! Przyjazna, a wrecz
rodzinna atmosfera jest podstawa, na ktérej budujemy sta-
bilng strukturg. Z kazdym z dniem ro$niemy wspdlnie
w site. A
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ARRRANT

UBEZPIECZENIA

Intensywny rok
przed nam

Czynniki technologiczne istotnie zyskuja na znaczeniu,
jezeli chodzi o mozliwo$¢ wyrdznienia si¢ poszczegblnych
multiagencji. To jest czas, zeby zmiany nast¢gpowaly bardzo
szybko, bo tylko w ten sposdb mozemy skutecznie walczyé
o nowych partneréw jako dystrybutorzy.

Arrant do korica I kwartalu br. zaproponuje agentom zupet-
nie nowy system oparty o poréwnywarke ofert, nie tylko
komunikacyjnych, ale takze majatkowych. By¢é moze roz-
szerzony o zakresy ubezpieczen i z catym zapleczem CRM
dla agentéw: z kontem agenta oraz klienta. To narz¢dzie
jest dla nas na tyle istotne, ze chcemy skutecznie zachgcié
wigkszo$¢ naszych partneréw, by z niego korzystali. Agen-
tom nowe narzg¢dzie pozwoli zaoszczedzié koszty state, bo
beda mogli w wielu momentach zoptymalizowaé prowa-
dzone dziatania. Zatem nowe narz¢dzie nie tylko przyniesie
korzysci dotyczace relacji z klientem, ale réwniez szereg
administracyjnych ulatwien.

Od strony obslugowej nasi agenci od lat korzystaja z sys-
temu Agent Arrant. Ten system zapewnia komunikacj¢
wewngtrzng z nami oraz rozliczenia. Docelowo chcemy
polaczy¢ go z poréwnywarka, by agenci mieli jeden login do

Artur Pakuta
prezes zarzadu Arrant

petnego systemu. Nowy system bedzie dostgpny na wszyst-
kich no$nikach od smartfona przez tablet po komputer. Do
konica tego roku powstanie wigc jeden kompletny modut
do zarzadzania sprzedaza, rozbudowany takze o wideokon-
ferencje 1 panele szkoleniowe.

2 lata temu uruchomiliémy Biuro Wsparcia Sprzedazy, czyli
zespdt ludzi zatrudnionych u nas w centrali, dedykowany
do obslugi i pomocy dla naszych partneréw w przypadku
ubezpieczen specjalistycznych lub takich, na obstugg kto-
rych brakuje agentom czasu. Za 2021 r. uzyskalismy bli-
sko 7 mln zt skfadki, ktora jest przyporzadkowana naszym
partnerom, ale obstuzona przez BWS. Bedziemy w tym
roku rozbudowywaé ten zesp6t oraz ulepszaé komunikacjg
— zmniejszy¢ aktywno$¢ poprzez maila, a przekierowac ja
na panel obstugowy.

Jednocze$nie w tym roku zamierzamy jeszcze mocniej roz-
wijaé sprzedaz ubezpieczefr osobowych, na zycie: indywi-
dualnych i grupowych oraz zdrowotnych. Do tej pory tylko
dotykaliSmy tego obszaru. Teraz jednak mamy w kazdym
z towarzystw po kilkaset os6b przeszkolonych i zakontrak-
towane znaczace wolumeny sprzedazy. U
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asist

MULTIAGENCJA UBEZPIECZENIOWA

Wsparcie
Zgodnie z potrzebami

Wsparcie agentdw wspodlpracujacych z Asist byto 1 jest
kluczowym elementem strategii naszej multiagencji. Od
samego poczatku dziatalno$ci naszej sieci, profesjonalna
obstuga 1 dostarczanie agentom odpowiednich narze¢dzi
jest dla nas bardzo wazne. Z tego tez wzgledu przyjeli-
$my w Asist model wsparcia agentéw ubezpieczeniowych
1 0s6b wykonujacych czynnosci agencyjne oparty o osobe
tzw. opickuna. Jest to pracownik centrali naszej firmy, przy-
pisany bezposrednio do konkretnego agenta, ktory wspiera
go na kazdym etapie naszej wspdlpracy, buduje z nim rela-
cje, zna jego potrzeby i oczekiwania. Nie posiadamy kla-
sycznego call center, gdzie kontakt z agentami maja losowi
doradcy — my stawiamy na budowanie trwaltych relacji
1 dobra znajomos$¢ potrzeb konkretnego agenta.

Drugim elementem, ktéry od wielu lat, wlasciwie od
poczatku naszej dzialalno$ci, wspiera pracg naszych part-
neréw, jest nasz system informatyczny. Panel Agencyjny
Asist to narzedzie, ktore sami zbudowaliSmy 1 caly czas
rozbudowujemy. System ten pozwala nam wspieraé agen-
toéw na wielu plaszczyznach 1 dostarczaé narzedzia, zgodnie
ze zmieniajacymi si¢ warunkami rynkowymi 1 prawnymi.
Podam tylko kilka przyktadéw. Kiedy wchodzito w zycie

Rafat Cwiklinski
prezes zarzadu Asist

RODO 1 IDD zbudowali$my w ramach Panelu Asist baz¢
klientdw oraz system do przeprowadzania APK. Kiedy
okazalo sig, ze obowiazek rozpatrywania reklamacji ciazy
po czgsci na dystrybutorach ubezpieczen 1 wigza si¢ z tym
okreslone terminy ich realizagji, dodaliSmy do Panelu Asist
modut Reklamacje, pozwalajacy rejestrowaé 1 procesowaé
takie zgloszenia. Kiedy agenci zaczgli dostrzegaé potrzebg
automatycznej kalkulacji sktadek w wielu towarzystwach
ubezpieczeniowych jednoczesnie, zbudowalismy Asisto-
mat, czyli narzgdzie do kalkulacji skladek i wystawiania
polis ubezpieczeniowych. Kiedy okazalo sig, ze na sprze-
dawcach ubezpieczen cigzy obowiazek odbywania szkolen
zawodowych, zbudowalismy system do odbywania webi-
naréw on-line (czyli wiasnie odbywania szkolen zawodo-
wych) oraz dodatkowo system do rejestracji i rozliczania
szkoleni z r6znych innych zrédel. Mozna wige powiedzied,
ze staramy si¢ wspieraé agentdéw z nami wspolpracujacych
w kazdy mozliwy sposdb, poprzez dostarczanie im narzg-
dzi informatycznych oraz oferujac wsparcie dedykowanych
opiekundw. Chcemy, by agent pracujacy z Asist mial poczu-
cie, ze dbamy o jego interesy 1 zawsze jesteSmy gotowi go
wspieraé. U4
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Trzeba wzmacniac
agentow
prospectingiem

Rok 2022 to bedzie rok, w ktérym gléwnym motorem roz-
woju bedzie aktywne dazenie do osiagnigcia satystakgji finan-
sowej posrednikéw zwigzanych z Bezpieczny.pl. Dzialamy
W nowej rzeczywistosci — istotne znaczenie bgda mialy czyn-
niki makrockonomiczne. Rynek bedzie si¢ przebudowywat
1 bedzie si¢ koncentrowal wokoét wskaznikéw wydajnosci
oraz osiagniecia zwigkszonych dochodéw posrednikéw.
Pandemia zmienifa nawyki konsumpcyjne. Jest to bardzo
widoczne réwniez na naszym przyktadzie, bo Bezpieczny.pl
ro$nie bardzo dynamicznie. Za sam styczen odnotowali$my
dynamikg na poziomie ponad 110% we wszystkich liniach
biznesowych. To pokazuje jak zwigksza si¢ wykorzystanie
naszego profilu dzialalnosci 1 zmieniaja si¢ potrzeby 1 nawyki
konsumenta. Zmiana oczekiwan klienta nie polega jednak
na tym, ze nagle zacznie przewazaé kanat directowy. Na
znaczeniu natomiast zyskuje szeroko rozumiany concierge
agencyjny o charakterze zdalnym, umozliwiajacy zawarcie
1 obstugg umowy ubezpieczenia z uzyciem odpowiednich
narzgdzi 1 technologii
Bezpieczny.pl cala swoja energi¢ w tym roku ukierunkowuje
na dynamiczny wzrost dochodowo$ci OWCA. Jezeli lokalna
OWCA begdzie rentowna, to zyska dystrybutor. W tym
wzgledzie nie moze by¢ asymetrii. Dlatego bedziemy wspie-
ra¢ agentdw w kluczowych obszarach:
e Skutecznym obnizaniu kosztéw pozyskania umowy ubez-
picczenia. Trzeba wziaé pod uwagg, ze radykalnie wzro-

Andrzej Adamczyk
prezes zarzadu Bezpieczny.pl

sly koszty prowadzenia dzialalnosci gospodarczej. Zatem
rola dystrybutora nie ogranicza si¢ juz jedynie do budo-
wania relacji, dostarczania dobrych produktéw i prowa-
dzenia szkolen. Musimy zacie$ni¢ wspotpracg z lokalnymi
posrednikami i dazy¢ do zwigkszenia wydajnosci naszych
partneréw. Jednocze$nie nalezy pamigtad, ze dystrybutor
nie ma bezposredniego wplywu na ceny produktdw, ktdre
sprzedaje, one zaleza od ubezpieczyciela, wigc w zwigk-
szeniu wydajnosci beda pomagaé odpowiednie narzedzia.
Chocby live cooking, ktory dostarcza wspomniany juz
concierge agencyjny i pozwala w krotszym czasie, przy
mniejszym naktadzie Srodkéw pozyskaé wigksza liczbg
klientow.

Trzeba tez wzmocnié agentéw prospectingiem. Pande-
mia bardzo mocna ograniczyla kontakty spoteczne. Co
to znaczy? Dzisiaj klienci spotykaja si¢ tylko wtedy, kiedy
spotkanie ma charakter rozrywkowy: kino, teatr, impreza
okoliczno$ciowa: §lub, wesele, komunia lub $cisle zawo-
dowy. Innych interakeji zazwyczaj unika. Dodatkowo
agenci lokalnie, w swoich biurach staja si¢ dla klientéw
niewidoczni i jest to najwigkszy problem braku relacji
1 finalnie braku rozwoju portfela. Bezpieczny.pl zamie-
rza w tym roku wesprze¢ rozwdj lokalnych posrednikéw
takze poprzez przekazanie blisko miliona realnych leadow,
czyli kontaktéw do miliona klientéw, ktorzy poszukuja
ochrony ubezpieczeniowej. 1
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Szersza
rola agenta

W ostatnich latach rynek ubezpieczen przeszedt wiele
zmian. Klient moze dzi$§ kupi¢ polis¢ w wielu kana-
tach dystrybucji. Praca w tej branzy wymaga posiadania
interdyscyplinarnej wiedzy. Produkty ubezpieczeniowe
stale ewoluuja. Te wszystkie czynniki sprowadzaja si¢
do profesjonalizacji zawodu agenta ubezpieczeniowego.
W obecnej sytuacji rynkowej agent jest kim§ wigcej niz
wylacznie przedstawicielem towarzystwa ubezpiecze-
niowego. Dzisiaj rola agenta jest duzo szersza. Klienci
cenig sobie szeroky wiedzg produktows, do§wiadczenie
1 pomoc przy wyborze zakresu ubezpieczenia. Zaréwno
dostgpne narzgdzia do przeprowadzenia prawidlowej
analizy potrzeb, jak 1 do§wiadczenia wynosza zawdd
agenta ubezpieczeniowego na poziom zawoddw zaufa-
nia publicznego. Klienci méwia nam o swoich obawach
1 zagrozeniach, jakie moze przynie$¢ im los. Dziels sig
z nami rodzinnymi historiami i problemami zdrowot-
nymi. Agent potrafigcy przeprowadzi¢ klienta przez pro-
ces oceny ryzyka jest w stanie poméc okresli¢ klientowi
odpowiedni zakres ochrony. Agenci znaja potrzeby swo-

Ireneusz Szczepaniak
cztonek zarzadu Conditor

ich klientdw, poniewaz potrafia przej$é z nimi pelny pro-
ces analizy ich potrzeb. Klient, ktéry Swiadomie przej-
dzie proces oceny ryzyka, ma pewno$¢, ze produkt jest
do niego dopasowany i moze spa¢ spokojnie.

Zderzamy w tej chwili ze soba dwie rzeczywistosci. Z jed-
nej strony widzimy, jak tatwo kupié polis¢ poprzez coraz
nowsze kanaty dystrybucji, a z drugiej strony widzimy
coraz szerzej otwierane oczy klienta, ktéry w trakcie analizy
jego potrzeb dowiaduje sig, od jak wielu rzeczy moze finan-
sowo zabezpieczyé go polisa. Cieszymy si¢ duzym zaufa-
niem naszych klientéw, poniewaz potrafimy profesjonalnie
rozmawia¢ z nimi o cz¢sto najtrudniejszych problemach,
ktére moga ich spotkaé. Znamy ich potrzeby, poniewaz
mamy coraz bardziej $wiadomych klientow, a dzigki temu
przestajemy sprzedawaé cena. Cieszy nas profesjonalizacja
rynku. Nasi agenci czgsto sami inicjuja, ze chea sig szkolié.
Oczekuja od nas, ze dostang narzedzia i wiedzg. Coraz to
szersza wiedzg. Daje nam to pewnosé, ze jesteSmy gotowi
by spelnié oczekiwania agentdw, a tym samym oczekiwania
ich klientow. O
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Cztowiek
to najlepsza
inwestycja

W branzy ubezpieczeniowe]j wickszo$¢ procesdéw sprzeda-
zowych rozpoczgtych on-line znajduje finat w bezposred-
nim kontakcie z doradca. Podczas stosunkowo krotkiego
spotkania trzeba dobrze zbadaé potrzeby klienta, sprawnie
wyszuka¢ i1 zarekomendowa¢ najlepsze oferty oraz — co
bardzo wazne — zyskaé zaufanie. Aby dobrze wykonaé
to zadanie, doradca musi znaé bardzo dobrze produkty,
procedury, speinié wszelkie obowiazki formalne i przede
wszystkim umie¢ $wietnie doradzi¢ i zamknaé sprzedaz.
Dlatego w CUK przykladamy duza uwagg do przygoto-
wania merytorycznego naszych doradcéw. StworzyliSmy
autorski proces szkolen, obejmujacy wiedzg¢ produktowsa
1 sprzedazowa.

Wypracowali$my rozwigzania, dzigki ktorym agenci CUK
Ubezpieczenia maja pelen dostgp do nowosci rynkowych,
przykladéw rozwiazywania nietypowych sytuacji i zmian
prawnych. NauczyliSmy si¢ rowniez, ze podczas spotka-
nia mogg zdarzy¢ si¢ nietypowe zapytania. W takiej sytu-
acji doradca moze skorzystaé z pomocy zespotu Wsparcia
Sprzedazy, ktéry pomaga znalez¢ rozwiazanie. Zapewniamy
pelne wsparcie produktowe w obszarze podstawowych pro-
duktéw ubezpieczeniowych oraz specjalistyczne poprzez
dziaty dedykowane do ubezpieczeni biznesowych, zycio-
wych oraz agro.

Przekonali$my sig, ze je§li osoba ma poczucie atmos-
fery bezpieczenstwa, stabilizacji, zaufania i jasnych zasad

Jacek Bylinski

prezes zarzadu CUK Ubezpieczenia

wspolpracy, wowczas wykorzystuje w petni swdj poten-
cjal. Nie bez znaczenia jest rowniez to, ze w CUK kazdy
moze dobra¢ formulg wspdlpracy zgodna z preferencjami.
W zaleznosci od oczekiwan 1 mozliwo$ci mozna prowadzié
Placowke CUK, Punkt Partnerski, zosta¢ naszym Agentem
lub wspotpracowac jako Niezalezny Posrednik.

Mamy $wiadomos¢, ze klient w trakcie spotkania oczekuje
profesjonalizmu, atrakcyjnej ceny, szybkosci w dzialaniu
1 mozliwo$ci wyboru. Ten obszar zagospodarowaliSmy
nowoczesnymi technologiami, w ktére wyposazylismy
doradcéw CUK. Zapewniamy rozwiazania, dzigki ktérym
doradca wykona wyceng wszystkich polis w danej kategorii
produktowej dostgpnych na rynku w kilkadziesiat sekund.
Aplikagje 1 technologie mobilne CUK pozwolily zdigitalizo-
wac wiele proceséw 1 ograniczy¢ formalnosci do minimum.
Zainteresowanie wspdtpraca z CUK utwierdza w przekona-
niu, ze wstuchaliSmy si¢ w glos rynku i oferujemy, to czego
doradcy potrzebuja.

Wspieramy nasze sieci sprzedazy praktycznie na kazdym
polu. Czujemy si¢ wspélodpowiedzialni za wyniki naszych
Partnerdw 1 poszczegblnych punktdéw sprzedazy. Dlatego
nicustannie inwestujemy w markg i prowadzimy zintegro-
wane dzialania marketingowe.

Szczegblnie w poczatkowym okresie staramy si¢ jak naj-
lepiej wypozycjonowaé punkt sprzedazy oraz dostarczyé
odpowiednig ilo§¢ leadéw sprzedazowych. 0
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DIAMOND FINANCE
UBEZPIECZENIA

Innowacyjne
r0zwigzania
dla agentow

Lockdown wymusil na multiagencjach inwestycje w narzg-
dzia ulatwiajace pracg agentom. Réwniez Diamond Finance
w ostatnim czasie wykonalo szereg dzialafi majacych na
celu optymalizacjg 1 uporzadkowanie codziennych czyn-
nosci wykonywanych przez naszych partneréw.

Jednym z nich jest przyjety z duzym entuzjazmem kalen-
darz szkolen i egzaminéw — KalenDiaFin. Narzgdzie to
pokazuje wszystkie szkolenia organizowane przez zaklady
ubezpieczen oraz nasze wewngtrzne w jednym miejscu
z miesigcznym wyprzedzeniem. Kalendarz ma na celu
uporzadkowanie obszaru szkolei dla agenta. Agent z gbry
wie, jakie szkolenia beda si¢ odbywaly, w jakiej tematyce,
z jakiego zakladu ubezpieczenn. Zawiera on réwniez terminy
egzamindw KNF, jezeli sa wezesniej dostgpne. Umiesz-
czamy w nim nie tylko daty, ale réwniez linki do logowania
na dane wydarzenie. W ten sposéb agent w jednym miejscu
otrzymuje pelng informacj¢ na temat szkolef i nie musi juz
poszukiwaé pojedynczych wiadomosci w skrzynce mailo-
wej czy innych miejscach.

Rok temu uruchomiliémy nowy kalkulator ubezpieczen
komunikacyjnych DFS24, czyli poréwnywarke obejmu-

Lech Gutkowski
prezes zarzadu Diamond Finance

jaca — na t¢ chwilg — 16 marek ubezpieczeniowych z moz-
liwoscig sprzedazy zdalnej. Nasi partnerzy maja dostep nie
tylko do prostego poréwnania stawek, ale réwniez polis
mobilnych. To narz¢dzie jest caly czas rozwijane w zakre-
sie funkcji CRM. Agenci coraz bardziej doceniaja mozli-
wo§¢ zarzadzania swoimi relacjami z klientami: odnowie-
niami, ratami, ,przypominajkami”. Z kolei sam kalkula-
tor bedziemy rozszerzaé o ubezpieczenia mieszkaniowe,
turystyczne oraz grupy otwarte. Chcemy takze powickszyé
gamg dostgpnych ubezpieczycieli. Jeszcze jakis czas temu
wielu agentéw byto sceptycznych wobec kalkulatoréw,
teraz coraz wigcej naszych partneréw nie wyobraza sobie
pracy bez nich.

Niedawno oddalismy do uzytku agentom wewngtrzny
system do ewidencji i dokumentacji m.in. APK (ePartner).
Agenci moga w nim archiwizowaé wszystkie dokumenty
zwiazane z analizg potrzeb klienta. W razie jakiejkolwiek
kontroli maja oni pewnosé, ze b¢da w stanie udowodnié, ze
APK zostalo przeprowadzone zgodnie z IDD. W tym roku
bedziemy to narzg¢dzie rozbudowywaé, by stworzy¢ wersj¢
w pelni elektroniczna. U
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EPRO

Czas na zmiany

Rok 2021 byt dla nas rokiem wyjatkowym. ZmieniliSmy
brand z ERGO Pro na ERPO, co wigzalo si¢ z szerokimi
dziataniami organizacyjnymi i wizerunkowymi. Zmiana ta
pociagneta za soba kolejne.

Najwazniejsza z nich dotyczyta systemu kariery dla naszych
przedstawicieli. Jej celem bylo przyspieszenie awanséw
wspolpracownikdéw, zwigkszenie ich mozliwosci rekruta-
cyjnych oraz osiggnigcie wyzszych wynagrodzen.

Na potrzeby dziatan rekrutacyjnych przygotowaliSmy nowe
spoty reklamowe do social mediéw. Wystapili w nich: znany
standuper Rafat Rutkowski, aktor Piotr Zelt oraz Mistrz
Swiata w karate tradycyjnym, Pawet Janusz. Wprowadzi-
liSmy takze programy bonusowe — finansowe i pozafi-
nansowe — wspierajace osoby rozpoczynajace wspolprace
z nasza firma.

Wigkszo$¢ organizowanych przez nas szkolen zostala prze-
niesiona w bezpieczne od covidu migjsce, czyli do inter-
netu. Okazatlo sig, ze $wietna, motywacyjna rol¢ odegraly
cykliczne spotkania z psychologami biznesu, a takze caly
szereg szkolen poswigconych sprzedazy zdalne;.

Peter Grudniak
prezes zarzadu EPRO

Podczas specjalnej sesji w studiu nagraliSmy szkolenia
wprowadzajace do biznesu EPRO, ktdre nast¢pnie udostgp-
niliSmy wszystkim gléwnym strukturom sprzedazy. W ten
sposéb zabezpieczyliSmy jakos§é procesu wdrozeniowego
1 uniezalezniliSmy go od restrykcji zwigzanych z epidemia.
Przez lata nasza specjalno$cia byly ubezpieczenia na zycie,
przede wszystkim za$§ programy emerytalne. W ubiegltym
roku wystartowaliSmy ze sprzedaza produktéw majatkowych
Ergo Hestii oraz rozpocz¢lismy rozmowy dotyczace wpro-
wadzenia produktu posagowego, zdrowotnego i pakietéw
medycznych z innymi towarzystwami. Nowe — wdrozone
oraz zaplanowane — produkty wymagaja odpowiedniego
przygotowania: systematycznych szkolen, nowych materia-
téw marketingowych, wsparcia sprzedazy. Wiele z naszych
idei konsultujemy z kierownikami gtéwnych struktur, ponie-
waz zalezy nam, aby oferta byta dostosowana do rzeczywi-
stych potrzeb rynkowych, a te najlepiej znaja nasi liderzy.
Aktualnie otwieramy nowe biura regionalne EPRO oraz
przeprowadzamy zmiany rebrandingowe w pozostatych
lokalizacjach biurowych. 4
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HARPIE & ORLY SPRZEDAZY

OGOLNOPOLSKA MULTIAGENCJA UBEZPIECZENIOWA

Wspolny rozwoj
| wsparcie
to nasz cel

Poprzednie dwa lata obfitowaly w wicle istotnych zmian

w branzy ubezpieczen, z ktérymi niejednokrotnie przy-

chodzito nam si¢ zmierzy¢, ale chyba nigdy w takiej skali

1 z takim poziomem trudno$ci. Uwazamy, ze nasza branza

wyszla z tego zwycig¢sko. Nam na pewno na takie zwycig-

stwo pozwolito nasze 7-letnie doswiadczenie, ktdre zaowo-
cowalo tym, ze wszystkie zmiany ostatnich dwoch lat daja
nam dynamiczny i ciagly rozwdj, réwniez w zakresie uta-
twiajacym pracg dla wspélpracujacych z nami agentéw.

Dbamy o relagje, ktére sa dla nas najwazniejsze, ale dbamy

réwniez o wsparcie:

1. Dziat Wsparcia — wspiera naszych agentéw nie tylko
szkoleniowo, ale réwniez merytorycznie. Pomagamy
rozwigzywaé trudne przypadki, pomagamy w uzyskaniu
ofert korporacyjnych i zyciowych, szkolimy praktycznie
z obstugi portali, pokazujac krok po kroku jak wystawié
pierwsza polisg.

2. Poréwnywarka — jednym z narzedzi dla naszych agentéw
jest poréwnywarka Insly, z ktora wspdtpracujemy.

3. CRM - system do obstugi agencji ubezpieczeniowej,
polaczony ze wszystkimi procesami rozliczef oraz
pelna obstuga agencji, m.in. wypowiedzenia generowane
w 2 sckundy oraz modut do ich wysylania.

4. Fanpage — jako narzg¢dzie do komunikacji, m.in. nowo-
Sci, produktdw, wydarzen z zycia naszej agencji. Nasza
firmowa grupa gwarantuje szybkie wsparcie.

Magdalena Torun
Daniel Palak
Harpie&Orly Sprzedazy

5. Twdj Ulubiony Agent — nasza wlasna marka serii gadze-
tow, ktére agenci wrgcezaja klientom, wspdlne zamowie-
nia pozwalaja nam na uzyskanie bardzo niskich cen.

6. Unikalne produkty — jak np. ochronne, dostgpne
24h/dobg, abonamenty prawno-podatkowe, ktére przy
Polskim tadzie ciesza si¢ ogromnym zainteresowaniem
wsréod klientéw, a agenci umacniaja swoja pozycjg jako
realny doradca i partner dla klienta. Budujac jednocze-
$nie trwaly pasywny dochdd.

Obecnie na rynku mozna konkurowaé prowizjami, narzg-
dziami, ale niezmiennie uwazamy, ze najcennicjsza warto-
scia, wymierna, jest pomoc na kazdym etapie wspotpracy
oraz relacje. Nasza branza jest specyficzna i jak zadna opiera
si¢ na relacjach. Dlatego do wspoélpracy podchodzimy na
zasadzie ,nie rob drugiemu, co tobie niemite”.

Ubiegtly rok to 160% dynamiki i 90 mln zt przypisu, a to

stanowi dla nas niewyobrazalng motywacj¢ do pokonywa-

nia wszystkich mozliwych barier w drodze do zalozonego
na poczatku celu, jakim jest wspélny rozwdj 1 wsparcie.

W nadchodzacym 2022 roku nie zwalniamy tempa, roz-

wijamy si¢ dalej, udoskonalamy nasze systemy, dbamy

o wspdlny budzet.

Podsumowujac, jesteSmy przekonani, ze Harpie zapew-

nialy, zapewniaja 1 b¢da zapewnia¢ najlepsze standardy

obstugi oraz wspomniane wczes$niej wsparcie na kazdym
etapie procesu sprzedazowego.
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NAV

UBEZPIECZENIA

Dziatamy
zgodnie z trendam

Drugi rok pandemii pokazal, ze agenci NAU przeszli z nami  ©

caly proces zmian dopasowujacych sposdb naszej pracy do

nowych warunkéw, z ktérymi przyszio nam si¢ mierzy¢

w czasach epidemii. Dzigki temu odnotowaliSmy wspolnie

ponad 140% wzrost przypisu. W 2021 r. w dalszym ciagu

wspieraliSmy naszych agentéw finansowo, rozwijaliSmy
narzg¢dzia do obstugi klienta, wzbogacaliémy ofertg produk-
towa, w tym w obszarze ubezpieczen na zycie:

e Tarcza 5.0 to program NAU, ktéry kolejny rok wspierat
finansowo agentdw 1 pozwolil im w okresie pandemii
zwigkszy¢ przychody o 5%.

e W 2021 roku w NAU skoncentrowali$my si¢ na roz-
woju NAU24. To innowacyjne narz¢dzie on-line, ktére
automatyzuje pracg agentdw 1 pozwala im wykonywac
swoje obowiazki z kazdego miejsca na §wiecie. Dziala o
24/7. Dzi¢ki systemowi dane klienta wprowadzane sa
do sytemu jednorazowo. NAU24 umozliwia wystawia-
nie polis bez koniecznosci przechodzenia do systeméw
poszczegdlnych ubezpieczycieli oraz automatyzuje pro-
ces kontynuacji portfela komunikacyjnego. Nowoscig jest
kalkulator ubezpieczenn mieszkaniowych i podréznych.
NAU24 daje takze mozliwo$¢ generowania kalkulacji we
wszystkich zintegrowanych zaktadach ubezpieczen.

Adam Rowicki
prezes zarzadu NAU

NAU rozwija kanal multiagencyjny poprzez budowg
sieci punktéw partnerskich. W grudniu otworzyliSmy
pierwszy taki punkt w Warcie k. Sieradza. Kolejne pla-
cowki zostang otwarte w 2022 roku. Gwarantujemy
Swietna wspOlprace 1 bezpieczenistwo finansowe.

Z koficem 2021 roku, wprowadziliémy Specjalizacje
Ekspertow. Eksperci to firmowy zesp6l wsparcia, dzia-
fajacy zdalnie, ktéry wraz z Regionalnymi Dyrektorami
Sprzedazy szkoli agentdw, pomaga we wszelkich spra-
wach zwiazanych z ubezpieczeniami czy wystawianiem
polis. Dzi¢ki Specjalizacjom Ekspertéw, agenci otrzy-
muja dedykowane wsparcie merytoryczne 1 fachowa
wiedzg z czterech obszaréw: ubezpieczenia korpora-
cyjne, flotowe, grupowe na zycie 1 rolne.

W ub.r. nasi partnerzy biznesowi mieli mozliwosé
uczestnictwa w dwoch konkursach. Pierwszy z nich,
»Najlepsi z najlepszych” zakonczyl si¢ wyjazdem na
Dominikang. Kolejny konkurs, koficzacy si¢ wiosna
2022 roku, to ,Jeszcze bedzie przepigknie”. Nagroda
sa wyjazdy do Tajlandii i na Wyspy Kanaryjskie. Wpro-
wadziliSmy réwniez nowa kategori¢ ,Debiuty”, dla
0s6b, ktdre rozpoczynaja swoja karier¢ w ubezpiecze-
niach. 4
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Stawiamy
na profesjonalizm

Od kilku lat konsekwentnie wdrazamy strategig
Evolution 2022. Jej efektem jest opracowanie kom-
pleksowej platformy wsparcia wspdlpracownika pod
nazwa — Career World. Sktada si¢ ona z trzech filaréw —
zarzadzania struktura Leadership Control, pracy z klien-
tem — OVB Easy oraz platformy szkoleniowej — Personal
Development. Mobilno$é zapewnia, wdrozona kilka lat
temu i sukcesywnie rozwijana platforma na smartfony
i tablety — OVB Tools.

OVB Easy to kompleksowy CRM, narz¢dzie wykorzy-
stywane przy zawieraniu i obstudze uméw ubezpiecze-
nia. Docelowo potaczone jest z portalami partneréw oraz
poréwnywarka 1 podobnie jak inne tego typu rozwiazania
na rynku ulatwia pracg z klientem.

Leadreship Control to catkowicie autorskie rozwiazanie
OVB, wspierajace zarzadzanie i prowadzenie struktur.
Wspblpracownicy znajduja w nim wszystkie dane anali-
tyczne, dotyczace m.in. sprzedazy, rekrutacji oraz wyplaco-
nych prowizji, a takze statystyki aktywnosci przede wszyst-
kim jakosci sprzedazy poszczegblnych wspdtpracownikéw.
Co wazne — dane te sa aktualizowane co 15 minut i pocho-
dza ze wszystkich 15-tu krajéw, w jakich nasza spotka
dziala. Umozliwia to biezaca analizg i efektywne zarza-
dzanie siecia sprzedazy, nawet jesli cz¢S$¢ wspolpracowni-
koéw dziata poza granicami Polski. Kluczowym punktem

Artur Kijonka
prezes zarzadu OVB

jest analiza jakoSci sprzedazy — od wielu lat dziatamy pod
hastem ,,Jako§¢ = profesjonalizm” i bez szczegétowych,
aktualnych danych praca w tym obszarze bytaby po prostu
niemozliwa.

Bycie profesjonalista nie jest mozliwe bez wysokiej jako-
Sci szkolen. To wlasnie na ten obszar stawiamy najwick-
szy nacisk. To nie tylko obowiazek ustawowy, ale przede
wszystkim wymog dzisiejszych czaséw. Wyniki przepro-
wadzonych przez nas badan, na reprezentatywnej grupie
4000 OVB-owcdw, jednoznacznie pokazaty, iz ponad 90%
0s6b, na pierwszym miejscu stawia wlasnie rozwdj osobi-
sty, jako najwazniejszy element ich kariery. Dlatego poza
systemem kwartalnych, centralnych, szkolen dla wszyst-
kich szczebli menedzerskich — Karriere Campus wpro-
wadziliSmy w tym roku platformg szkoleniows Personal
Development. To nowoczesne narzgdzie, w ktérym kazdy
wspolpracownik OVB znajduje komplet materiatéw szko-
leniowych oraz nagran, ktére od pierwszego dnia po podpi-
saniu umowy poprowadza go w pracy z klientami, budowie
1 prowadzeniu struktury.

Te trzy obszary sktadaja si¢ w jedno hasto -
PROFESJONALIZM. Polaczenie ilosci i doskonalych
wynikéw z wysoka jako$cia sprzedazy, wsparte profesjo-
nalnymi szkoleniami daje gwarancjg, iz w kolejnych latach
bedziemy jeszcze wigksza firma. O
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ry. phinance

financial balance

Phinance
Jako nowoczesny
multiagent

Phinance od lat inwestuje duza cz¢$¢ swoich §rodkéw
w rozwoj platformy informatycznej. Dekadg temu wystar-
czyl niezawodny system rozliczeniowy, dobrze dopaso-
wany CRM, intranet stuzacy do wewngtrznej komuni-
kacji. Dzisiaj nasza platforma integruje rézne aplikacje:
nasze wlasne systemy, rozwiazania chmurowe czy tez
zewngtrzne kalkulatory. W centrum naszych prac rozwo-
jowych sa: zapewnienie lekkoSci procesdéw operacyjnych,
opracowanie przyjaznych uzytkownikowi interfejséw
automatyzacja i integracja.

W pracy multiagentdw wspieraja nas nast¢pujace platformy:

e Analiza Potrzeb Klienta. W 2020 roku wdrozylismy
nasza dzisiejsza wersj¢ APK, rozbudowang o caty pro-
ces komunikacji zdalnej z klientem. Doradca jest w sta-
nie catkowicie on-line przeprowadzi¢ z klientem peing
APK, uzyska¢ potrzebne potwierdzenia i zgody, a nastgp-
nie przej$¢ do fazy finalizacji umowy. O szczelnosé pro-
cesu dba technologia, jest on intuicyjny i skuteczny.

* Omnboarding. W ramach PhiDoradcy wdrozyli$my
intuicyjny proces inicjacji wspdlpracy z Phinance.
Catos¢ procesu rozpoczgcia wspdtpracy utozona
zostata tak, by nie pomina¢ zadnego waznego punktu.
Informacje, umowy, edukacja — to wszystko mozemy
zatatwié on-line.

Olga Jacek

prezes zarzadu Phinance

e Finli.pl. Nasze okno na $wiat digital. Serwis finli.pl daje
doradcom mozliwo$¢ polecania ustug, ktérych nie mamy
w podstawowej ofercie. Finli taczy sprzedaz on-line ze
sprzedaza przez doradcg.

e CRM. To kanon potrzeb IT w kazdej branzy, w Phinance
zrealizowany jako system dedykowany. Odpowiada na
bardzo specyficzne potrzeby posrednika: pozwala na
sortowanie 1 filtrowanie klientéw po cechach 1 parame-
trach, dostarcza informacje o statusach procesow poli-
sowania, wszelkich brakach i zadaniach do wykonania,
wspiera przy retencji klientdéw w ramach monitoringu
wplat skladek czy terminéw korica ubezpieczenia. Poza
tym stuzy jako platforma wymiany informacji o kliencie
pomigdzy wieloma departamentami w firmie.

e Osobista Analiza Finansowa. Phinance slynie z wie-
loaspektowej obstugi klienta. Nasi klienci kupuja nie
tylko ubezpieczenia, ale takze zaciagaja kredyty, inwestuja
w fundusze inwestycyjne, kupuja i sprzedaja nieruchomo-
Sci. Podstawg tak skomplikowanej ustugi jest oczywiscie
informacja o kliencie, jego potrzebach, dos§wiadczeniach,
mozliwosciach, planach. Analiza Finansowa Phinance,
podobnie jak APK, jest czg¢Scia systemu PhiDoradca,
a wykonywana jest w 100% on-line bez koniecznos$ci
fizycznego kontaktu pomigdzy doradcg a klientem. U
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GRUPAN? RBG

Jeden obraz
wart wiece]
niz tysigc stow

Pracujemy nad zupelnie nowym narz¢dziem dla agentdw,
wspierajacym sprzedaz produktéw ubezpieczeniowych
1 umozliwiajacym zupelnie nows jako$¢ wspdtpracy na linii
agent — klient. Co to bedzie? Kazdy agent otrzyma dostgp
do katalogu filméw opowiadajacych o zaletach poszczegdl-
nych produktéw. Filmy sa krotkie, nie dtuzsze niz 2 min.
1 przygotowane w prosty oraz zachgcajacy sposob. Doty-
cza m.in. ubezpieczen grupowych, autocasco, assistance.
Wychodzimy takze poza sfer¢ ubezpieczeniows i polecamy
klientom rozwiazania zwigzane z fotowoltaika.

Filmy daja sposobnosé, by agent mogt ,,opowiedzie¢” klien-
towi o produktach, ktérymi ten wczesniej si¢ nie intere-
sowal lub na przedstawienie ktérych brakowalo czasu.
Wszystkie filmy begda spersonalizowane tak, by kazdy
klient mogt bez probleméw skontaktowaé si¢ bezposred-
nio z wlasnym agentem. Z kolei kazdy agent filmy bedzie
moégt wykorzystywaé w zaleznos$ci od wlasnych potrzeb,
np. umieszczajac w stopce pod mailem lub przesylajac po
rozmowie z klientem. Tak, by byto to najbardziej skuteczne.
Nowy projekt wpisuje si¢ w nasza strategig, ktdra reali-
zujemy od lat, czyli szukamy tych rewirdéw pracy agenta,

Bartosz Wolski
prezes zarzadu RBG

ktére mogliby$Smy zautomatyzowaé, utatwié, udoskonalié
lub sprawié by byly bardziej efektywne. Obserwujemy, ze
ta strategia si¢ sprawdza. Czgsto zdarza sig, ze dany agent
zaczyna z nami wspdlprace od jednego tylko ubezpieczy-
ciela, ale z czasem — doceniajac oferowany przez nas pakiet
korzysci — rozszerza ten katalog, ostatecznie decydujac si¢
na wylaczna wspotpracg z RBG. Zauwazalnie ro$nie grono
agentéw, ktore chea z nami robié caly biznes.

Dla wigkszosci agentéw i multiagencji na polskim rynku
poréwnywarka jest juz standardem, z ktérego korzysta
coraz wigcej partneréw. Z perspektywy multiagencji
jest to jeden z punktdéw ,,must have”. Dlatego tez nasza
poréwnywarke w tym roku bedziemy rozszerzaé o uzy-
teczny i kompletny CRM, by méc dodatkowo wspieraé
agentdw rowniez w tym obszarze. To podstawowe narze-
dzie uzupetniamy o inne nicodzowne, wspierajace rela-
cje B2B z naszymi agentami, czyli samofakturowanie,
szybkie raportowanie, dost¢p do historycznych danych
pokazujacych np., jaka byla sprzedaz w poprzednich
miesiacach, czy pokazujacych pelng histori¢ wspdtpracy
z danym agentem. U
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Narzedzia
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Technologie 1 rozwiazania usprawniajace prac¢ agen-
tow zawsze byly mocng strona Superpolisy, jako firmy
znajdujacej si¢ w pierwszej trojce najwickszych polskich
multiagencji, a kolejny rok pandemii jeszcze bardziej moty-
wuje nas do szukania coraz nowszych i lepszych narzedzi.
System obstugowo-sprzedazowy Superpolisy stale jest roz-
wijany o nowe funkcjonalnosci i moduly, ktére tworzymy na
podstawie rekomendacji zakladéw ubezpieczeni 1 warsztatow
z agentami. Wiemy, ze dobry system to podstawa ich pracy.
Majac jednoczes$nie na uwadze fakt, ze tradycyjny kanal
sprzedazy w placéwkach nadal stanowi duzg cz¢$¢ rynku
ubezpieczeniowego, tym bardziej skupiamy si¢ na rozwia-
zaniach, ktére pozwalaja utrzyma¢ na najwyzszym poziomie
jakos¢ 1 komfort obstugi zdalnej. Wprowadzenie 1 wdrozenie
procedur, ktore pozwalaja ustandaryzowaé kwestie prawne
1 pomagaja utrzymacé obstugg klienta na najwyzszym pozio-
mie to niewatpliwie jedna z najwazniejszych kwestii. Zmini-
malizowanie papierowego obiegu dokumentdéw czy zwigk-
szenie automatyzacji procesdw sprzedazowych 1 posprzeda-
zowych pozwolito zaoszczedzié czas agenta.

Nad wsparciem technicznym, merytorycznym i obstu-
gowym agentdw czuwa zespol profesjonalistdw, poprzez
dedykowangy infolini¢ Superpolisy oraz Regionalnych Opie-

Jakub Nowinski
prezes zarzadu Superpolisa Ubezpieczenia

kunéw. Nieustannie rozwijajac zakres swoich kompeten-
qji, stuza agentom pomoca w kompleksowym zakresie, jak
obsluga produktowa czy sprzedaz np. ubezpieczen korpora-
cyjnych. Dysponujac narz¢dziami do monitorowania zapy-
tan, w czasie rzeczywistym sa w stanie dostrzegaé biezace
potrzeby 1 reagowal, usprawniajac tym samym codzienng
pracg agenta.

Udoskonalenie istniejacych 1 tworzenie zupelnie nowych
narze¢dzi pracy jest naszym priorytetem na 2022 rok. Trwaja
intensywne prace nad autorskim systemem, ktéry w jed-
nym miejscu da kazdemu naszemu agentowi szybki dostgp
do niezb¢dnych elementéw codziennej pracy jak kwotacja,
sprzedaz 1 rozliczenia, po autologowanie do innych sys-
temow czy dostep do treSci dedykowanych dla niego bez
zbednego przepelniania skrzynki mailowej. Kazdy agent
zwiazany z Superpolisa b¢dzie mogt tam na biezaco wery-
tikowaé informacje o statusie rejestracji KNF, loginach czy
opiekunach z zakladéw ubezpieczen. Znajdzie tam tez
uporzadkowana baz¢ wiedzy. Dodatkiem do calodci bedzie
przejrzysty 1 przyjazny CRM oraz latwiejsze zarzadzanie
polisami i klientami. Oddzielne moduly poswigcone kon-
kursom 1 szkoleniom réwniez beda pod reka bez koniecz-
no$ci wyszukiwania. 1
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Misje sp6tki Ultra Ubezpieczenia zawrze¢ mozna w trzech
zasadach dotyczacych relacji z posrednikami: wspieraé
kompetencyjnie i technologicznie, terminowo i transpa-
rentnie rozlicza¢ prowizje, budowaé spotecznos$é. By t¢
wizj¢ wypetniaé, nalezato zadbaé o dobér zgranych, kom-
petentnych zespoléw wsparcia 1 rozliczen oraz rozwoj
narzg¢dzi wsparcia technicznego. Sadzg, ze si¢ udaje. Ogra-
niczona, regionalna skala jest paradoksalnie nasza sita, przez
bezposrednio$¢ relacji, szybkie rozwiazywanie problemow
itd. Ptaska struktura i silna rola menedzeréw $redniego
stopnia sprawdzajg si¢ 1 pozwalaja na rozwoj. Przyciaggamy
posrednikéw zwigzanych wezesniej z najwigkszymi dys-
trybutorami i nie sadzg, by byla to tylko zastuga systemu
prowizyjnego, a to szczegdlnie cenne 1 stabilizujace orga-
nizacje.

Oferujemy wszystko, co niezb¢dne: infolini¢ wsparcia,
nowoczesny CRM z funkcjami komunikacji z klientami,
statystykami itd., poréwnywarke, narz¢dzie do pobierania
zdalnie zg6d RODO, wsparcie RODO, wlasna platforme
szkolent on-line. Bogaty kalendarz szkolent prowadzonych
przez obiektywnych specjalistow, takze spoza zakladow
ubezpieczenn. Dotrzymujemy kroku liderom. Autorskim
rozwiagzaniem jest od kilku lat uPortal, taczacy w sobie
wiele funkgji: spoteczno$ciows, informacyjna, porzad-

Marek Niewiadomski
prezes zarzadu Ultra Ubezpieczenia

kujaca wydarzenia, zawierajaca dokumenty do pobrania.
Okoto 90% ultra-kooperantéw dzien rozpoczyna od logo-
wania tamze, co wystawia mu Swietng laurke. Menedze-
rowie zakltadéw ubezpieczen tez moga otrzymac ograni-
czony dostep, blogowaé itd. Pomyst sam w sobie by¢ moze
nie odkryweczy, ale przez wielo§é funkgji stal si¢ centrum
komunikacji i koordynacji wydarzen w firmie, co bylo
szczegblnie uzyteczne w pandemicznych czasach. Dbamy
o marketing — nie sta¢ nas na reklamg¢ w tv, ale lokalnie
jeste$my aktywni, dostarczamy poSrednikom materiaty
w sporych ilo$ciach, wspieramy w lokalnych eventach.
Aktywnie prowadzony fanpage na Facebooku oceniam jako
jeden z lepszych w branzy.

Ale przede wszystkim gwarantujemy podmiotowe i indywi-
dualne traktowanie wszystkich naszych partnerow.

Nie zwalniamy tempa i planujemy kolejne projekty. Zespo-
towi z pasja pomystéw nie brakuje!

Z kilkoma podobnymi regionalnymi spétkami nawiazali-
$Smy pozioma wspdlpracg pod nazwa Multisynergia. Poczat-
kowo forum wymiany do$wiadczen, cho¢ teraz tez juz roz-
wijany stopniowo projekt biznesowy, aczacy to co najlepsze
w nas osobno — silne lokalne relacje, z tym co najlepsze
w nas jako catosci — skala 1 mozliwoSciami, ktdre niesiemy
dla partneréw z zaktadéw ubezpieczen i kooperantéw. 1
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VIVIAMO

UBEZPIECZAM

Narzedzia wsparcia
dla agentow

Kazdy biznes, w tym réwniez w branzy ubezpieczen,
tworza ludzie. To oni kreuja firmy, wizerunek, atmoster¢
wspolpracy 1 opini¢ wérdd klientéw. Viviamo to przede
wszystkim agenci 1 dlatego zalezy nam na oferowaniu im
najwyzszej jakoSci wsparcia, a to wsparcie to przede wszyst-
kim silne fundamenty IT. Nasza strategia na najblizsze lata
jest wyposazenie agentow w nowoczesne rozwiazania po to,
aby ufatwié¢ im pozyskiwanie nowych klientdéw i jednocze-
$nie utrzymac relacje z dotychczasowymi.

Mamy $wiadomos¢, ze digitalizacja to nieodwracalny
trend, podazamy za rynkiem, jesteSmy obecni na spotka-
niach branzowych, inspirujemy si¢ do dziatania i wdra-
zamy nowe rozwigzania. Dbamy o nasz wizerunek w social
mediach i edukujemy agentdw;, jak stawiaé pierwsze kroki
w internetowej rzeczywisto$ci oraz budowaé swoja marke
w przestrzeni on-line. Swiat zmienia si¢ dynamicznie i my
zmieniamy si¢ wraz z nim, szukajac nowych mozliwosci
rozwoju i pozyskiwania klientow.

Innowacje w Viviamo to rzeczywisto$¢ — obecnie nasi pra-
cownicy terenowi testuja z agentami rozwigzanie techno-
logiczne umozliwiajace elektroniczne wypetnianie doku-
mentéw zgloszeniowych po to, aby przyspieszaé 1 utatwié
procesy administracyjne. Przed nami wdrozenie nowego
systemu CRM, ktéry umozliwi agentom jeszcze lepsze
zarzadzanie relacjami z obecnymi i przyszlymi klientami.
Nowoczesne bazy klientéw, automatyczne zaczytywanie

Jarostaw ton
prezes zarzadu Viviamo

wystawionych polis 1 szybkie rozliczenia prowizyjne zaosz-
czedzy agentom czas 1 pozwola skupiaé si¢ na procesach
sprzedazowych. Wdrazane przez nas rozwiazania uwzgled-
niaja réwniez niezb¢dne otoczenie prawne 1 bezpieczen-
stwo dzialania w kontekScie wszystkich wymogbw stawia-
nych agentdéw, w tym RODO czy IDD.

W 2022 r. skupiamy si¢ réwniez na dzialaniach zwigkszaja-
cych widoczno$é marki Viviamo w internecie. Nasi agenci
otrzymaja pelne wsparcie przy budowaniu swojego biznesu
w wirtualnym $wiecie — bedziemy szkolié¢, edukowac i byé
wszedzie tam, gdzie potrzebuje nas agent.

Nasi agenci otrzymuja od nas réwniez pelne wsparcie mar-
ketingowe, w kazdym kwartale opieramy naszg strategi¢
sprzedazy na innych produktach, dzi¢ki czemu agent ma
mozliwos¢ profesjonalizacji swoich ustug. Stuchamy agen-
tow 1 ich pomystéw, a rozwiazania weielamy w zycie — nasi
agenci maja mozliwo$¢ zamawiania materialéw marketin-
gowych zgodnych z identyfikacja marki Viviamo. Doce-
niamy inicjatywe¢ — wszedzie tam, gdzie pojawia si¢ pomyst,
my wspieramy jego realizacjg.

Wierzymy, ze ten rok i kolejne przyniosa nam wiele
korzysci z wdrazanych rozwiazan, nie tylko w wynikach
sprzedazowych, a agenci docenia nasza inicjatywg 1 kre-
atywno$¢. Tak buduje si¢ relacje 1 zaufanie w perspekty-
wie wieloletniej, a tylko taka perspektywa przy$wieca nam
w Viviamo. 4
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WartoS¢

odtworzeniowa
budynkow wielorodzinnych

mgr inz. Dawid Wieliczko
od 2009 r. pracownik Eksperci NEMU;
specjalizuje sie w likwidacji szkod
CAR, majatkowych i 0C

Piszgc ten artykut, mamy bardzo duzg ilo$¢ zgtoszen szkod spowodowanych huraganowymi wiatrami, jakie przechodzg przez
Polske. Mozna zatozyC, ze szkody, jakie sie pojawig, bedg weryfikowaty sumy ubezpieczenia podawane w chwili zawierania
umowy ubezpieczenia. Odbywajac spotkania z brokerami czy agentami ubezpieczeniowymi, wida¢ duze oczekiwania w zakresie
pomocy w ustalaniu wiasciwej, adekwatnej wartosci budynkow i budowli.

Aktualnie rynek nieruchomosci i wykonawstwa budowlanego
sprawia wrazenie nicobliczalnego i pozbawionego wszelkich
logicznych zasad tworu, ktéry jest przez wielu pozadany, ale
1 coraz bardziej nicosiagalny. Kazdy chcialby poznaé kwotg,
za jaka mozna obecnie wybudowaé swoje wymarzone ,M”
lub w przypadku deweloperéw wymarzona inwestycjg, ktora
zapewni doskonala marzg¢. Odrgbna kwestia jest pytanie, jak
budynek wielorodzinny pdzniej ubezpieczy¢ oraz jaka przyjaé
sumg ubezpieczenia. OczywiScie w przypadku nowych inwe-
stycji sprawa nie jest skomplikowana — wystarczy znaé warto$¢
umowngy realizacji obiektu pomigdzy generalnym wykonawca
i inwestorem (deweloperem). Jednakze sa to wrazliwe tematy
i wykonawcy oraz inwestorzy niech¢tnie dzielg si¢ takimi infor-
macjami. Bardziej skomplikowana jest sytuacja, gdy musimy okresli¢
wartos¢ odtworzeniowg uzywanego budynku. W takim przypadku, ani
ewidencja Srodkéw trwalych, ani warto$ci z uméw wykonaw-
czych sprzed lat nie pomoga.

Wspoélnota mieszkaniowa, przejmujac budynek, musi podaé
sumg ubezpieczenia dla catego obicktu, czyli warto$é, ktora
pozwoli w przypadku szkody catkowitej na jego odbudowa-
nie. Whasciciele tworzacy wspdlnot¢ maja mieszkania kupione
wg warto$ci rynkowej. Warto§¢ rynkowa, ktora zawiera warto$é
niematerialng jak lokalizacje, koszty kredytu i aktualne trendy
cen na rynku nieruchomosci najczgsciej rézni si¢ od wartosci
odtworzeniowej definiowanej w OWU. Czy warto$¢ odtworze-
niowa to suma wartosci rynkowej mieszkan? Raczej nie, oprocz
powierzchni lokali mieszkalnych oczywiscie nalezy doda¢ cze-
Sci wspdlne, w zaleznodci od zapiséw aktu notarialnego miejsce
postojowe czy komorke.

METODY WYZNACZANIA SUMY UBEZPIECZENIA

Ale zacznijmy od poczatku. Przedstawiajac okreSlenie ,war-
to$¢ odtworzeniowa”, mam na mysli warto$¢ realizacji nowego
obiektu, ktéry powstaje na tzw. ,rosnacej na tace trawie”. Nie

mozna takiej warto$ci myli¢ z okres§leniem stosowanym przez
rzeczoznawcow majatkowych, ktérzy takze posluguja si¢ wyra-
zeniem ,warto$ci odtworzeniowej”, jednakze maja na mysli war-
to§¢ rynkowa obiektu, ktéra uwzglgdnia zuzycie techniczne oraz
czgsto takze zawiera w sobie warto$¢ gruntu, na ktérym znajduje
si¢ budynek. Powyzsze niestety nie odpowiada definicjom okre-
§lonym w ogdlnych warunkach ubezpieczenia mienia stosowa-
nych przez ubezpieczycieli.

Szkody, jakie sie pojawig,
bedg weryfikowaly sumy
ubezpieczenia podawane
W chwili zawierania umowy
ubezpieczenia.

Zatem jak obliczy¢ warto$¢ odtworzeniowa nowa budynku (wie-
lorodzinnego). Wiele razy spotkalem si¢ z uzywaniem przez
osoby kalkulujace sumy ubezpieczenia wskaznika przelicze-
niowego, ktéry jest publikowany i aktualizowany co p6t roku
przez wojewodow zgodnie z ustawa z dnia 21 czerwca 2001 r.
o ochronie praw lokatoréw, mieszkaniowym zasobie gminy
1 o zmianie Kodeksu cywilnego (Dz. U. z 2020 r. poz. 611).
Wskaznik przeliczeniowy, zgodnie z informacjami przekaza-
nymi przez Urz¢dy Wojewddzkie nalezy rozumie¢ jako prze-
cigtny koszt budowy 1 m? powierzchni uzytkowej budynkéw
mieszkalnych. W zwiazku z powyzszym sprawa wydaje si¢ bar-
dzo prosta: odczytujemy z obwieszczenia odpowiedni dla danego
wojewddztwa wskaznik przeliczeniowy, mnozymy go przez
powierzchnig 1 otrzymujemy wynik.
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Jednakze na poczatku nalezy zastanowi¢ sig, co ten wynik
zawiera? Czym jest wskaznik przeliczeniowy? I przede wszyst-
kim, czy z punktu widzenia ubezpieczeniowego mozna tak obli-
czona sumg nazwaé warto$cig odtworzeniowa? W szczegélnych
przypadkach tak, ale jak zwykle diabet tkwi w szczegblach. Przede
wszystkim wskaznik przeliczeniowy jest kalkulowany na podsta-
wie danych przekazanych przez GUS, wilasnych analiz wojewody
oraz wytycznych okreslonych przez Ministerstwo Infrastruk-
tury 1 Rozwoju. Zgodnie z informacjami przekazanymi przez
GUS obejmuje on nie tylko koszty wybudowania 1m? budynku
mieszkalnego wielorodzinnego, ale i przede wszystkim wszyst-
kie koszty powiazane, takie jak zakup dzialki i przygotowanie jej
pod inwestycje, oplaty kredytowe, koszty adiacenckie i podatek
VAT w przypadku, gdy nie podlega on zwrotowi. Zatem opisy-
wany wskaznik bardziej bgdzie przydatny do okres$lenia tacznych
kosztéw, zwiazanych z inwestycja 1 pomaga w jej planowaniu,
a nie stanowi podstawy do okreslenia wartoci odtworzeniowe;j
— nowej. Ponadto GUS wyraznie wskazuje czemu ma stuzy¢
ww. wskaznik — dla celéw okreslonych w ustawie z dnia 30 listo-
pada 1995 r. o pomocy panstwa w splacie nicktorych kredytéw
mieszkaniowych, udzielaniu premii gwarancyjnych oraz refun-
dacji bankom wyptaconych premii gwarancyjnych (Dz.U. 2021
poz. 1286 (art. 3b, ust. 4)), wykorzystywany jest takze w odwo-
tujacych si¢ do niego innych ustawach (zaskarzenia wysokosci
czynszu, okre$lanie limitdw w programach MdM, ,,Rodzina na
swoim”, ,Mieszkanie dla mtodych”).

Jesli nie wskaznik przeliczeniowy, to co?

W praktyce sa stosowane trzy metody okreslania wartosci odtwo-

rzeniowej:

® Szczegdltowa — polega na sporzadzeniu szczegblowych koszto-
rysdw wykonania rob6t budowlanych i branzowych — metoda
bardzo pracochlonna i kosztowna;

e Uproszczona — polega na przyjeciu cen jednostkowych
poszczegdlnych asortymentéw robdt opublikowanych w wyda-
wanych kwartalnie lub pdtrocznie opracowaniach branzowych
oraz przemnozeniu ww. cen poszczeg6lnych robdt przez ich
obmiary — metoda mniej pracochtonna, lecz wymagajaca zna-
jomosci obmiaréw wszystkich asortymentdw robdt;

® Wskaznikowa — polega na przyjeciu obicktu modelowego naj-
bardziej zblizonego pod wzglgdem architektoniczno-funkcjo-
nalnym (ceny jednostkowe poszczegdlnych obicktéw sa publi-
kowane w wydawanych kwartalnie lub p6trocznie opraco-
waniach branzowych), dostosowaniu ceny jednostkowej do
r6znic obiektu wycenianego 1 modelowego oraz przemnoze-
niu ceny jednostkowej otrzymanej z pordwnania przez obmiar
powierzchni z uwzglednieniem wspdtczynnika regionalnego.

Powyzsze wyliczenia powinny réwniez zostaé powigkszone
o koszty wykonania projektéw oraz koszty nadzoru inwestor-
skiego, ktore zazwyczaj przyjmuje si¢ wskaznikowo w zaleznosci
od kosztéw inwestycji i jej stopnia skomplikowania.
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Ostatnia metoda jest najprostsza, lecz rOwniez najmniej
doktadna, jednakze przy zastosowaniu prawidlowych zatozen
wystarczajaca do okre$lenia sumy ubezpieczenia. Nalezy zwrdcié
uwagg na jako$¢ danych wejsciowych (zatozen), czyli ceng jed-
nostkowa wybudowania 1 m? obicktu, powierzchni¢ i wskaznik
regionalny. Zazwyczaj w publikacjach branzowych podawana jest
cena jednostkowa odnoszaca si¢ do powierzchni uzytkowej, a ta
z kolei w zaleznoSci od aktu prawnego obejmuje zupelnie inny
zakres budynku:
e Ustawa o podatkach i oplatach lokalnych z dnia 12 stycznia
1991 r. (tekst jednolity Dz.U. z 2002 r. nr 9 poz. 84 z pdzn. zm.)
— powierzchni¢ uzytkowa budynku lub jego cz¢sci stanowi
powierzchnia mierzona po wewngtrznej dtugosci Scian na wszyst-
kich kondygnacjach z wyjatkiem powierzchni klatek schodowych
oraz szybdw dzwigowych; za kondygnacj¢ uwaza si¢ rowniez
garaze podziemne, piwnice, sutereny i poddasza uzytkowe.
® Ustawa o ochronie praw lokatoréw, mieszkaniowym zasobie
gminy i o zmianie Kodeksu cywilnego z dnia 21 czerwca 2001 r.
(tekst jednolity Dz.U. z 2005 r. nr 31, poz. 266 z pdzn. zm.)
— do powierzchni uzytkowej lokalu zalicza si¢ powierzchnig
wszystkich pomieszczen znajdujacych si¢ w lokalu, a w szcze-
g6lnosci pokoi, kuchni, spizarni, przedpokoi, alkéw, holi, kory-
tarzy, fazienck oraz innych pomieszczen stuzacych mieszkal-
nym i gospodarczym potrzebom lokatora, bez wzgl¢du na ich
przeznaczenie i sposéb uzywania; za powierzchni¢ uzytkowa
lokalu nie uwaza si¢ powierzchni balkonéw, taraséw, loggi,

antresoli, szaf, schowkéw w §cianach, pralni, suszarni, woz-
karni, strych6w, piwnic i komorek przeznaczonych do prze-
chowywania opatu.

Dlatego tez w pierwszej kolejnosci nalezy zapoznaé sig
z zalozeniami wydawnictwa branzowego, na podstawie ktdrego
bedziemy szacowaé warto$¢ odtworzeniows. Nast¢pnie obliczyé
odpowiednia powierzchni¢, uwzgledniajaca lub nie komunika-
cj¢, garaze, pomieszczenia techniczne, balkony itp. W szczegdl-
nosci duzy wplyw na warto§¢ odtworzeniowa ma cz¢$¢ pod-
ziemna budynku (ilo$¢ i technologia wykonania kondygnacji
podziemnych) oraz elementy wykoficzeniowe elewacji i czg¢$ci
wspdlnych. Same mieszkania wykonczone w tzw. stanie dewelo-
perskim sa we wszystkich budynkach do siebie zblizone, mozna
dostrzec kosmetyczne réznice w jakosci drzwi wejsciowych lub
stolarki okienne;j.

Podsumowujac, z uwagi na znaczne zréznicowanie cen jednost-
kowych warto$ci odtworzeniowych wynikajace z regionalizacji,
rodzajéw konstrukeji budynkéw, zakresu ich kondygnacji pod-
ziemnych oraz sposobu wykoficzenia elementdéw cz¢sci wspodl-
nych, nie powinno si¢ uogélnia¢ ceny jednostkowej do jednej
warto$ci — nie ma tzw. ,ztotego Srodka”. A poprawne oszacowa-
nie warto$ci odtworzeniowej — nowej — dla celéw ubezpiecze-
niowych nawet przy obliczaniu metoda wskaznikowa powinno
by¢ poparte doktadng analiza stanu faktycznego. 1
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Potrzeby

| wymagania

Prof. UAM dr hab. Marcin Orlicki
Wykiadowca prawa cywilnego i prawa ubezpieczeniowego

w Katedrze Prawa Cywilnego, Handlowego

i Ubezpieczeniowego na Wydziale Prawa i Administracji UAM
w Poznaniu, radca prawny, partner i szef Departamentu Prawa
Ubezpieczen w Kancelarii Sojka Maciak Mataczyrski

Dystrybutor nie ma prawa do tego, by w odniesieniu do klienta stosowac praktyki paternalistyczne. Ochrona intereséw klienta
siega tak daleko, jak chce tego sam klient. Dystrybutor nie moze wigc narzuca¢ mu woli chronienia go, zapewniania mu
obiektywnie wiasciwej (zgodnej ze zidentyfikowanymi potrzebami) umowy ubezpieczenia.

Komisja Nadzoru Finansowego przypomniata nam niedawno, ze
analiza potrzeb 1 wymagan klienta nie moze by¢ fikcja. APK jest
tak wazna, bo pozwala na selekcj¢ ofert ubezpieczycieli 1 wybor
tej, ktora zaspakaja potrzeby i wymagania konkretnego klienta.
Musi by¢ przeprowadzona przez dystrybutora w sposob rzetelny.
Dobra APK prowadzi do zawarcia umowy ubezpieczenia, ktora
jest odpowiednia dla klienta.

Aby podjaé trud wlasciwego wykonania czynnosci dystrybucyj-
nych, trzeba zada¢ sobie wazne pytania:

® Czym sa ,potrzeby”, a czym ,wymagania”?
® (Czy ,potrzeba” 1 ,wymaganie” to poj¢cia tozsame, czy tez roz-
nig sie od siebie?

¢ Co jest wazniejsze: potrzeba, czy wymaganie?

KLIENT NIE CHCE I NIE UMIE SAM 0 SIEBIE ZADBAC

Kilkanascie lat temu prawodawca europejski (a w §lad za nim
ustawodawca polski) zaktadat, ze wystarczy da¢ klientowi odpo-
wiednie po temu warunki, a on juz sam zadba o to, by zawie-
rana umowa ubezpieczenia byla dla niego dobra. Ogélne warunki
ubezpieczenia musza by¢ wigc napisane jasno, jednoznacznie
oraz bardzo przyjaznym i zrozumialym dla odbiorcy jezykiem.
Powinny zosta¢ dorgczone klientowi w odpowiedniej formie i na
tyle wezesnie, by mogt on si¢ w spokoju zapozna¢ z ich trescia.
Uzbrojony w wiedzg o treSci umowy, potencjalny ubezpieczajacy
bedzie mogt dobraé umowg dla siebie wlasciwa, unikaé putapek
1z pelnym zrozumieniem wszystkich postanowien kontraktowych
przystapi¢ do jej realizacji.

Przekonanie, ze pelna i dobrze sformatowana tre$¢ wzorca umow-
nego jest kluczem do skutecznej ochrony praw klientéw, okazato
si¢ jednak blgdne. Mimo ze wzorce byly jasno i przyjaznie zredago-

wane (o co zadbaly sztaby polonistéw) ludzi nie chcieli ich czytaé.
Dlaczego? Znaleziono odpowiedz. Powodem bylo pono¢ to, ze
warunki uméw ubezpieczenia s3 zanadto rozwlekle i trudno w nich
znalez¢ to, co najwazniejsze. Odpowiedzia bylo wprowadzenie
(w przepisach ustawy o dzialalnosci ubezpieczeniowej i reaseku-
racyjnej z 2015 r.) obowiazku redagowania tzw. skorowidza OWU,
czyli wskazania, w ktérej jednostce redakeyjnej OWU odnalezé
mozna najistotniejsze dla klienta postanowienia kontraktu.

Pomoglo? Oczywiscie, ze nie. Skorowidz jest dla klientow row-
nie niezrozumialy jak tekst OWU (a moze nawet bardziej). Nie
wiedzg oni, czemu stuzy tabelka petna liczb na poczatku tekstu
warunkéw. Intencje byly szlachetne, ale nie udato sig.

FACHOWIEC NA UStUGI KLIENTA

Nowy pomyst (opisany w tresci dyrektywy o dystrybucji ubez-
pieczen 1 polskiej ustawy o dystrybucji ubezpieczeri) polega na
uzupelnieniu dotychczasowego systemu ochrony klienta opartego
o budowanie jego wiedzy o warunkach umowy, chgci 1 umiejgt-
nosci ich przeczytania, zdolnosci do podjecia racjonalnej decyzji
systemem odmiennym — opartym na profesjonalnych umiejgtno-
Sciach dystrybutoréw ubezpieczen.

Analiza potrzeb | wymagan
klienta nie moze byc fikc/a.

Zgodnie z nowa koncepcja, to nie Swiadomy klient podejmuje
trud poznania oferty i wyboru wiasciwej umowy, lecz fachowiec
czyni wszystko za niego. Fachowcem tym jest dystrybutor ubez-
pieczen (a SciSlej osoba dzialajaca w jego strukturze 1 wykonujaca
czynnosci dystrybucyjne).
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Klient zwolniony jest z odpowiedzialno$ci zabiegania o to, by
umowa ubezpieczenia byta dla niego wlasciwa. Nie musi juz czy-
ta¢ OWU, ani odczuwad wyrzutéw sumienia, gdy ich nie czyta.
OWU 2zna przeciez dystrybutor i to on ponosi odpowiedzialno$é
za dob6r wlasciwej umowy. Umowa ma by¢ wilasciwa, co oznacza,
ze spelnia potrzeby i oczekiwania klienta.

POTRZEBY

Kazdy klient funkcjonuje w zlozonej rzeczywistosci. Skladaja si¢

na nig przede wszystkim:

e polozenie zyciowe (wiek, pled, stan cywilny, relacje rodzinne,
szczegdlne rodzaje aktywnosci zyciowej, jak sport lub tury-
styka),

® stan zdrowia i zwigzania z nim zdolno$¢ do pracy,

® mienie bgdace przedmiotem wlasnosci, innych praw rzeczo-
wych i obligacyjnych oraz posiadania,

® prowadzona dzialalno$¢ gospodarcza.

Kazdy aspekt aktywnosci zyciowej lub funkcjonowania gospo-
darczego wiaze si¢ z ryzykiem. Wigkszos¢ z tych ryzyk (cho¢ nie
wszystkie) jest ubezpieczalna.

Pytania w APK dotyczg
potrzeb, a nie Sposobu
Ich zaspokojenia.

I to sa wlasnie ubezpieczeniowe potrzeby naszego klienta: indywi-
dualne elementy jego sytuacji zyciowej, sposobu funkcjonowania
gospodarczego, posiadanego mienia — z ktdrymi wiaze si¢ okre-
Slone ryzyko.

Zadaniem dystrybutora jest identyfikacja tych wiasnie elementéw
oraz na tyle doktadne ich scharakteryzowanie, aby mozliwe byto
ustalenie, czy:

® ryzyko zwigzane danym elementem jest ubezpieczalne,

® okre§lony produkt ubezpieczeniowy pozwoli na udzielenie
ochrony ubezpieczeniowej klientowi ze wzglgdu na okre$lone
clementy ustalone przez dystrybutora.

Dlatego dystrybutor musi zadawaé klientowi pytania. Sa to pyta-
nia dotyczace potrzeb, czyli obiektywnie istniejacych elementow rzeczy-
wistosci, w ktorej funkcjonuje klient i ktora (by¢ moze) powinna by¢ objeta
ochrong ubezpieczeniowa.

Pytania w APK dotycza potrzeb, a nie sposobu ich zaspokojenia.
Dystrybutor, jak lekarz, pyta o samopoczucie i symptomy choroby,
a nie o to, jaki lek na zapisaé pacjentowi i jaka terapig zastosowac.
Po poznaniu potrzeb klienta, posrednik sprawdza, czy klient mie-
Sci si¢ w grupie docelowej wskazanej w dokumentacji produkto-
wej stworzonej przez tworcg produktu (ktdérym najcz¢sciej jest
zaklad ubezpieczen).

Potrzebg ubezpieczeniowg jest wiec stan niepokrytego ryzyka, ktore moze
by¢ pokryte poprzez zawarcie umowy ubezpieczenia okreslonego rodzaju.
Zadaniem dystrybutora jest zaproponowanie klientowi produktu
ubezpieczeniowego, ktory jest dla niego uzyteczny, to znaczy:

® obejmuje ochrong ubezpieczeniows istotne, zidentyfikowane
w toku APK ryzyka,

® nie zawiera w swej tre§ci postanowienia o pokryciu ryzyk nie-
istniejacych (ktdre maja taki charakter ze wzgledu na zidenty-
fikowane cechy klienta),

® nie pozostawia poza zakresem ochrony istotnych ryzyk, ziden-
tyfikowanych w toku APK.

Czasami jednak potrzeby dotycza czego$ innego — innego
ybraku”. W przypadku ubezpieczen obowiazkowych klient si¢
ubezpiecza nie dlatego, ze istnieje obiektywny stan ,niepokry-
tego ryzyka”, ale dlatego, ze ustawa naklada na niego taki obo-
wiazek. Podobnie jest wowczas, gdy zobowiazanie do zawarcia
umowy ubezpieczenia wynika z zawartej przez klienta innej
umowy (w szczegblnosci umowy kredytu lub leasingu). Réw-
niez wowczas potrzeba to w istocie konieczno$é wypetnienia
zaciagnigtego zobowiazania.

WYMAGANIA

Cho¢ dystrybutor prowadzi klienta za r¢ke, to przeciez klient nie
jest dzieckiem. Ma prawo do tego, by ksztaltowaé tre§¢ umowy
ubezpieczenia tak, jak chce.

Dystrybutor nie ma prawa do tego, by w odniesieniu do klienta
stosowaé praktyki paternalistyczne. Ochrona interesdéw klienta
si¢ga tak daleko, jak chce tego sam klient. Dystrybutor nie moze
wigc narzucaé¢ mu woli chronienia go, zapewniania mu obicktyw-
nie wlasciwej (zgodnej ze zidentyfikowanymi potrzebami) umowy
ubezpieczenia.

Zyczenia, kaprysy, zachcianki klienta powinny zostaé uwzgled-
nione przez dystrybutora nawet wowczas, gdy sa nieracjonalne.
Nie oznacza to jednak, ze dystrybutor nie powinien podjaé proby
wskazania klientowi wtasciwej drogi. Dystrybutor nie jest rodzi-
cem klienta, lecz jest doradca autonomicznego, odpowiedzialnego
1 z zalozenia rozsadnego podmiotu.

Wymagania klienta (podobnie jak jego potrzeby) powinny zostaé
przez dystrybutora przeanalizowane. Analiza ta powinna by¢
merytoryczna, krytyczna i rzetelna.

W niektorych przypadkach dystrybutor powinien ostrzec klienta,
ze to czego chee, jest rozsadne. Ze nadmiernie ryzykuje, pozo-
stawiajac bez ochrony te obszary, ktére ochrony potrzebuja,
ze wybiera produkt, ktdry przygotowany zostal dla klientoéw
o odmiennych cechach, a niekiedy (cho¢ zapewne rzadko), ze
bezsensownie wydaje pieniadze na sktadke¢ za nadmiernie rozbu-
dowang ochrone.

Klient ma prawo do
formutowania swoich
wymagan i ich uwzgledniania.

Wymagania sa wytworem klienta (czyli niefachowca). Dlatego
wiasnie ich uzasadnienie merytoryczne bywa nickiedy watpliwe.
Klient ma jednak prawo do formulowania swoich wymagan i ich
uwzgledniania. Chodzi przeciez o ryzyko dotyczace tego klienta
1jego pieniadze wydatkowane na sktadke. Trzeba je wigec uwzgled-
ni¢ — nawet, gdy sa niemadre.

Mozna wigc rzec, ze wymagania klienta sa wazniejsze od potrzeb.
Wymagania sa emanacja wolnosci klientéw. Dystrybutorzy jedynie
pomagaja z niej korzystaé. U
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Jak przygotowac sie do kontroli
Komisji Nadzoru Finansowego?

Ustawa o dystrybucji ubezpieczen z dnia 15 grudnia 2017 r. weszfa w zycie 1 pazdziernika 2018 r. Komisja Nad-
zoru Finansowego jednak dopiero w ubiegtym roku zaczeta przeprowadza¢ szeroko zakrojone kontrole w przed-
siebiorstwach najwigkszych agentow ubezpieczeniowych. Regulator daf wigc uczestnikom rynku sporo czasu na
dostosowanie swojej dziatalnosci do zmienionego otoczenia regulacyjnego. Nieuchronnie musiat jednak nadejsc

moment, w ktérym nadzor finansowy powiedziat ,sprawdzam”!

W pierwszej kolejnosci uwaga KINF skoncentrowatla sig, co naturalne,
na najwigkszych multiagencjach ubezpieczeniowych prowadzacych
dziatalno§é w Polsce. Niemniej majac na uwadze liczne deklaracje ze
strony przedstawicieli KNF, nalezy zatozy¢, ze proces kontrolowania
dziatalno$ci agentéw ubezpieczeniowych bedzie miat charakter ciagly,
a przedmiotem kontroli beda zaréwno duze podmioty, jak i mniejsi
gracze operujacy na rynku dystrybucji ubezpieczefi. Jak zatem agenci
powinni przygotowa¢ si¢ do kontroli Komisji Nadzoru Finansowego?

POMOCNE PUBLIKACJE KNF

Nie sposéb w tak krétkim artykule, nawet w syntetycznym skrocie,

omdwié oczekiwania nadzoru w zakresie realizowania oraz dokumen-

towania wszystkich elementéw dzialalno$ci agencyjnej, ktére moga
by¢ przedmiotem badania ze strony KNE. Warto jednakze podkresli¢,
ze Urzad Komisji Nadzoru Finansowego na przestrzeni ostatnich lat

i miesi¢cy opublikowat kilka komunikatdéw, w ktoérych sprecyzowat

swoje oczekiwania w odniesieniu do szeregu istotnych obszaréw dzia-

falnosci agencyjnej:

a) do kwestii szkolefi zawodowych o0séb fizycznych, wykonujacych
czynnosci agencyjne, ale réwniez agentéw bedacych osobami
fizycznymi oraz potowy cztonkéw zarzadu agentéw ubezpiecze-
niowych bedacych osobami prawnymi: Stanowisko UKNF doty-
czqce realizacji obowiqzku doskonalenia umiejetnosci zawodowych, o ktd-
rym mowa w art. 12 ust. 1 ustawy o dystrybucji ubezpieczeri;

b) do oczekiwanego przez organ nadzoru sposobu przeprowadzania
analizy wymagari i potrzeb klienta, jak i dokumentowania tego
procesu: Stanowisko UKNF dotyczqce realizacji obowiqzkow, o ktdrych
mowa w art. 8 ust. 1, ust. 3 i ust. 4 oraz art. 2 ust. 3 pkt 2 ustawy o dys-
trybucji ubezpieczeni przez dystrybutorow ubezpieczeri;

C) czy wreszcie w zakresie wykazu dokumentéw oraz informagji,
ktérych pracownicy organu nadzoru mogg oczekiwaé od agenta
ubezpieczeniowego, w trakcie kontroli jego dziatalnosci: Informa-
¢je dotyczqce kontroli posrednikdw ubezpieczeniowych.

Warto tez przywolaé wydane niedawno przez UKNF stanowisko

w sprawie stosowania wymogdéw w zakresie zarzadzania produk-

tem, przewidzianych dla dystrybutoréw ubezpieczenn niebg¢dacych

tworcami produktu, ktérego wdrozenie tez moze by¢ przedmiotem
weryfikacji:

d) Stanowisko Urzedu Komisji Nadzoru Finansowego w sprawie stosowa-
nia wymogow w zakresie zarzqdzania produktem przewidzianych dla
dystrybutordw ubezpieczeri niebedgcych twdrcami produktu.

Szczegblnie pomocny przy przygotowywaniu si¢ do kontroli wydaje

si¢ wykaz informacji oraz dokumentéw, wymaganych przez organ

nadzoru w trakcie kontroli.

Szymon Safjan
adwokat, dyrektor Departamentu
Prawnego i Compliance Unilink

Nalezy podkreslié, ze poziom ztozonosci procedur oraz regulacji
wewnetrznych, odnoszacych si¢ do organizacji procesu dystrybucji
ubezpieczen i sposobu realizacji poszczegblnych czynnosci agencyj-
nych, o ktérych mowa w komunikacie ww. lit. ¢), musi zawsze pozo-
stawaé w bezpoSrednim zwiazku ze skalg oraz zakresem dziatalnosci
danego agenta ubezpieczeniowego.

AGENCI WYLACZNI A MULTIAGENCI

W przypadku agenta wylaczonego, dystrybuujacego tylko produkty
jednego ubezpieczyciela (w szczegdlnosci z dziatu II), niezatrudniaja-
cego zadnych pracownikéw, mozna by zapewne poprzestaé na stoso-
waniu procedur sprzedazowych dostarczonych przez ubezpieczyciela.
Jest to wreez logiczny wniosek, ptynacy ze sposobu ustrukturyzowania
przez ustawodawce zasad odpowiedzialnosci za czynnosci agencyjne
realizowane przez agenta wyltaczonego. Skoro ubezpieczyciel ponosi
za te czynnosci petng odpowiedzialnos¢, jest racjonalne, ze to ubep-
zieczyciel wskaze spos6b wykonywania czynnosci agencyjnych przez
swoich agentéw wylacznych, w ramach okreslonej procedury przeka-
zanej takiemu agentowi do stosowania.

Trudno nie zauwazy¢, ze w przypadku agentéw wyltaczonych odpada
szereg istotnych probleméw, z ktérymi jednak musi mierzy¢ si¢ mul-
tiagent. W szczegdlnosci w odniesieniu do zapewnienia na poziomie
proceduralnym lub procesowym, ze OFWCA zarekomenduje klien-
towi optymalny z perspektywy ustalonych wymagan i potrzeb klienta
produkt, czy tez, do pewnego stopnia, ze spos6b wynagradzania
OFWCA przez multiagenta ubezpieczeniowego, nie jest sprzeczny
z obowiazkiem dziatania zgodnie z najlepiej pojgtym interesem klien-
tow, ktdry to obowigzek wynika z art. 7 ust. 2 ustawy.

W tym kontekScie, co naturalne, w przypadku multiagenta majacego w ofer-
cie szerokie spektrum produktow, roznych zaktadow ubezpieczen oraz zatrudnia-
jacego OFWCA, oparcie sie wytgcznie o procedury sprzedazowe poszczegolnych
ubezpieczycieli nie wehodzi w gre. Agent taki musi by¢ w stanie wykazad,
ze w sposb w pelni autonomiczny i samodzielny, realizuje ciazace na
nim obowiazki.

Wreszcie najwigksze wyzwanie w zakresie opracowania i wdrozenia
wymaganych przez organ nadzoru rozwiazan organizacyjnych spo-
czywa na agentach posiadajacych w swojej ofercie takze produkty
z grupy 3 dziatu I zalacznika do ustawy o dziatalnosci ubezpieczenio-
wej i reasekuracyjnej. W tym przypadku UKNF wymaga bowiem, aby
agent ubezpieczeniowy w trakcie kontroli byt w stanie wykazaé si¢ roz-
wigzaniami organizacyjnymi, w tym regulacjami wewngtrznymi, stu-
zacymi zapobieganiu konfliktom intereséw, o ktérych mowa w art. 15
ustawy. Tutaj znéw warto nadmienié, ze poziom zlozonosci takich roz-
wigzan organizacyjnych, pozostaje wprost proporcjonalny do zakresu
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oferty danego agenta ubezpieczeniowego. Im szersze jest portfolio pro-
duktéw z grupy 3 dziatu I znajdujacych si¢ w ofercie danego agenta
ubezpieczeniowego, tym wigkszym wyzwaniem bgdzie proceduralne
i procesowe zapewnienie, by czynnosci agencyjne byty realizowane
w sposéb pozwalajacy wykluczy¢ powstanie konfliktéw interesow, tak
aby nie mialy one negatywnego wplywu na interesy klientow.

BRAK TARYFY ULGOWEJ PRZY DOKUMENTACJI PROCESU SPRZEDAZOWEGO!
O ile poziom zfozonosci procedur oraz stosowanych rozwigzan proce-
sowych musi by¢ zawsze dostosowany do zakresu oferty produktowej
oraz skali dzialalnosci danego posrednika, o tyle oczekiwania nadzoru
w zakresie nalezytego dokumentowania procesu sprzedazowego sa juz
takie same dla kazdego agenta.

Nalezy z cala moca podkreslié, ze nadzor oczekuje, aby kazdy agent

byt w stanie wykazaé, w odniesieniu do kazdej bez wyjatku umowy

ubezpieczenia, w ktdrej zawarciu uczestniczyl, co najmniej:

a) fakt spelnienia przez agenta ubezpieczeniowego obowiazkéw
informacyjnych, o ktérych mowa w art. 9 ustawy (w tym w zakre-
sie informacji o produkcie ubezpieczeniowym, jak i informacji
0 agencie ubezpieczeniowym),

b) fakt przeprowadzenia przez agenta analizy wymagan i potrzeb
APK, przy czym agent musi dysponowaé dowodem potwierdza-
Jjacym nie tylko samo przeprowadzenie APK, ale réwniez umoz-
liwiajacym efektywne odtworzenie odpowiedzi klienta na zadane
mu pytania w trakcie przeprowadzanej analizy potrzeb. UKNF
w swoim stanowisku, wyraznie wskazal, co nast¢puje:

»Nie naruszajqc swobody pozostawionej dystrybutorowi przez usta-
wodawce w zakresie formy okreslenia potrzeb i wymagaii klienta oraz
zgodnosti zaproponowanej umowy ubezpieczenia z tymi wymaganiami
i potrzebami, nalezy miec na wzgledzie, Ze przeprowadzenie tej czyn-
nosti, powinno zostac odpowiednio udokumentowane i zarchiwizowane,
na wypadek ewentualnego sporu z klientem, a takZe dla potrzeb czyn-
nosci kontrolnych i nadzorczych realizowanych przez organ nadzoru”.

Reasumujac, agent w odniesieniu do kazdej umowy ubezpieczenia, w ktorej
zawarciu uczestniczyt, powinien dysponowac utrwalonym o$wiadczeniem wiedzy
klienta, w ktorym klient potwierdza otrzymanie wszystkich wymaganych prawem
informacji, jak rowniez potwierdza ustalenia wynikajace z przeprowadzonej ana-
lizy APK. Co istotne, wymog ten dotyczy zaréwno uméw, w ktoérych
zawarciu agent uczestniczyl w zakresie czynnosci przygotowawczych
takich jak np. przyjgcie wniosku o zawarcie umowy ubezpieczenia, jak
i uméw zawartych za poSrednictwem agenta. Warto takze pamigtad,
ze o$wiadczenie wiedzy klienta moze by¢ ztozone w dowolnej for-
mie, nie tylko pisemnej, co jest szczegdlnie istotne w kontekscie coraz
bardziej zyskujacych na popularnosci, zdalnych proceséw dystrybugji.
Istotne jest jednak, aby takie o§wiadczenie wiedzy klienta zawierato
jednoznaczne potwierdzenie faktu otrzymania wszystkich wymaga-
nych prawem informacji, zaréwno o zawieranej przez klienta umowie
ubezpieczenia, jak 1 agencie ubezpieczeniowym, a takze pozwalalo na
odtworzenie ustaleft poczynionych przez agenta w toku badania APK.
Niestety powszechna wérdd agentéw metoda realizowania obowiazku
APK, polegajaca na odbieraniu od klienta o§wiadczen, w ktérym ten
potwierdza, ze zaproponowana mu umowa ubezpieczenia jest zgodna
z jego wymaganiami i oczekiwaniami, nie tylko nie stanowi, zadnego
dowodu na realizacj¢ APK, ale wrecz jest przejawem praktyki naru-
szajacej interesy klientéw vide stanowisko UKINF przywotane w pkt.
b) s. 2-3.

WERYFIKACJA DOKUMENTACJI | PROBLEMATYCZNE OC PPM

W jaki sposéb organ nadzoru weryfikuje, czy agent w sposéb nalezyty
dokumentuje proces sprzedazowy? Zgodnie z przywolanym w lit. ¢)
powyzej stanowiskiem KNF kazdy z agentdw ubezpieczeniowych, na

wypadek potencjalnej kontroli, powinien dysponowaé zestawicniem
wszystkich uméw ubezpieczenia zawartych za jego posrednictwem.
W ww. stanowisku KNF zostaly tez precyzyjnie wymienione informa-
gje, ktére maja by¢ przypisane do kazdej umowy ubezpieczenia zawar-
tej w zestawieniu. Najpewniej na poczatku kontroli, agent zostanic
poproszony o przekazanie listy uméw ubezpieczenia, zawartych za jego
posrednictwem, w okresie obj¢tym kontrola.

Od strony praktycznej, rekomendujg, aby utrzymywac taka aktualna
listg, w odniesieniu do uméw ubezpieczenia zawartych za posrednic-
twem agenta ubezpieczeniowego, co najmniej od 1 stycznia 2019 r.,
bowiem objecie kontrola przez organ nadzoru okresu wezesniejszego
wydaje si¢ mato prawdopodobne, choé¢ nie mozna tez tego oczywiscie
catkowicie wykluczyé.

Nalezyte przygotowanie sie do kontroli
KINF jest procesem czasochionnym oraz
wymagajgcym sporych nakiadow pracy.

Lista umow przekazana przez agenta organowi nadzoru, bedzie stanowita podstawe
do dalszych czynno$ci kontrolnych ze strony inspektorow UKNF. W kolejnym
kroku poprosza oni agenta o dostarczenie kompletu dokumentacji,
potwierdzajacej spetnienie obowiazkéw informacyjnych oraz w zakre-
sic APK, dla wybranych uméw ubezpieczenia z przeslanego zestawie-
nia. Warto zauwazy¢, ze werytikacja otrzymanego zestawienia umow
ubezpieczenia przez organ nadzoru z danymi otrzymanymi od danego
zaktadu ubezpieczen, nie stanowi zadnego problemu za$ ewentualne
niescistosci na tym polu moga by¢ przedmiotem dalszych docickan ze
strony osob prowadzacych kontrolg. W kontekscie omawianego zagad-
nienia pewnych probleméw moga nastrgczy¢é umowy ubezpieczenia
OC ppm, pierwotnie zawarte za posrednictwem agenta, a nast¢pnie
odnowione na podstawie art. 28 ust. 1 ustawy o ubezpieczeniach obo-
wiazkowych, Ubezpicczeniowym Funduszu Gwarancyjnym oraz
Polskim Biurze Ubezpieczycieli Komunikacyjnych, za ktére agent
otrzymal prowizje. Co naturalne, w przypadku takich uméw agent nie
bedzie dysponowat dokumentacja procesu sprzedazowego (w odnie-
sieniu do odnowienia umowy na kolejny okres), a zarazem ubezpie-
czyciele mogg raportowa¢ takie umowy do nadzoru, jako zawarte za
posrednictwem agenta. Wydaje sig, ze najbezpieczniejszym rozwiaza-
niem byloby uwzglednienie automatycznie odnowionych uméw OC
ppm, za ktére agent otrzymat prowizj¢, w przeslanym do organu nad-
zoru zestawieniu, z wyraznym zastrzezeniem, ze s3 to umowy ubez-
pieczenia zawarte bez udziatu agenta.

Z UNILINK KONTROLA KNF NIESTRASZNA

Juz z tak lakonicznego omdwienia wybranych obszaréw, ktére moga
by¢ przedmiotem badania ze strony organu nadzoru, jasno wynika,
ze nalezyte przygotowanie si¢ do kontroli KNF jest procesem cza-
sochlonnym oraz wymagajacym sporych nakladéw pracy, natomiast
w przypadku nieco wigkszej skali dzialalnosci, nawet zaangazowania
zewngtrznych doradcéw. Warto przy tym podkreslié, ze dla mniejszych
podmiotdéw na rynku, istnicje atrakcyjna alternatywa dla koniecznosci
zmudnego, samodzielnego tworzenia wymaganych procedur, proce-
séw 1 dokumentacji. Wystarczy dolaczy¢ do duzej multiagengji, ktéra
posiada odpowiednie zasoby. W Unilink, agenci posiadaja dost¢p do
narzgdzi informatycznych, ktére m.in. umozliwiaja przeprowadzanie
APK w sposéb zgodny z wymogami KINF oraz do wymaganych pro-
cedur. Przy prowadzeniu dziatalnosci agencyjnej moga liczy¢ takze na
biezace wsparcie ckspertéw we wszystkich istotnych obszarach, w tym
compliance. Co za$ najwazniejsze, w razie ewentualnej kontroli ze strony
organu nadzoru, my si¢ wszystkim zajmiemy! O
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Zgodnie z art. 8 ust. 1 ustawy z dnia 15 grudnia 2017 r. o dystrybucji ubezpieczen, przed zawarciem umowy
ubezpieczenia lub umowy gwarancji ubezpieczeniowej dystrybutor ubezpieczen okresla, na podstawie
uzyskanych od klienta informacji, jego wymagania i potrzeby oraz podaje w zrozumiatej formie obiektywne
informacje o produkcie ubezpieczeniowym, w celu umozliwienia klientowi podjecia Swiadomej decyzji.

Proponowana umowa ubezpieczenia lub umowa gwarancji ubez-
pieczeniowej powinna by¢ zgodna z wymaganiami i potrzebami
klienta w zakresie ochrony ubezpieczeniowej lub ochrony gwa-
rancyjnej (art. 8 ust. 3 ustawy o dystrybucji ubezpieczen). Innymi
stowy, zakres ochrony ubezpieczeniowej w zaproponowanej klien-
towi umowie powinien by¢ adekwatny do ustalonych wymagan
i potrzeb klienta.

APK PRZEPROWADZIC | UDOKUMENTOWAC

Przepisy nie zawieraja wymogu konkretnej formy zbadania wyma-
gan i potrzeb klienta; moze by¢ to np. forma pisemna, dokumen-
towa, ustna. Z uwagi na rezim odpowiedzialnosci dystrybutordw,
jak réwniez poddanie realizacji obowiazku przeprowadzenia
analizy potrzeb klienta pod oceng organu nadzoru, celowe jest
utrwalenie tre$ci przeprowadzonej analizy. W stanowisku Urzedu
Komisji Nadzoru Finansowego dotyczacego realizacji obowiaz-
kéw, o ktérych mowa w art. 8 ust. 1, ust. 3 i ust. 4 oraz art. 2
ust. 3 pkt 2 ustawy o dystrybucji ubezpiecze przez dystrybutoréw
ubezpieczen, wskazano, ze nie naruszajac swobody pozostawio-
nej dystrybutorowi przez ustawodawce w zakresie formy okre-
$lenia potrzeb i wymagan klienta oraz zgodnosci zaproponowanej
umowy ubezpieczenia z tymi wymaganiami i potrzebami, nalezy
mieé na wzgledzie, ze przeprowadzenie tej czynnosci powinno
zosta¢ odpowiednio udokumentowane i zarchiwizowane, na
wypadek ewentualnego sporu z klientem, a takze dla potrzeb
czynnosci kontrolnych i nadzorczych realizowanych przez organ
nadzoru. Zaznaczono, ze zgodnie z art. 12 rozporzadzenia dele-
gowanego Komisji (UE) 2017/2358 z dnia 21 wrze$nia 2017 r.,
uzupelniajacego dyrektyweg Parlamentu Europejskiego 1 Rady
(UE) 2016/97, w odniesieniu do wymogdéw w zakresie nadzoru
nad produktem i zarzadzania nim dla zakladéw ubezpieczen
i dystrybutoréw ubezpieczen, dystrybutor ubezpieczen zobowigzany
jest do odpowiedniego dokumentowania dziatan podejmowanych w ramach
dystrybucji ubezpieczen oraz do przechowywania i udostepniania takiej
dokumentacji organowi nadzoru. Przyktadowo — gdy okre$lenie wyma-
gan 1 potrzeb klienta odbywa si¢ w formie ankiety sporzadzanej
w postaci papierowej lub elektronicznej, potwierdzeniem reali-
zacji obowiazku powinien by¢ dokument lub inny trwaty nos$nik
informacji, zawierajacy pelen zakres zadanych pytan, udzielonych
przez klienta odpowiedzi oraz potwierdzenie przeanalizowania
pozyskanych danych i przedstawienia klientowi, na tej podstawie,
propozycji zawarcia umowy ubezpieczenia.

Anna Dabrowska

Biuro Rzecznika Finansowego

Nalezy réwniez dodaé, ze w odniesieniu do grupowych ubezpie-
czenl na zycie z elementem inwestycyjnym na zakladzie ubezpie-
czen, a zatem réwniez na agencie dzialajacym w imieniu ubez-
pieczyciela, ciazy obowiazek uzyskania informacji dotyczacych
potrzeb, wiedzy i dos§wiadczenia w dziedzinie ubezpieczen na
zycie oraz sytuacji finansowej ubezpieczonego, przed wyrazeniem
przez ubezpieczonego zgody na objecie ochrong ubezpieczeniows
(art. 21 ust. 2 ustawy z dnia 11 wrze$nia 2015 r. o dzialalnosci
ubezpieczeniowej 1 reasekuracyjnej). Tutaj zgodnie z § 2 ust. 1
rozporzadzenia z dnia 2 lutego 2016 r. w sprawie minimalnego
zakresu danych zamieszczanych w ankiecie dotyczacej potrzeb
ubezpieczajacego lub ubezpieczonego mamy okreslony mini-
malny zakres danych zamieszczanych w ankiecie, ktéra obejmuje
informacje dotyczace:

1) celu zawarcia lub przystapienia do umowy;

2) poziomu ryzyka inwestycyjnego, jaki ubezpieczajacy lub ubez-
pieczony jest w stanie zaakceptowac w ramach realizacji wska-
zanego celu;

3) preferowanej czestotliwosci oplacania sktadki ubezpiecze-
niowej;

4) preferowanego okresu obowigzywania umowy ubezpieczenia
na zycie;

6) wiedzy oraz jej zrodet w zakresie ubezpieczen na zycie oraz
produktéw inwestycyjnych;

7) rodzajéw dokonanych inwestycji w zakresie ubezpieczefi na
zycie oraz produktéw inwestycyjnych w ciggu ostatnich 5 lat;

8) biezacej sytuacji finansowej ubezpieczajacego lub ubezpieczo-
nego.

IDENTYFIKACJA RYZYKA UBEZPIECZENIOWEGO

Obowiazek analizy potrzeb klienta dotyczy etapu przygoto-
wawczego do zawarcia umowy, zaréwno woéwczas, gdy jest ona
zawierana po raz pierwszy, ale réwniez w przypadku kontynuacji
umowy, ktéra formalnie stanowi zawarcie nowej umowy. Usta-
lone wymagania i potrzeby klienta powinny by¢ aktualne na ten
moment. Analiza powinna obejmowac rzeczywiste ryzyka, na ktére nara-
zony jest obecnie klient oraz na ktore prawdopodobnie bedzie narazony
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W przysztosci. Pomocna tutaj bedzie zar6wno historia przebiegu
wezesniejszych ubezpieczen, jak réwniez historia szkod, ktore
nie mogly zostaé pokryte z umowy ubezpieczenia, np. z uwagi
na wylaczenia ochrony ubezpieczeniowej wynikajace z umowy
lub brak ubezpieczenia w ogdle. Przy ubezpieczeniu pojazdu
podstawowe znaczenia b¢da miaty szkodowos¢ i charakter oraz
czgstotliwo$é eksploatacji pojazdu. Przy ubezpieczeniach osobo-
wych istotne bgda oczekiwania klienta dotyczace celu, jakiemu
mialoby stuzy¢ ubezpieczenie. Do identyfikacji ryzyka ubezpie-
czeniowego w dziatalnosci gospodarczej konieczne jest prze-
analizowanie przesztych szkdd zwiazanych z prowadzong przez
ubezpieczonego dziatalnoscia i posiadanym mieniem.
Obowiazek analizy potrzeb 1 wymagan klienta jest adresowany
do dystrybutora ubezpieczen. Spoczywa on na dystrybutorze,
ktéry wykonuje czynnos$ci przedwstgpne zmierzajace do zawar-
cia umowy ubezpieczenia.

Dystrybutorem ubezpieczenl, w mysl art. 3 ust. 1 pkt 8 ustawy
o dystrybucji ubezpieczen, jest: zaklad ubezpieczen, agent ubez-
pieczeniowy, agent oferujacy ubezpieczenia uzupetniajace lub
broker ubezpieczeniowy.

Przepisy wskazuja, ze obowiazek przeprowadzania analizy doty-
czy wszystkich rodzajéw ryzyka ubezpieczeniowego. Wykonanie
analizy potrzeb i wymagan klienta jest wymagane niezaleznie od
kanatu dystrybugji.

Obowigzek analizy potrzeb

I wymagan klienta jest
adresowany do dystrybutora
ubezpieczen.

Informacje niezb¢dne do dokonania analizy potrzeb i wyma-
gan pozyskiwane sa od klienta, ale nie tylko. Dystrybutor
ubezpieczen powinien roéwniez sprawdzié dane, jakie znajduja
si¢ w powszechnie dost¢pnych rejestrach. Przyktadowo, agent
ubezpieczeniowy, ktéry dokonuje analizy potrzeb klienta pod
katem zapewnienia mu ochrony ubezpieczeniowej w ramach
obowiazkowego ubezpieczenia OC ppm, powinien sprawdzié,
jakie dane znajduja si¢ w osrodku informacji UFG w kontekscie
niedopuszczenia do sytuacji ewentualnej luki w ubezpieczeniu
i narazeniu klienta na kar¢ za brak ubezpieczenia, jak réwniez
w kontekscie zapobiezenia sytuacji podwdjnego ubezpieczenia.
Adresatem analizy jest klient w rozumieniu art. 3 ust. 1 pkt 10
ustawy o dystrybucji ubezpieczenn. Analiza powinna dotyczyé
podmiotu, ktérego dotyczy ryzyko ubezpieczeniowe, a wigc
w pierwszej kolejnosci nalezy ustalié, czy poszukujacy ochrony
ubezpieczeniowej bedzie ubezpieczonym, czy tylko ubezpiecza-
jacym. Jezeli ma byé on jedynie ubezpieczajacym, a ubezpie-
czenie ma dotyczyé cudzego interesu, nalezy ustalié, czy poszu-
kujacy ochrony ubezpieczeniowej posiada wystarczajaca wiedz¢
niezb¢dna do wykonania rzetelnej analizy potrzeb innej osoby
lub o0s6b, jesli nie, analiza wymaga pozyskania informacji réw-
niez od nich. Dystrybutor ubezpieczen nie jest obowigzany do spraw-
dzania wiarygodnosci informacji uzyskiwanych w ramach analizy. Jesli
poszukujacy ochrony przekazuje informacje dotyczace innych
0s0b, ewentualne negatywne skutki btgdnych informacji moga
rodzi¢ odpowiedzialno$é poszukujacego ochrony ubezpieczenio-
wej wobec ubezpieczonych.

Dystrybutor ubezpieczenn ma obowiazek zachowania aktywnej
postawy przy uzyskiwaniu informacji od klienta, co oznacza,
ze w przypadku, gdy poszukujacy ochrony be¢dzie ubezpiecza-
jacym na rachunek innych os6b, powinien stawiaé jasne i jed-
noznaczne pytania o potrzeby ubezpieczeniowe beneficjentowi
tej ochrony, czyli ubezpieczonemu. Analiza wymagan i potrzeb
indywidualnie w stosunku do kazdego potencjalnego ubezpie-
czonego jest rowniez konieczna w ubezpieczeniach grupo-
wych, co oznacza niejednokrotnie ogrom pracy, gdy grupa liczy
znaczng liczbg 0oséb. W przypadku ubezpieczenh grupowych
zasadniczym elementem analizy potrzeb klienta jest sprawdze-
nie, czy przystapienie do takiego ubezpieczenia da mu ochrong
ubezpieczeniowa w ogdle, a jezeli tak, to w jakim zakresie. Nie-
zb¢dne jest tutaj zatem zebranie informacji o potencjalnych
ubezpieczonych w kontekscie zakresu ochrony ubezpieczenio-
wej, ktéra ma zosta¢ udzielona na podstawie umowy ubezpie-
czenia. Problem powstaje, gdy tozsamo$é ubezpieczonego nie
bedzie znana w momencie przeprowadzania analizy wymagan
i potrzeb klienta. W takiej sytuacji konieczne wydaje si¢ okre-
$lenie modelu ubezpieczonego i zadbanie, aby model ten byt
mozliwie elastyczny i szeroki.

NIE TYLKO FORMULARZ OD UBEZPIECZYCIELA

Analiza potrzeb i wymagan nie powinna by¢ przeprowadzana
wylacznie na podstawie informacji zawartych we wniosku ubez-
pieczeniowym lub formularzach przygotowanych przez ubezpie-
czyciela. Taki sposdb pozyskiwania informacji jest niewlasciwy,
gdyz co do zasady dokumenty te stuza pozyskaniu wiedzy przez
zaklady ubezpieczeni o ryzykach ubezpieczeniowych. Z zatozenia
stuza zatem innemu celowi.

Stosowany przez ubezpieczyciela formularz moze zawieraé pyta-
nia stuzace identyfikacji potrzeb i wymagan klienta. Na dystry-
butorze ubezpieczenia spoczywa jednak obowiazek sprawdze-
nia formularza i jezeli nie zawiera on wszystkich pytan, ktére
powinny zostaé zadane w celu uzyskania informacji do doko-
nania analizy potrzeb i wymagan klienta, nalezy je rozszerzyé
i uzupetnié.

Na zakoniczenie si¢gnijmy jeszcze do stanowiska UKNF doty-
czacego realizacji obowiazkéw w zakresie analizy potrzeb
klienta przez dystrybutoréw ubezpieczeft. Wskazano w nim,
ze obowiazkiem dystrybutora na etapie poprzedzajacym zawar-
cie umowy ubezpieczenia jest okre§lenie wymagan i potrzeb
klienta na podstawie uzyskanych od niego informacji oraz
podanie w zrozumiatej formie obiecktywnych informacji
o produkcie, aby klient mogt podjac¢ Swiadoma decyzjg, a takze
zaproponowanie umowy zgodnej z okre§lonymi potrzebami
i wymaganiami. Prawidlowa realizacja wymogdw dotyczacych
przedstawienia klientowi obiektywnych informacji o produkcie
ubezpieczeniowym polega réwniez na umozliwieniu zapozna-
nia si¢ z tymi informacjami na odpowiednio wczesnym etapie
przed zawarciem umowy.

W przypadku nieprzeprowadzenia lub nienalezytego przepro-
wadzenia analizy potrzeb i wymagan klienta, dystrybutor moze
ponie$é¢ odpowiedzialno$¢ cywilna lub administracyjna.

W razie uzasadnionej odmowy $wiadczenia pieni¢znego przez
ubezpieczyciela, klient moze wystapi¢ do dystrybutora ubezpie-
czen z roszczeniem o zaplatg tego §wiadczenia, jesli dystrybutor
nie wypelnil lub niewtasciwie zrealizowat obowiazek przepro-
wadzenia analizy potrzeb i wymagan klienta, a utrata mozliwosci
uzyskania §wiadczenia lub odszkodowania od zaktadu ubezpie-
czen jest skutkiem niewykonania lub nienalezytego wykonania
obowiazkéw dystrybutora ubezpieczenr. Q
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W ostatnim czasie popularne staje sie prowadzenie jednoosobowe] dziatalnosci gospodarczej w formie spotki. Taka forma bywa
takze rozwazana przez niektorych mikro- i matych przedsigbiorcow dziatajgcych na rynku ubezpieczeniowym.

Nickorzystne zmiany podatkowe wprowadzone w ramach Pol-
skiego Eadu zmusily agentéw ubezpieczeniowych do rozwaze-
nia, ktéra z form opodatkowania oraz prowadzenia dzialalnosci
bedzie dla nich najlepsza. Z uwagi na szeroki zakres nowelizacji,
wybdr odpowiedniego rozwigzania weale nie jest tatwy. W ostat-
nim czasie mozna zauwazy¢ zwigkszone zainteresowanie prze-
ksztatcaniem prowadzonej dziatalnosci w sp6tki, w szczegblnosci
w spdtki z ograniczona odpowiedzialno$cia oraz sp6tki komandy-
towo-akcyjne. Z czym wiaze si¢ taka forma prowadzenia dziatal-
nosci dla agenta ubezpieczeniowego?

METODY OPODATKOWANIA DZIALALNOSCI

Agenci maja do wyboru trzy sposoby opodatkowania prowadzonej
jednoosobowej dziatalnosci gospodarcze;j:

® wedlug skali podatkowej (17%/32%),

® liniowe (19%),

® ryczaltowe (zasadniczo 17% lub 15%).

Na kazda z form opodatkowania negatywniec wplyng¢ly zmiany
wprowadzone w ramach Polskiego Ladu (w szczegdlnosci
w zakresie skladki zdrowotnej). Jednocze$nie, w przypadku wyz-
szego pulapu przychoddéw i niskich kosztéw, na atrakcyjnosci
istotnie zyskat ryczatt, z uwagi na wprowadzenie trzech, ryczat-
towych progéw sktadki zdrowotnej.

Wybor najlepszej formy opodatkowania jest uzalezniony od indy-
widualnej sytuacji agenta, w tym poziomu uzyskiwanych przy-
choddéw oraz kosztéw podatkowych czy mozliwosci wspolnego
rozliczenia z malzonkiem.

ALTERNATYWNE ROZWIAZANIA

W ostatnim czasie bardzo popularne staly si¢ pomysly polegajace
na przeksztatceniu JDG w spotke. W sieci mozna zapoznad si¢
z licznymi opracowaniami, opisujacymi benefity zwiazane z pro-
wadzeniem dzialalno$ci w formie sp6tki z ograniczona odpowie-
dzialnoscia (sp. z 0.0.) oraz sp6tki komandytowo-akcyjnej (SKA).
Roéwniez w naszej praktyce zauwazamy zwigkszone zaintereso-

wanie tego rodzaju rozwigzaniami ze strony agentdéw ubezpie-
czeniowych. Czy takie rozwiazania b¢da mozliwe i korzystne dla
posrednikéw?

Na wstepie nalezy mieé na uwadze kwestie regulacyjne, zwigzane
z wykonywaniem czynnosci po$rednictwa ubezpieczeniowego.
Potencjalng dziafalno$¢ w formie spotki trzeba przenalizowac z perspektywy
ustawy o dystrybucji ubezpieczen, ktora okre$la szczegotowe zasady zwig-
zane z tym obszarem dziatalno$ci ubezpieczeniowe.

Istotne dla agentéw begda rowniez zasady wspdtpracy z zaktadami
ubezpieczen. Ubezpieczyciele moga mie¢ bowiem okre$lone
preferencje zwiazane z forma wspolpracy z agentami. Niniejszy
aspekt moze wige mieé istotny wpltyw na wyboér tej formy dzia-
talnosci.

Kolejna, w naszej ocenie zasadnicza kwestia, dotyczy dopaso-
wania formy prowadzonej dzialalnosci do jej skali i poziomu
generowanych przychodéw. Zwracamy bowiem uwagg, ze funk-
cjonowanie sp6tki wiaze si¢ z dodatkowymi kosztami, ktore nie
wystepuja w ramach JDG. Dodatkowe wydatki, ktore wystepuja
w spdlce moga zmniejszaé atrakcyjnos$¢ tej formy prowadzenia
dziatalnosci, a wreez doprowadzié do sytuacji, w ktorej bedzie ona
nickorzystna. Analizujac mozliwo$¢ zastosowania sp6iki, trzeba
uwzgledniad, ze jest ona korzystna dopiero od pewnego pulapu
przychodow.

SPOLKA Z O0GRANICZONA ODPOWIEDZIALNOSCIA

Polski Lad wptynal na zwigkszenie iloSci sp. z o0.0. Jednak z per-
spektywy wystepujacych obciazefi publicznych, jednoosobowa
sp. z 0.0. nic jest specjalnie korzystna forma prowadzenia dziatal-
nosci. W przypadku standardowej dystrybucji zysku na rzecz udziatowca,
tj. w formie dywidendy, dochod wygenerowany w ramach prowadzonej
dziatalnoSci jest opodatkowany podwojnie. Pierwszy raz na poziomie
spoltki (stawka CIT 9% lub 19%), nast¢pnie dywidenda wypla-
cana na rzecz udziatoweca jest rowniez opodatkowana PIT wedlug
stawki 19%.

Co wigcej, wspdlnik jednoosobowej sp. z 0.0. podlega obowiaz-
kowo ubezpieczeniom spotecznym. Roéwniez w sytuacji, w ktdrej
wsp6lnik bedzie otrzymywat wynagrodzenie jako czlonek zarzadu,
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nie ominie go PIT (wedlug skali podatkowej) oraz sktadki spo-
leczne i zdrowotne. Pelnienie funkgji cztonka zarzadu z powolania
dodatkowo stracito na atrakcyjnosci, poniewaz od poczatku tego
roku wynagrodzenie jest dodatkowo obciazane sktadka zdrowotna
(do konica 2021 r. nie bylo).

Mozna spotkaé si¢ z r6znego rodzaju rozwigzaniami polegajacymi
na $§wiadczeniu ustug na rzecz spdtki, ktore maja na celu korzyst-
niejsza dystrybucj¢ zysku na rzecz wspélnika. Nalezy pamigtad,
ze tego rodzaju dzialania moga wiazaé si¢ z pewnym ryzykiem
podatkowym zaréwno dla sp6tki, jak i dla wspdlnika. Dodatkowo,
od 2023 r. planowane jest wprowadzenie przepisdw o tzw. ukrytej
dywidendzie, ktére uniemozliwia spdtce zaliczanie do kosztéw
podatkowych duzej cz¢sci wydatkdw za ustugi Swiadczone przez
wspdlnika.

Prowadzenie spotki wiaze si¢ rowniez z dodatkowymi kosztami
m.in. w zakresie prowadzenia pelnej ksiggowosci.

Spotka z ograniczona odpowiedzialno$cia bez watpienia ma liczne
zalety, jednak decydujac si¢ na ten model prowadzenia dziatalno-
Sci, nalezy uwzglednié wystgpujace w takiej sytuacji obciazenia.

SPOLKA KOMANDYTOWO-AKCYJNA JAKO REMEDIUM NA POLSKI LAD
Wprowadzone na poczatku roku zmiany bez watpienia wplynely
na zwigkszenie popularnosci prowadzenia dziatalno$ci w formie
sp6tki komandytowo-akceyjnej. Coraz wigcej przedsi¢biorcow jest
zainteresowanych zalozeniem jednoosobowej SKA, ktdra w ostat-
nich latach nie byta zbyt powszechna.

Na zwigkszenie atrakcyjno$ci SKA wptywa przede wszystkim korzystny
sposob opodatkowania. Tego rodzaju spotka jest podatnikiem CIT
1w zwiazku z tym placi podatek wedlug stawki 19% lub 9%.
Dystrybucja zysku do komplementariusza podlega natomiast opo-
datkowaniu zryczaltowanym PIT wedlug stawki 19%. W ustawie
o PIT przewidziano korzystny mechanizm, zgodnie z ktérym
wyplata zysku na rzecz komplementariusza jest pomniejszana
o zaplacony wczes$niej przez spotke podatek CIT. Na skutek
zastosowania przedstawionego mechanizmu, efektywne opodat-
kowanie zysku wyptacanego na rzecz komplementariusza wynosi
w zaleznosci od stawki CIT stosowanej przez spotke 19% lub
okolo 17,3%. Z perspektywy poziomu opodatkowania wystgpu-
jacego w przypadku innych form prowadzenia dziatalnosci, obcia-
zenie podatkowe jest w tym przypadku wyjatkowo korzystne.
Pewne problemy moga natomiast wyst¢powaé w przypadku
wyplaty w trakcie roku zaliczek na rzecz komplementariusza,
poniewaz organy podatkowe odmawiaja w tym przypadku prawa
do stosowania mechanizmu odliczenia.

Prowadzenie spoiki wigze

sie z dodatkowymi kosztami
m.in. W zakresie prowadzenia
pelnej ksieQowosc!.

Kolejna korzyscia zwigzana z prowadzeniem dziatalno$ci w formie
SKA, ktora jest kluczowa z perspektywy zmian wprowadzonych
przez Polski Ead, jest brak oskladkowania komplementariusza
zaréwno sktadkami ZUS, jak i sktadka zdrowotna. W §wietle aktu-
alnej tresci przepisdw, status komplementariusza SKA nie stanowi
obowiazkowego tytulu do ubezpieczen spolecznych, nie stanowi
réwniez podstawy do pobierania sktadki zdrowotnej, ktora od
nowego roku ulegla istotnym, nieckorzystnym zmianom w przy-

padku innych form prowadzenia dzialalno$ci. Te korzysci sa wigce
kluczowe z perspektywy atrakcyjnosci SKA w poréwnaniu do
innych form prowadzenia dziatalnosci, ktére nie daja mozliwosci
uniknigcia tego rodzaju obciazen.

Analizujac kwesti¢ prowadzenia dzialalno$ci w ramach SKA trzeba
miec jednak na uwadze koszty, ktore si¢ z tym wiaza. Po pierwsze,
minimalny kapital zakladowy w takiej spdtce wynosi 50 tys. zl,
czyli dziesi¢¢ razy wigcej niz w przypadku sp. z 0.0. SKA wiaze
si¢ rowniez z konieczno$cia prowadzenia pelnej ksiggowosci, co
réwniez w skali miesigca daje koszt co najmniej kilkuset ztotych.
Spotka dodatkowo musi réwniez oplacaé koszty prowadzenia
rejestru akcjonariuszy. Uchwaty SKA musza by¢ natomiast podej-
mowane w formie protokotu sporzadzonego przez notariusza, co
generuje kolejne koszty.

Istotne jest dopasowanie formy
prowadzonej dziatalnosci do jej
skall | poziomu generowanych
przychodow.

Dodatkowo trzeba mie¢ na uwadze dosy¢ skomplikowany cha-
rakter prawny tego rodzaju spotki, co moze wiazaé si¢ z wyz-
szymi kosztami jej obstugi prawnej. Do tego trzeba doliczy¢
koszt utworzenia spotki, tj. koszt notariusza oraz koszt sporza-
dzenia umowy.

W naszej ocenie, aktualny stan korzystnych obcigzen publicznoprawnych
komplementariusza w SKA moze nie trwac dfugo. Jak wszyscy dobrze
wiedza, polski ustawodawca bardzo szybko reaguje na ,potrzeby
rynku” i stosowane w praktyce metody na uniknig¢cie réznego
rodzaju danin publicznych. Spodziewamy si¢ wigc, ze w nie-
dtugim czasie zalatana zostanie luka umozliwiajaca nieptacenie
ZUS oraz sktadki zdrowotnej w przypadku komplementariuszy
SKA i aspekt ten nie b¢dzie juz przemawiat za atrakcyjnoscia tego
rodzaju formy prowadzenia dzialalnosci.

SKA sprawdzi si¢ zasadniczo w przypadku przedsi¢gbiorcow uzy-
skujacych stosunkowo wysokie przychody, natomiast nie b¢dzie
korzystna dla mniejszych przedsigbiorcéw z uwagi na wysokie
koszty jej funkcjonowania. Oceniajac prowadzenie dzialalnosci
w formie SKA, trzeba pamigtaé przede wszystkim o stosunkowo
wysokich kosztach jej prowadzenia, ktére w wielu przypadkach
moga skonsumowaé pozostate korzy$ci wynikajace z tej formy
dzialalnosci.

JAKA FORMA DZIALALNOSCI DLA AGENTA?

Zardéwno dzialalno§é prowadzona w formie JDG, jak i w formie
sp6tki ma swoje wady i zalety. W naszej ocenie, agenci, wybierajac
sposdb prowadzenia dziatalnosci, powinni w pierwszej kolejnosci
przeanalizowaé wszystkie dostgpne sposoby opodatkowania JDG.
Spotki sa rozwiazaniem, ktére moze si¢ sprawdzi¢ w przypadku
przedsi¢biorcoéw o dojrzalej dziatalnosci i wysokich przychodach.
Jednocze$nie trzeba mieé na uwadze koszty zwiazane z ich utwo-
rzeniem i prowadzeniem oraz fakt, ze pewne korzystne rozwiaza-
nia, zar6wno w zakresie opodatkowania, jak i w ZUS oraz sktadki
zdrowotnej, moga w najblizszym czasie zostaé przez ustawodawcg
zmienione.

Dla agenta istotna bgdzie takze perspektywa zasad wspolpracy
z zaktadami ubezpieczen oraz kwestie regulacyjne dotyczace dys-
trybugji ubezpieczen. O
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wchodzl do metawersum

Z poczatkiem lutego Swiatowg prase obiegta informacja o pierwszym posredniku ubezpiecze-
niowym gotowym do podjecia obstugi klientow w metawersum. Czy to znak nadejscia nowych

czasow, czy tez fanaberia odpowiadajgca chwilowej modzie?

Mianem ,metawersum” przyjgto si¢ nazywaé za Markiem Zuc-
kerbergiem nowy internet, oparty na znacznie gl¢bszych interak-
cjach uzytkownikéw dzigki bogatemu wykorzystaniu wirtualnej
rzeczywistosci.

Entuzjadci pisza o wejSciu na wyzszy poziom i pokonywaniu
kolejnych granic w zacieraniu réznic migdzy $wiatem wirtualnym
a rzeczywistym. Sceptycy nie widza w tym rozwiazaniu niczego
nowego poza proba zwigkszenia sprzedazy poprzez tworzenie
nowych rynkéw cyfrowych produktéw lub ustug.

Przyszlo$é pokaze, czy obecno§é w metawersum stanie si¢ czyms
niezb¢dnym do prowadzenia kazdego biznesu, czy tez bedzie
tylko krétkotrwata moda. Mimo wyraznych gloséw krytycznych,
ktére w koncu pojawily si¢ po poczatkowej fali zachwytéw nad
nows wizja internetu, skala juz zainwestowanych w to Srodkéw
kaze domniemywaé, ze na przestrzeni jednej lub dwodch dekad
metawersum moze by¢ dla nas czyms$ tak naturalnym, jak dla
dzisiejszych 30- i 40-latkéw jest Google, Facebook, YouTube czy
Twitter.

HIPOTEZA SYMULACJI

Czy slyszeli kiedys Paistwo o hipotezie symulacji? W skrocie sta-
wia ona pytanie, czy co$, co postrzegamy wspdlczesnie jako rze-
czywisto$é, nie jest jedynie zbiorowsa symulacja, stworzong dzigki
zaawansowanym technologiom.

Kiedy w 1896 po raz pierwszy publicznie zaprezentowano film
+Wjazd pociagu na stacj¢ w La Ciotat” braci Lumiére widzowie
bedacy najblizej ekranu zaczgli z krzykiem uciekaé. Ich umysly
nie byly w stanie odrézni¢ wirtualnej projekgji od rzeczywistosci.
To samo dzieje si¢ niemal za kazdym razem, gdy nasz umyst
poprzez nasze zmysly jest poddawany kolejnym bodZcom. Wspot-
cze$nie mozemy sztucznic wywolywac zbiory sygnatéw elektro-
chemicznych, przez ktére ich odbiorca ma wrazenie rzeczywistego
doswiadczania wszystkimi zmystami.

Wirtualna rzeczywisto$¢ kusi mozliwo$cig kreacji oraz brakiem barier
przestrzennych. Mozemy ,schudna¢” kilkana$cie kilogramow czy
Jwyskoczy¢” wieczorem na kolacj¢ ze znajomymi z drugiej cz¢-
$ci §wiata. Sztuczna inteligencja, karmiona gromadzonymi o nas
danymi, zaproponuje nam kontakt z osobami o podobnych zain-
teresowaniach, natomiast rozwinigte translatory umozliwia kaz-
demu komunikacj¢ w jego ojczystym jezyku.

Do tego wszystko wolne od ryzyka zakazen, a pod pewnymi
warunkami — wolne réwniez od §ladu weglowego. Nie musimy
si¢ obawial ,,zemsty faraona” czy katastrofy w czasie podrozy.

Aleksander Chmiel
dyrektor Reasekuracii
Ubezpieczen Finansowych,
Smartt Re

BADZ TAM, GDZIE TWOJ KLIENT

Aktualne uwarunkowania zdaja si¢ sprzyjac rozwojowi metawer-
sum. Nie wiemy, w jakim tempie i w jakiej skali zacznie przyby-
wac jego uzytkownikow, ani ile czasu bgda oni przecigtnie w nim
spedzali. Jego potengjat sklania jednak kolejne organizacje do zaist-
nienia w nim. W mysl zasady, by by¢ tam, gdzie sa ich klienci i by
komunikowac si¢ z klientami w sposdb preferowany przez tych
klientéw.

Na poczatku lutego jeden z anglosaskich posrednikéw ubezpie-
czeniowych zakomunikowat bycie pierwszym gotowym na meta-
wersum. Méwimy o mtodej organizacji, firmie zalozonej dopiero
w 2019 roku i od poczatku mocno skoncentrowanej na wykorzy-
staniu nowych technologii. Wedle deklaracji jej szefow, juz weze-
$niej wykorzystywano Horizon Workrooms do wewngtrznych
spotkan. Zgodnie z opublikowanymi komunikatami firmy, dzigki
technologiom VR (ang. virtual reality, tj. rzeczywisto$¢ wirtualna)
pracujacy z domu pracownicy mogli komunikowacé si¢ ze soba
w bardziej osobisty i produktywny sposéb niz podczas ,tradycyj-
nych” spotkan wideo.

KTO MA SZANSE NAJWIECEJ SKORZYSTAC

Prowadzenie dziatalnosci w §wiecie wirtualnej rzeczywistoSci daje
wiele mozliwoséci. Méwimy o bardzo duzym potencjale wzrostu
i wysokiej skalowalnosci biznesu. Likwidujemy fizyczne bariery wejscia
dla potencjalnego klienta i technicznie otwieramy sie na obstuge klientow na
catym Swiecie.

Nie inaczej jest z biznesem ubezpieczeniowym. Oczywiscie nie
mozna zapominaé przy tym wszystkim o wciaz obowiazujacych
ramach prawnych, stad pewna przewagg moga mie¢ posrednicy juz
uprawnieni do prowadzenia dziatalno$ci w wielu krajach, szcze-
g6lnie Stanach i w Azji, gdzie popularno$é metawersum bedzie
zapewne najwicksza, a dochody jego uzytkownikéw — najwyzsze.

Ogolnie, czynniki sukcesu w §wiecie wirtualnym zdaja si¢ byé

analogiczne, jak w §wiecie rzeczywistym, tj.:

® Dostgpnosé dla klienta w sposdb, w czasie 1 w miejscu zgod-
nym z jego preferencjami; lub

® Dbalos¢ o pozytywne do$wiadczenia klienta z obstugi; lub

® Zapewnienie produktu odpowiadajacego jego potrzebom,
szczegblnie tym rzadziej wystgpujacym.

Réznice uwidaczniaja si¢ dopiero na wyzszym poziomie szczego-

fowosci 1 wynikaja gléwnie z konieczno$ci wykorzystania nowych

technologii i uwzglednienia potrzeb nowego typu klienta.
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Najwigcej na metawersum moga wygraé ci posrednicy, ktorzy:

1. Wypracowali najlepsze standardy obstugi klientéw albo

2. Wyrdzniaja si¢ kompetencjami i oferty produktdw z wyzszej
potki dla najbardziej swiadomych i wymagajacych klientow.

W pierwszym przypadku méwimy o szansie dla lokalnych (czy
to w znaczeniu pojedynczych krajéw czy tez w znaczeniu malych
ojczyzn) poSrednikdw, ktdrzy wypracowali doskonate standardy
obstugi, ale ktérzy z réznych powodéw nie wyszli szerzej na inne
rynki. Metawersum zapewniatoby im nowe rozdanie i mozliwos§é
wejscia na jeszcze nieuksztaltowane rynki bez barier stawianych
w Swiecie rzeczywistym przez poSrednikdw juz weze$niej obec-
nych na danym rynku.

Aktualne uwarunkowania
zdajg sie sprzyjac rozwojowi
metawersum.

W drugim przypadku méwimy o posrednikach obstugujacych
wysokomarzowe produkty, ktérych model biznesowy wymusza
bardzo aktywne szukanie klienta, gdyz zaden rzeczywisty, lokalny
rynek nie zapewnia im dostatecznie duzej bazy potencjalnych
klientéw. Metawersum mogloby im pomdc w pokonywaniu barier
fizycznych 1 w latwym, tanim i szybkim docieraniu do klientéw
oddalonych o setki, tysiace czy tez dziesiatki tysigcy kilometrow.
Oczywiscie podobne mozliwosci daje juz internet, ale wszystko
rozbija si¢ o to, jak sktoni¢ klienta, by si¢ z danym posrednikiem
skontaktowat, a dokladniej: jak nawiaza¢ relacj¢ z potencjalnym
klientem w §wiecie wirtualnym. Przy obecnej strukturze inter-
netu mozemy zbiera¢ kontakty np. przez media spoleczno$ciowe,
a przy metawersum — mozemy nawiazywaé znajomosci np. na
wirtualnych wydarzeniach. Zapewniajac wigcej bodZcow, meta-
wersum powinno dawaé wigcej szans na nawiazanie relacji niz
przy dotychczasowych formach komunikacji internetowe;.

NOWE PRODUKTY UBEZPIECZENIOWE

Rozwo6j wirtualnej rzeczywisto$ci to takze szansa na rozwdj
nowych produktéw. Kiedy producenci débr materialnych, jak
ubrania, samochody czy domy, tworzg ich cyfrowe odpowiedniki,
tak ubezpieczenia z samej swej natury sa juz niematerialne. Nie-
mniej metawersum jest tez dla ubezpieczeni szansa do rozwoju
i wzrostu sprzedazy.

Aktywno$¢ w wirtualnej rzeczywistosci powinna skokowo pod-
nie$¢ popyt na wszelkiego rodzaju produkty ubezpieczeniowe
zwigzane z ochrong prywatnosci, tozsamosci czy wlasnosci inte-
lektualne;j.

Wzrost warto$ci wspomnianych juz cyfrowych produktéow
zapewne przelozy si¢ tez na powstanie calkowicie nowego seg-
mentu ubezpieczen cyfrowych aktywéw (tokenéw).

Trzeba tez begdzie na nowo spojrze¢ na ubezpieczenia typu
contingency (np. odwolanych imprez czy przerwanych produk-
cji) lub cyber. Wirtualna rzeczywisto$¢ prowadzi do powstania
zupelnie nowych form rozrywki, jak mozliwosé wyswietlania
hologramu zespolu muzycznego grajacego na zywo i wchodzenia
z nim w interakcje albo mozliwos¢ pdjscia swoim cyfrowym weie-
leniem (awatarem) na koncert grany w metawersum przez awatara
prawdziwej artystki i publicznosci zlozonej z awataréw jej fandw.
Oferta poSrednika ubezpieczeniowego obecnego w metawersum

bedzie pewnie musiata chociaz po cz¢Sci zaspokajaé te nowe lub
nieco zmienione potrzeby.

Czy to jedyne (oprocz aspektdw prawnych i technologicznych)
wyzwanie stojace przed posrednikiem chcacym zawojowaé wir-
tualna rzeczywisto$¢?

NIE MA JEDNEGO METAWERSUM

Piszac w tym tekscie kilkukrotnie o obecnosci w miejscach, gdzie
jest klient, warto zauwazy¢, ze w $wiecie zdominowanym przez
globalne korporacje nie ma gwarancji powstania jednego, uniwer-
salnego metawersum. Na ten moment bardziej prawdopodobny
zdaje si¢ rownolegly rozwdj osobnych Swiatow.

Jezeli jednak jedno metawersum skupi dominujacy liczbg uzyt-
kownikéw, moze zaczaé wchtaniaé pozostate lub w naturalny spo-
s6b prowadzi¢ do ich obumierania.

Z powyzszym wigze si¢ ryzyko postawienia w wyScigu spoleczno-
-technologicznym na niewlasciwego konia. PoSrednik moze zde-
cydowac si¢ na zaistnienie w wirtualnej rzeczywistosci w ogdle,
ale skoncentrowa¢ swa aktywno$¢ na niewlasciwym metawersum.
Z drugiej strony, szeroka obecnos$¢ w roéznych swiatach wirtualnych
moze by¢ mato efektywna, a na pewno bardzo kosztotworcza.

BEZPIECZENSTWO

Kolejnym aspektem, jaki niewatpliwie bedzie bardzo przybierat na
znaczeniu, jest poczucie bezpieczenistwa i zaufania.

Cyfrowe zabezpieczenia, jak i techniki ich tamania, s3 coraz bar-
dziej zaawansowane. Ten technologiczny wyScig zbrojen pozera
coraz wigcej pienigdzy, ale jednoczes$nie hakerzy coraz rzadziej
probuja tamacé kody, za to coraz czg¢Sciej wykorzystuja narz¢dzia
socjotechniczne, podszywajac si¢ pod prawdziwe i zaufane orga-
nizacje.

Mimo tego, ze organizacje, pod ktdre oszusci si¢ podszywaja,
rzadko kiedy sa w cho¢by najmniejszym stopniu winne zaistnialej
sytuacji (nie udost¢pniaja danych ani w zaden inny sposéb nie
ulatwiaja zycia oszustom), to na skutek atakdw hakerskich na ich
klientéw ponosza wyrazne szkody wizerunkowe.

Rozwoj wirtualnej rzeczywistosci
to takze szansa na rozwoj
nowych produktow.

W wirtualnym $wiecie zjawisko scamingu jest nagminne, a nie-
mal kazda organizacja cieszaca si¢ liczna rzesza wiernej i zaan-
gazowanej spolecznosci moze podaé dziesiatki przyktadow,
kiedy oszusci probowali si¢ pod nia podszywaé. Dbajac o dobre
do$wiadczenia cztonkéw swoich spotecznosci organizacje te cza-
sem samodzielnie decyduja si¢ chocby na czg¢$ciowe rekompen-
sowanie ich strat.

Nie namawiam do tego, ale wskazujg, ze zaufanie i emocje
w Swiecie wirtualnym maja kolosalne znaczenie i przyjgte tam
reguly gry potrafia si¢ r6znic¢ od regut obowiazujacych w §wie-
cie rzeczywistym. Podejmujac decyzj¢ o rozpoczeciu dziatalnosci
w $wiecie wirtualnym, nalezy zatem dokladnie przeanalizowad,
w jakim zakresie chce si¢ t¢ dzialalno$é prowadzié. Czy ma to by¢
rozszerzenie dziatalnodci rzeczywistej, jedynie dodatkowy kanat
komunikacji? Czy tez moze catkowicie odr¢bny biznes? Jaka nie
bytaby odpowiedz na te pytania, zycz¢ wszystkim prekursorom
samych sukcesow. 1
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5 NAWYKOW
skuteczne|] sprzedazy

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

Mowi sig, ze nawyk jest drugg naturg cztowieka. Najpierw my tworzymy nawyk, potem on tworzy nas. Dwa lata w rzeczywistosci
hybrydowej miafy niebagatelny wptyw na transformacje sposobow, w jaki robimy biznes i przyczynity sie do zmiany nie tylko

naszych przyzwyczajen, lecz takze oczekiwan i percepcji.

Miniony czas nauczyl nas, ze jedna z kluczowych kompetencji
w biznesie jest ADAPTACYJNOSC, czyli elastycznosé w radze-
niu sobie ze zmiana. Osoby, ktére demonstruja t¢ umiej¢tnosé,
potrafig wprowadzaé zmiany w swoich mapach poznawczych
oraz dziataniach w taki sposéb, aby stawaly si¢ aktualng i sku-
teczng odpowiedzia na zmieniajace si¢ okolicznosci oraz zapo-
trzebowania rynkowe.

Pracujac w tym czasie z wiodacymi agentami na rynku, zaobser-
wowali§my charakterystyczne strategie, ktore pozwalaja im nie
tylko przetrwad, ale wykorzystaé szanse stworzone przez kryzys
tak, by zdoby¢ trwala przewagg na rynku. NazwaliSmy je nawy-
kami, poniewaz tak, jak nawyki wykonywane systematycznie
gwarantuja konkretny rezultat. Oto one:

NAWYK 1.

CODZIENNIE BUDUJE RYNEK

Podstawowa zasada sprzedazy brzmi: ,jesli potrafisz budowaé
rynek, nic innego nie ma znaczenia — jesli za$ nie potrafisz, nic
innego nie ma znaczenia”. Budowanie rynku jest kluczowym

nawykiem, ktory przez najlep-

szych jest powtarzany kazdego

dnia. Jest aktywnoScia, ktoéra

determinuje pozostale. Fluktu-

acja portfela jest wpisana w biz-

nes ubezpieczeniowy, ktory stale

ewoluuje. Dlatego oprécz dzialan

wspierajacych utrzymanie port-

fela, statym elementem, na ktory

nie mozna nie znalez¢ czasu jest

rozwijanie nowego biznesu.

Aktywnosci te powinny by¢: Q

® Zaplanowane — jezeli pozwo-
limy, aby ,biezaczka” dnia
codziennego zabrata nam caly
czas pracy, istnieje ryzyko,
ze pewnego dnia strumien

-
/

nowego biznesu dramatycznie wyschnie. Dlatego konkretne
aktywnosci prospectingowe powinny by¢ wpisane do kalendarza
na z gory okreslone godziny.

® Systematyczne — tak, jak z¢by myjemy codziennie, zeby byly
czyste 1 nie odkladamy tej aktywnosci raz na jakis czas. Tak
samo budowanie nowego biznesu, aby weszlo w nawyk i dato
obfity plon, musi byé wykonywane kazdego dnia. Kiedy te
aktywnosci si¢ skumuluja beda skutkowaé systematycznym
strumieniem nowych klientow.

® Celowe — istnieja dwa rodzaje rynkéw, z ktérymi agent sig
mierzy: rynek aktualny i docelowy. W miarg lat oba te rynki
powinny ulega¢ kalibracji i scaleniu. Dlatego aktywnosci pro-
spectingowe powinny by¢ ukierunkowane na docieranie do
rynku docelowego, a nieukierunkowane na pozyskiwanie
jakichkolwiek kontaktéw. Niezwykle pomocne s3 dzisiaj narzg¢-
dzia dost¢pne w internecie, ktdre pozwalaja bez wychodzenia
z domu prowadzi¢ aktywny prospecting.

NAWYK 2.

DZIEN BEZ SPRZEDAZY - DNIEM STRACONYM

Bardzo dobrze wiemy, ze porazka wiele uczy, jednak to sukces
motywuje. Dlatego chcac utrzymaé wysoka motywacj¢ do sprze-
dazy, potrzebujemy sukceséw kazdego
dnia. Niestety rzeczywisto$¢ nie sprzyja.
Ilo§¢ odwotanych i przetozonych spotkan
znacznie wzrosta w ostatnim okresie. Dla-
tego zamiast poddawaé temu trendowi
warto wykorzystaé ten czas na podtrzymy-
wanie tzw. kondycji sprzedazowej, ktora
pozwoli dziataé na optymalnym poziomie,
gdy pojawi si¢ kolejna szansa.

Tak jak sportowcy, codziennie odbywaja
minimum dwa treningi, tak samo sprze-
dawca musi dbaé o swoja kondycj¢ i przy-
gotowanie do zmieniajacych si¢ uwarunko-
wati rynku. Sposoby, ktore dzialaly jaki§ czas

<
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temu, dzisiaj odeszty do lamusa. Zostaly zastapione przez nowe,
prostsze, a przez to bardziej skuteczne. W czasie pandemii zmienit
si¢ kod zakupu naszych klientéw. Coraz wigkszy odsetek z nich

® Nie planuj czasu na administracj¢ — poniewaz ok. 20-30% spo-
tkan zostanie przetozonych lub wypadnie, tworzac w ten spo-
s6b przestrzen na dziatania administracyjne.

Budowanie rynku jest kluczowym nawykiem,
Ktory przez najlepszych jest powtarzany kazdego ania.

nie ma ochoty na tzw. sprzedaz doradcza, gdzie agent spotyka si¢
osobiscie, przeprowadza rzetelng analiz¢ potrzeb i rekomenduje
rozwiazania. Klienci pracujac zawodowo w formule face-to-zoom,
zmienili swoje preferencje. Coraz cz¢Sciej oczekuja informacji
w formie skondensowanej, a to wplywa przeciez na sposob pro-
wadzenia procesu sprzedazy. Agent o kazdej porze, dnia i nocy nie
tylko musi wiedzieé, jakie czynniki odrdzniaja go od konkurencji
1 buduja jego wiarygodnos¢ osobista na rynku ubezpieczeniowym,
ale réwniez wyartykutowaé to w taki sposdb, aby klient chciat
omowié szczegdly produktu oraz jego kluczowe atrybuty. Jezeli
informacja nie zostanie podana skutecznie w formie instant, klient
traci zainteresowanie, jego uwazno$¢ spada, facze traci zasigg
i polaczenie si¢ zrywa. Dlatego systematyczny trening nowych
metod jest dzisiaj niezbgdna praktyka wiodacych sprzedawcow.

NAWYK 3.

NAJPIERW RZECZY NAJWAZNIEJSZE

Najwazniejszym jest, aby rzeczy wazne, nie zostaly odsu-

nigte w trakcie dnia na dalszy plan przez rzeczy pilne. Dlatego

pamigtajac o zasadzie ,Planuj dziatania — dziataj wedlug planu”,

trzeba stworzy¢ wlasny system, ktory pozwoli na realizacj¢ naj-

istotniejszych aktywnosci budujacych

rynek pomimo wysokiej zmiennoSci,

tak dzisiaj charakterystycznej w zyciu

1 biznesie.

Kazdy dzien warto konczy¢ szcze-

gétowym planem zadan na kolejny,

aby dnia nie zaczyna¢ od planowania,

tylko od dziatania. W tym podejsciu

wspiera nasz system gospodarka hor-

monalna, ktdra wyposaza nasz orga-

nizm w zestaw hormonéw wspieraja-

cych wysoka aktywno$¢ wilasnie z rana.

Zaczynajac dzien od domknigcia naj- (0

wazniejszych aktywnosci, budujacych

biznes wzrasta nasze poczucie spraw-

czo$ci 1 wplywu, a w konsekwencji

wzrost poczucia pewnosci siebie, bez

ktdrego trudno o entuzjazm w dzialaniu kazdego dnia.

Istnieja trzy podstawowe makrozbiory aktywnosci:

1. budowanie rynku,

2. eksploatacja rynku,

3. administracja.

Kluczowe jest precyzyjne zaplanowanie aktywnosci budujacych

i eksploatujacych rynek. Co do aktywnos$ci administracyjnych,

w zalezno$ci od prowadzonej dzialalnosci ubezpieczeniowe;j,

istotne jest uwzglednienie jednej z dwdch zasad:

e Planuj 70% swojego czasu — ze wzgledu na tzw. klientow
wchodzacych i pozostale niezaplanowane aktywnosci, ktore
swpadna” do kalendarza danego dnia;

Koriczac dziefi planowaniem zadan na kolejny, warto zadaé sobie
pytanie, z czego jutro mogg zrezygnowac, a co musi si¢ wyda-
rzyé. Powstaje wtedy w naszym umysle klarowna wizja priory-
tetu na kazdy dzien, a takze przestrzen, by ten priorytet zreali-
zowaé. Ponadto zamykajac dziefi planem, uwalniamy w glowie
przestrzen do wieczornej regeneracji i wypoczynku.

NAWYK 4.

CO MIERZE - TO ZROBIE

Raportowanie jest odwiecznym utrapieniem sprzedawcow. Jed-
nak prowadzenie ewidencji kluczowych cyfr pomaga oszczg-
dza¢ czas, by nie ,przepalaé” go
na aktywnosci, ktore nie wymagaja
poprawy. Pracujac na tzw. wskaz-
nikach konwersji mozemy bardzo
precyzyjnie okreslié, jakie obszary
procesu sprzedazy wymagaja dal-
szego udoskonalania i cala aktyw-
no$é rozwojowa koncentrujemy
tylko na tym elemencie. Ponadto,
mierzac konkretna aktywnos¢
dodajemy element wzmacniajacy
determinacj¢ we wdrazaniu nowych
nawykéw w codzienno$é zawo-
dowa. Zwigkszamy w ten sposdb
swoje szanse, na sukces we wpro-
wadzaniu zmiany.

NAWYK 5.

CO MIESIAC WERYFIKUJE SWOJE NAWYKI

Kazda kompetencja jest jak migsienn — nierozwijana zanika.
Dlatego niezb¢dnym jest, by systematycznie poddawaé swoje
rutyny, rytuaty i nawyki weryfi-
kacji. Przygladajac sig, co jeszcze
dziala, a co wymaga transformacji
lub rezygnacji, dajemy sobie szans¢
na stata kalibracj¢ naszych dziatan
do wymagan i potrzeb rynku. Mie-
rzac skuteczno$é naszych dziatan
wiemy, jakie aktywnosci przyniosly
spodziewane efekty, a ktdre wyma-
gaja poprawy. Wprowadzajac nowe
elementy i rezygnujac ze starych,
wzbogacamy nasz arsenat sprzeda-
zowy z jednej strony, z drugiej za$
eliminujemy frustracj¢ zwiazana
z niska efektywnoscia dziatan, ktore
przestaly mie¢ sens w zmieniajacej
si¢ rzeczywisto$ci. 4
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Wysypisko

Moze i dzieci Smierdzg, ale przynajmniej nie dajg sie fatwo zbi¢ z tropu i jak o co$ pytaja, to draza do skutku,
anie zadawalajg sie pierwszg z brzegu odpowiedzig na ,,odczep” — jak niegdy$ nabywcy polisolokat. Gdzie$ tam
w oddali kruszyt sie Zwigzek Radziecki, a generat w $miesznych okularach odczepit sie wreszcie od mojego ukochanego

Jleleranka”. Jako rezolutny kilkulatek zasypywatem rodzicow pytaniami.

Pytalem o rzeczy bardzo dla mnie wazne. Np. co stalo si¢ z pomni-
kiem Lenina w Nowej Hucie. To byl méj ulubiony pomnik, do
ktérego machatem, wozony w wozku aleja R6z. Nie chcac tamaé
mego niewinnego serduszka, dorosli wymijajaco odpowiedzieli, ze
tak Lenin, jak i jego nauki oraz pomniki wyladowaty ,na §miet-
niku historii”. Nastaly ,najntinsy” — czas wzmozonej konsump-
¢ji. Odnotowalem z niepokojem, ze coraz cz¢sciej oddelegowany
zostaj¢ przez domownikéw do wykonywania misji pt. ,wyrzuca-
nie $mieci”. Misji podejmowalem si¢ ochoczo, w glebi dziecigcej
duszyczki wzniecajac weiaz plomyk nadziei na odnalezienie tam
Lenina. Wiadimira Iljicza nie bylo, a zawarto$¢ $mietnika regularnie
znikata. Nakazalo mi to zada¢ kluczowe pytanie. Gdzie trafiaja te
Smieci?

»Na wysypisko” — odpowiedziata mama, a ja przed oczami mialem
gér¢ odpaddw. Ogromna. ,,Ale jak my codziennie wyrzucamy te
$mieci i inni tez, a potem ci panowie je zabieraja na to wysypisko,
to tam nie braknie miejsca?” — dopytywatem. I cho¢ ustyszatem
zapewnienie, ze nie braknie, to nie potrafitem przestac si¢ martwic.
O te gore Smieci 1 oczywidcie o przysypanego nimi Lenina.

ROZDETA KONSUMPCJA

Jest potowa lutego AD 2022. W Krakowie wiatr wywraca paczko-
maty, a nawet budowlane zurawie. W woj. Swigtokrzyskim upra-
wia si¢ afrykanskie sorgo, co na ten moment wzbudza powszechna
wesolosé, ale pamigtajmy, ze ten si¢ $Smigje, kto si¢ $mieje ostatni.
Do tematu uprawy odpornego na suszg sorgo w Polsce jeszcze za
kilkadziesiat lat wrécimy. Sam do niedawna mialem wrazenie, ze
stoimy u progu klimatycznej katastrofy. Ale to nieprawda. Jako
ludzkos¢ juz dawno zahaczyliSmy o ten prég Smierdzacym chin-
skim klejem klapkiem ,Kubota” — i lecimy, prosto na pysk.

W biznesie potrzeba otwartych umysiow.

Powodow jest wiele. Jeden z nich to rozdgta do granic absurdu kon-
sumpcja. Jej ,resztki” walaja si¢ po wysypiskach i nie tylko. Ostatnio
pewien bank reklamuje swoje ustugi kartg pfatnicza, ktora sie szybciej rozkfada,
dzieki czemu nie powinna zosta¢ wchtonieta przez zotwiki ptywajace w oce-
anie. Kart¢ wymienia si¢ z reguly raz na dwa lata, a cz¢$¢ klientow
w ogble nie korzysta juz z nich w ,fizycznej” formie, ale brawa za
chgci. I za pijar. Gléwnie za pijar.

Stomki wprowadzono papierowe. I patyczki do uszu. A w dyskon-
cie mozna kupi¢ wielokrotnego uzytku poliestrowy woreczek na
warzywa. CzyzbySmy mieli cien szansy na ten ratunek? Ot6z nie.
Uwierzcie mi. Lecimy na pysk.

Michat Malczynski
prezes Fabryki Ubezpieczen

PO CO NAM TELEWIZOR...

Firmowy numer stacjonarny mam u jakiego$ telekomunikacyjnego
no name’a. Postanowilem go przenie$¢ do pomaraficzowego tele-
komu, ktdry dostarcza mi internet, bo firma ,udus” podejmuje od
pewnego czasu decyzje utrudniajace mi traktowanie jej powaznie.
MJj dostawca internetu zapewnit, ze numer przeniesie, telefon
w technologii VoIP uruchomi, ale... Nie mogg¢ mieé internetu i tele-
fonu w pakiecie. Musz¢ mieé firmowy internet, telefon i telewizjg.
Czaicie? ,A do czegdz mi ta telewizja w biurze potrzebna?” — zapy-
talem, uzywajac w rzeczywisto$ci mniej fortunnych sformufowar.
wZaplacg, ile cheecie, ale dajcie mi spokdj z jakimi$ dekoderami 4K”
— bronitem sie.

Nie byto opcji. W salonie podpisatem kwity i odebratem sprzgt
sPrzechowam go w szafie te dwa lata, a potem oddam w zalako-
wanym pudetku, to moze komus§ dadza albo zrobia mu ten... no...
refurbishing” — uspokajatem swe sumienie. Wazne, ze nie trafi na
wysypisko.

»Panie Michale, jeszcze jedna kwestia...” — zagail nie§mialo mdj
pomaranczowy doradca. ,Bo ten dekoder musi pan aktywowaé,
aby umowa domkngla si¢ w systemie” — wyjasnil. ,No nie ma
problemu. To na jaka$ strong si¢ mam zalogowaé? Wpisaé numer
seryjny?” — dopytalem. ,,Nie, po prostu musi go pan podpiac¢ do
telewizora 1 uruchomié”.

Dotartem do biura. ,Zaraz masz spotkanie” — uprzedzita mnie
pracownica. , To dobrze, bo musimy zarobié na telewizor” — ucie-
szylem si¢. ,Po co nam telewizor w firmie?” — zapytala rezolut-
nie, bo nierezolutnych przeciez nie zatrudniam. ,Zeby aktywo-
waé dekoder telewizji, z ktorej nie bedziemy korzystaé, bo dzigki
temu operator b¢dzie mégt nam podpiac telefon” — wyjasnitem
jej wspdlczesny $wiat.

... ALBO PLYTA CD?

Po chwili przyszedt klient i rzucit nam banalne wyzwanie. Poprosit,
aby$my znalezli mu co$ lepszego niz propozycja Uniqi. Propozycj¢
t¢, otrzymang od ubezpieczyciela poczta, potozyt na stole. W kopercie
oprocz druczkow z danymi do przelewu i korpobetkotem znajdowata sie... ptyta
CD. Chciatem sprawdzi¢ jej zawarto$é, ale uswiadomitem sobie, ze
mamy 2022 rok, a mdj nowy laptop nie posiada nap¢edu CD. Wiecie,
gdzie wyrzuca si¢ takie plyty? Do zmieszanych? Czy do plastiku?
Ani tu, ani tu. Plyty CD zawozi si¢ do punktdw selektywnej zbiorki
odpaddw. Tak jak baterie czy zaréwki. Czy trafig tam dziesiatki
tysigcy CD-kéw z OWU, ktdrych i tak nikt nie czyta. Watpig.
Nowohucki pomnik Lenina kupit w 1992 roku szwedzki biznes-
men. Za przystowiowe frytki. Obecnie stoi w parku rozrywki i wart
jest fortung. Potwierdza to, ze w biznesie potrzeba otwartych umy-
stow, bo przewaga zakutych tbow jest zatrwazajaca. 1
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21 kluczowych pytan o APK

31 marca 2022r.
Prowadzacy: prof. UAM dr hab. Marcin Orlicki

Czy APK jest rzeczywiscie obowigzkowe?

Kto ma obowiazek przygotowania APK?

Kto ma obowigzek przeprowadzenia APK?

Czyje potrzeby i wymagania sg przedmiotem badania w ramach APK?

Czym jest,,potrzeba”klienta, a czym jego,wymagania”?

Czy wszystkie ,potrzeby” i wszystkie ,wymagania” klienta musza by¢ analizowane
i czy wybrany produkt wszystkie je musi pokrywac?

Czy APK mozna przeprowadzi¢ nieformalnie?

Czy dystrybutor ma obowiazek weryfikacji udzielonych przez klienta odpowiedzi?
Czy dystrybutor powinien reagowac, gdy wie, ze klient ktamie?

. Czy klient ma prawo odmowy uczestniczenia w APK lub odmowy odpowiedzi

na poszczegdlne zadane mu pytania?

Czy klient moze wskaza¢ (upowazni¢) inng osobe, ktéra bedzie udzielata odpowiedzi zamiast niego
(w jego imieniu)?

Czy w strukturze klienta zorganizowanego w formie osoby prawnej odpowiedzi moga by¢ udzielane
przez kazdego pracownika, petnomocnika, prokurenta itp.?

Czy odpowiedzialnos$¢ ubezpieczyciela w danym produkcie ubezpieczeniowym moze by¢ wytaczona,
jesli jest,potrzebna” lub ,wymagana”?

Czy trzeba przeprowadza¢ APK w ubezpieczeniach obowigzkowych?

Czy trzeba przeprowadzac APK przy zawarciu umowy na kolejny okres ubezpieczenia, przedtuzeniu
okresu ubezpieczenia, doubezpieczeniu, rozszerzeniu zakresu ochrony lub innych zmianach umowy
ubezpieczenia?

Czy klient ma prawo nie uzna¢ wynikéw APK i zazadac zawarcia innej umowy niz rekomendowana?
Czy mozna postuzyc sie APK przygotowanym przez inny podmiot bez zgody tego podmiotu?

Czy zaktad ubezpieczen odpowiada za prawidtowos¢ przeprowadzenia APK przez wtasnego
pracownika, agenta wytacznego, multiagenta, brokera ubezpieczeniowego?

Czy rekomendacja brokerska,konsumuje” obowigzek przeprowadzenia APK?

Jaki jest zakres, forma i termin koniecznego archiwizowania APK?

Czy dystrybutor ponosi odpowiedzialnos¢ cywilna i administracyjna za zaniechanie APK lub jej
nieprawidtowe przeprowadzenie?
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Insly to zdaniem wielu najlepszy program
dla posrednikow ubezpieczeniowych.

Sprawdz na

inslyidlugonic.pl





