Gazeta Ubezpieczeniowa nr 40 (912) 4-10 pazdziernika 2016

www.gu.com.pl

OPOKA

TOWARZYSTWA

3

SZKOLENIA W WARCIE

Wiedza, ktora pozwala

podbijac rynek

Pazdziernik - miesigc spadajacych lisci, coraz krotszych dni i chtodu za oknem. Z tym wtasnie wielu
osobom kojarzy sie ten miesigc. Jest jednak pewna grupa, dla ktérej czas ten bedzie oznaczat ponowne
zdobywanie przydatnej wiedzy i podwyzszanie swoich kompetenciji. Ta grupa to studenci i... uczestnicy
kolejnego etapu programow szkoleniowych Warty.

zlowiek uczy sie przez ca-
‘ le zycie - w obecnych cza-

sach to sformulowanie jest
jeszcze bardziej aktualne niz Kie-
dykolwiek wczesniej. W kazdej
branzy, a szczegolnie tej opartej
na ustugach, wida¢ rosnacq kon-
kurencje na polskim rynku. Kaz-
da firma - mata czy $rednia - po-
winna opierac¢ swoj rozwoj na cy-
klicznym rozwijaniu kompeten-
cji, co moze sie przetozy¢ na lep-
szy serwis dla klienta czy spraw-
niejsze procesy. Oparcie kazdej
firmy na najnowszej wiedzy i sze-
rokim doswiadczeniu jest jed-
nym z kluczy do poszerzania
grona klientéw, wzrostu sprzeda-
7y i osiagniecia sukcesu na ryn-
ku. Wiele firm ubezpieczenio-
wych stara si¢ wspieraé progra-
mami szkoleniowymi agentéw.
Na tym polu ciekawie prezentuje
sie oferta Warty, ktora w posred-
nikach widzi biznesowego part-
nera, a nie tylko kanat sprzedazy.
- Nigdy nie ukrywalismy, Ze agen-
ci sq dla nas kluczowym partne-
rem. To m.in. dzieki nim i ich
kompetencjom osiqgamy wyjatko-
we wyniki na polskim rynku ubez-
pieczen. Wspolpraca z nimi jest
dla nas strategiczng czesciq funk-
cjonowania firmy. Oczywiscie ob-
serwujemy posuniecia naszej kon-
kurencji, silnie wzmacniajqcej al-
ternatywne kanaty sprzedazy. Jed-
nak naszym zdaniem polski klient
Jjeszcze przez wiele lat bedzie szu-
kat rady i wsparcia w zakresie
ubezpieczen u swojego agenta.
Dlatego przysztosc opieramy m.in.
na rozwoju naszych partnerow.
Stad pomyst na szerokie, specjali-
styczne wsparcie szkoleniowe, kto-
re oferujemy juz od kilku lat. Tej
Sstrategii jesteSmy i bedziemy wier-
ni - mowi Jarostaw Piatkowski,
wiceprezes zarzadu Warty.

Cztery lata temu Warta roz-
poczela nadal trwajacy projekt,
ktéry w swoim zalozeniu miat
wzmacnia¢ szeroko rozumiany
profesjonalizm sieci sprzedazy.
Wyjatkowosc¢ tego pomystu pole-
gala na tym, aby standardowe
na rynku szkolenia produktowe
poszerzy¢ o obszerny pakiet
szkolen specjalistycznych, rozwi-
jajacych kompetencje biznesowe
i tak zwane ,,miekkie umiejetno-
$ci” agentow. - StaraliSmy sie po-
dejsc¢ do tematu w sposob innowa-
cyjny i kreatywny. ZauwaZzylismy,
ze z biegiem lat potrzeby szkole-
niowe naszych agentow bardzo sie
zmienity. Wielu z naszych partne-
row to nie sq juz mate lokalne biz-
nesy, ale naprawde spore przedsie-
biorstwa, zatrudniajqce pracowni-
kow, wspétpracownikow, rozbudo-

dr Stanistaw Kuta,
cztonek zarzadu multiagencii
Alwis & Secura

wujqce struktury. Do ich prowa-
dzenia wymagana jest bardzo sze-
roka wiedza menedzerska, i to nie
tylko zwiqzana z ekonomiq, ale
przede wszystkim z zarzqdzaniem
zasobami ludzkimi. Z drugiej
strony zauwazylismy, ze nawet
mate jednoosobowe agencje, ktore
chociaz staly sie przez ostatnie la-
ta prawdziwymi ekspertami w za-
kresie produktow, to niestety,
w procesie sprzedaZy popadajqc
w rutyne, dziatajq na utartych
schematach. Brakowato swiezosci,
nowych pomystow i narzedzi. Od-
rzucilismy wiec standardowe spoj-
rzenie na temat szkolen, stawiajq-
ce na pierwszym planie suchq wie-
dze produktowq, a skupiliSmy sie
na zaproponowaniu naszym part-
nerom roznych dziatan szkolenio-
wych, dopasowanych do rozwoju
ich biznesu na takim poziomie
i w takiej tematyce, jakq sami
uznali za najlepszq. Co bardzo
istotne, Warta w ramach dziatan
szkoleniowych nie dzieli partne-
row - mowi Dagmara Gawrys,
dyrektor Departamentu Szkolen
i Rozwoju Sieci Sprzedazy, i do-
daje: - Wspieramy zarowno agen-
tow wytqcznych, jak i multiagen-
tow, posrednikow duZych i matych,
wlascicieli i osoby wykonujqce
czynnosci agencyjne, a co jest jesz-
cze wazniejsze - robimy to konse-

kwentnie od wielu lat i strategii tej
zmienic nie planujemy.

Warta realizuje wszystkie
dziatania m.in. dzigki pracy profe-
sjonalnego zespolu trenerskiego,
ktory znajduje sie w strukturach
Warty. Jego uzupelnieniem sq ce-
nieni na rynku specjalisci z naj-
lepszych firm szkoleniowych,
ktorzy sa zapraszani do wspot-
pracy przy organizacji i realizacji
szkolen. Zawartos¢ programowa
poszczegolnych projektow bar-
dzo czesto jest konsultowana
Z samymi zainteresowanymi lub
wrecz bezposrednio bazuje
na ich rekomendacjach. Tematy-
ka szkolen dotyczy bardzo wielu
obszardw, a ich zakres jest stale
uaktualniany i uzupetniany o no-
we kategorie. Obecnie najwigcej
uwagi trenerzy i agenci poswig-
caja: procesom sprzedazowym,
marketingowi na poziomie lokal-
nym i promocji w social me-
diach, aspektom prawnym i eko-
nomicznym prowadzenia bizne-
su, W tym wsparciu unijnemu czy
dotacjom dla sektora MSP.
Popularnym tematem sa rowniez
kwestie prawne zwigzane z za-
wieranymi  ubezpieczeniami,
w szczegblnosci ,na zycie”. Sze-
reg programow obejmuje takze

Bogdan Anasiewicz,
agent wylaczny

zarzadzanie ludzmi w oparciu
o rozmaite formy umowy, a tak-
ze szkolenia komputerowe
i wzmacnianie wizerunku. - Nie-
zwykle cenie sobie program szko-
lenn organizowany przez Warte.
Sam wielokrotnie bratem udziat
w tych spotkaniach. Doceniam
w nich przede wszystkim wysoki
profesjonalizm trenerow oraz orga-
nizacje, ktora zawsze jest na naj-
wyzszym poziomie. Warty podkre-
Slenia jest fakt, ze sq to kursy bar-
dzo specjalistyczne, pomagajqce
poszerza¢ wiedze osobom takze
zarzqdzajacym firmq. Wskazujq
nowe trendy, zasady zarzqdzania
w biznesie. Pod tym wzgledem
projekt ten jest zdecydowanie
wyjatkowy na rynku - podkresla
dr Stanistaw Kuta, czlonek zarza-
du multiagencji Alwis & Secura.

Cykliczne programy organizo-
wane sg na terenie catego kraju,
co zdecydowanie poprawia ich
dostepnosc. Agenci korzystajacy
ze szkolen czesto podkreslaja, ze
bardzo waznym aspektem pro-
jektu jest jego dlugofalowos¢.
- Na rynku ubezpieczeniowym ten
system podnoszenia kompetencji
Jjest innowacyjny i bardzo wyjatko-
wy. Akademia Warty to przede
wszystkim warsztaty, a ich cyklicz-
nos¢  powoduje utrwalanie
w uczestnikach nawyku ulepsza-
nia wlasnych dziatan, uczenia sie.
Szkolenia te oferuja nam prak-
tyczng wiedze 1 umiejetnosci.
Widrozenie nawet jednej i wykorzy-
stywanie jej na co dzien w pracy
agenta ubezpieczeniowego gwa-
rantuje natychmiastowe wyniki.
Sq nimi nowe referencje, kontakty,
polisy, a w efekcie wzrost sprzeda-
zy. Swiadomos¢ osiqganego sukce-
su daje nam poczucie pewnosci, ze
wybieramy dobry kierunek rozwo-
Jju naszego biznesu. Motywuje nas
do pracy oraz do zapewnienia
moZliwie najlepszego serwisu na-
szym klientom. To droga, ktorg
wybratem, aby moc skutecznie
konkurowac i wygrywaé na zmie-
niajgcym sie rynku ubezpieczen
- opowiada o projekcie Akade-
mia Agenta Warty Bogdan
Anasiewicz, agent wylaczny.

Kolejny rok akademicki
w Warcie wlasnie si¢ zaczal.
Kolejna grupa ,,zakow” rozpocz-
nie swoje szkolenia, ktorych
do konca pierwszego kwarta-
lu 2017 r. zaplanowano nie-
mal 150 w poszczegodlnych pro-
gramach. Tak jak w ubieglych la-
tach, rowniez obecnie gldownym
celem jest wzmacnianie facho-
wosci agentow, ktérzy musza so-
bie radzi¢ na bardzo konkuren-
cyjnym i wymagajacym rynku.
Wsparcie silnego partnera,
jakim jest Warta, z pewnoscig
bedzie pomocne w zdobywaniu
kolejnych pozycji na trudnym
rynku. |



