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POŚREDNICTWO 3

C
zy agent, któ ry na co dzień
zaj mu je się głów nie ubez -
pie cze nia mi ma jąt ko wy mi,

jest w sta nie uczy nić z po lis ży cio -
wych za uwa żal ne, sta łe źró dło przy -
cho du? Zde cy do wa nie tak, a naj -
lep szym przy kła dem mo że być
suk ces, z ja kim swo ją gru pę otwar -
tą sprze da je Al wis & Se cu ra. 

Dość po wszech nie pa nu je
prze ko na nie, że ży ciów ki to nie
jest te mat dla wszyst kich. Z pew -
no ścią wy ma ga to od agen ta in ne -
go po dej ścia do klien ta, chę ci zo -
sta nia praw dzi wym do rad cą. Nie
ubez pie cza my tu taj sa mo cho du
czy miesz ka nia, lecz przy szłość
ca łej ro dzi ny. Nie jest to więc je -
dy nie pro ste wy li cze nie naj tań -
sze go OC, lecz prze ana li zo wa nie
po trzeb klien ta, prze śle dze nie
ofert, do bór od po wied nie go za -
kre su ubez pie cze nia. To rów nież
opie ka nad klien tem, tak że wte dy,
kie dy po trzeb ne bę dzie wspar cie
w za kre sie wy pła ty świad cze nia
z po li sy. Czę sto pod pi sa na umo -
wa to dłu go trwa ła re la cja, waż na
w co dzien nej pra cy agen ta i przy -
no szą ca kon kret ne pro fi ty, rów -
nież fi nan so we. 

Dla cze go war to?

Dla cze go więc war to roz sze -
rzyć swo ją ofer tę o gru po we ubez -
pie cze nia na ży cie? Z pa ru waż -
nych wzglę dów. Po pierw sze,
„gru pów ki” są roz po zna wal ne
przez po ten cjal nych klien tów,
wie lu z nich spo tka ło się z ni mi
w swo ich miej scach pra cy lub ta -
kie po li sy mie li wy ku pio ne człon -
ko wie ro dzi ny. Da je to po czu cie
pew no ści, że ofe ro wa ne roz wią za -
nia są dla nie go ko rzyst ne. Wie le
osób nie wie, że moż na ubez pie -
czyć się gru po wo po za miej scem
pra cy – tu taj ro la agen ta, aby do -
trzeć do po ten cjal nych klien tów.

Jak ich od na leźć? Mo gą to 
być oso by pro wa dzą ce jed no oso -
bo wą dzia łal ność go spo dar czą,
oso by pra cu ją ce bez umów lub
po za Pol ską, stu den ci oraz in ne
oso by, któ re chcą uzu peł nić swo -
ją ochro nę ubez pie cze nio wą. 
To wszy scy ci, któ rzy chcą za bez -
pie czyć fi nan so wo przy szłość
swo ją i swo jej ro dzi ny.

Do bra „gru pów ka” to za zwy -
czaj peł niej szy i tań szy za kres
ochro ny niż w przy pad ku roz wią -
zań in dy wi du al nych. Agent mo że
mieć pew ność, że klien to wi zo sta -
ną wy pła co ne środ ki w przy pad -
ku peł ne go uszczerb ku na zdro -
wiu, po by tu w szpi ta lu z po wo du
cho ro by, cięż kie go za cho ro wa nia.
Wie le pro po zy cji na ryn ku po mi -
ja te kwe stie, war to mieć więc
w swo im port fo lio do brze skro jo -
ne ubez pie cze nie gru po we, któ re
od po wie na więk szość po trzeb
klien ta.

Licz by mó wią sa me za sie bie 

Jak po ka zu ją na sze wy ni ki, po -
nad 25% przy pi sa nej skład ki w Al -
wis & Se cu ra (po nad 25 mln zł
w 2016 r.!) to gru po we ubez pie -
cze nia ży cio we. Wie le pod pi sa -
nych umów na swo im kon cie ma -
ją agen ci, któ rzy po cząt ko wo zaj -
mo wa li się pra wie wy łącz nie ubez -
pie cze nia mi ma jąt ko wy mi. Dzię ki
na sze mu do świad cze niu, kil ku let -
niej prak ty ce w za kre sie „gru pó -
wek”, wie my, jak sprze da wać ta -
kie po li sy, jak za chę cać klien tów
do ich kup na. Mi mo po cząt ko -
wych opo rów, zde cy do wa na więk -
szość współ pra cu ją cych z na mi
osób „pi sze” ubez pie cze nia ży cio -
we i udział te go pro duk tu w na -
szym przy pi sie sta le ro śnie. 

Aby to osią gnąć, przy go to wa li -
śmy pro gram wspie ra ją cy pra cę
agen ta i umoż li wia ją cy sku tecz ną
sprze daż po lis na ży cie. Skła da ją
się na nie go czte ry głów ne ele -
men ty, są to: 

● Pro dukt na wy łącz ność 
Na szym part ner skim to wa rzy -

stwem ubez pie cze nio wym jest
w tym za kre sie Si gnal Idu na, któ -
re przy współ pra cy spe cja li stów
z Al wis & Se cu ra przy go to wa ło
de dy ko wa ne roz wią za nie wy łącz -
nie dla nas. W efek cie po wstał
kon ku ren cyj ny pro dukt, za rów no
pod wzglę dem za kre su ochro ny

jak i pod wzglę dem wy so ko ści
skła dek.

Si gnal Idu na nie py ta o cho ro -
by (brak pre -exi stin gu), a to du ży
plus, gdyż zda rza ją się klien ci
z czę sto nie gro źną hi sto rią cho ro -
by, któ ra jed nak mo że się ode -
zwać po la tach. Do wy bo ru
jest 13 wa rian tów, któ re po zwa la -
ją pre cy zyj nie do pa so wać ochro -
nę do po trzeb, a tak że moż li wo ści
fi nan so wych – skład ka za czy na
się już od 25 zł. Atu tem jest też
moż li wość za pro po no wa nia wa -
rian tu bez umów ro dzin nych, co
po zwa la każ dą zło tów kę wy ko rzy -
stać na ochro nę od zda rzeń mo gą -
cych do tknąć sa me go ubez pie czo -
ne go. Jed no cze śnie ma my pro po -
zy cję dla osób po trze bu ją cych
wspar cia fi nan so we go w ra zie uro -
dze nia dziec ka lub śmier ci ro dzi -
ca czy te ścia, te ścio wej. Ubez pie -
czy ciel nie wy ma ga po twier dze nia
za trud nie nia oraz przyj mu je oso -
by po wy żej 65. ro ku ży cia. 

● Sys tem szko leń 
Co wię cej, dba my o to, aby

każ dy agent do sko na le znał pro -
dukt, za rów no szcze gó ły ofer ty,
jak i tech ni ki sku tecz nej sprze da -
ży. Or ga ni zu je my cykl szko leń,
w któ rym wy ja śnia my wąt pli wo -
ści i uczy my, na co war to sta wiać
w trak cie roz mów z klien ta mi. 

Pra ca przy pro duk cie de dy ko -
wa nym to cią gła zmia na, mo dy fi -

ko wa nie szcze gó łów ofer ty, aby
by ła opty mal na. Sta ra my się wsłu -
chi wać w głos na szych agen tów,
któ rzy wska zu ją nam ele men ty
war te zmian i po pra wy. Zda rza
się, że ulep sza my wa run ki w cza -
sie trwa nia ochro ny – czy to
przez roz sze rze nie ka ta lo gu po -
waż nych za cho ro wań, czy to
o szpi ta le w Eu ro pie, czy w spra -
wie znie sie nia ka ren cji.

● No wo cze sna ob słu ga 
Na sze szko le nia ma ją jesz cze

je den cel. Wła śnie na nich uczy -
my ob słu gi sys te mu trans ak cyj ne -
go do in ter ne to wej sprze da ży
i ob słu gi ubez pie czeń na ży cie.
Na si agen ci mo gą ko rzy stać z sie -
cio wej apli ka cji, któ ra po zwa la
na szyb kie zło że nie wnio sku,
a na stęp nie mo ni to ro wać za księ -
go wa nie skład ki i roz li cze nie pro -
wi zji. Wszyst ko przy za cho wa niu
peł nej kon tro li przez agen ta
nad tym pro ce sem. 

Sys tem stwa rza tak że no we
moż li wo ści sprze da żo we, bez ko -
niecz no ści spo tka nia z klien tem
w czte ry oczy. Każ dy agent 
mo że za mie ścić link do wła sne go
in dy wi du al ne go kal ku la to ra
i wnio sku, np. na swo jej www,
pro fi lu na Fa ce bo oku, czy po pro -
stu ro ze słać ma ilem do swo jej ba -
zy klien tów. To, co nas wy róż nia,
to szyb kie wspar cie agen ta w co -
dzien nej pra cy – wy ja śnia my

wszyst kie nie ja sno ści bez zbęd -
nych kor po ra cyj nych pro ce dur.
Nie zo sta wia my agen ta sa me go
so bie, two rzy my sys te ma tycz ne
ra por ty za le gło ści po zwa la ją ce
na szyb ką re ak cję, wy sy ła my do -
ku men ty ob słu go we i pro wa dzi -
my wszel kie kon tak ty z ubez pie -
czy cie lem. W ra zie szko dy wy sy -
ła my SMS-y do klien tów in for mu -
ją ce o eta pie roz pa try wa nia rosz -
cze nia.

● Wspar cie mar ke tin go we 
Każ dy agent mo że li czyć

na pro fe sjo nal ne ma te ria ły sprze -
da żo we przy go to wa ne przez cen -
tra lę – fol de ry, ulot ki, ze sta wie nia
po rów naw cze. Ca ły czas wspie ra -
my pra cę agen tów, or ga ni zu jąc
kam pa nie re kla mo we, np. w in ter -
ne cie, z du żym na ci skiem na obec -
ność na szej ofer ty w me diach spo -
łecz no ścio wych. Wie my, że ma my
do bry pro dukt, i nie bo imy się „pu -
blicz nej” kon fron ta cji z klien ta mi
– choć by na Fa ce bo oku. 

Gru pa otwar ta to pro dukt, któ -
ry naj le piej pro mo wa ny jest przez
po le ce nia. Tu ja kość pra cy agen ta
ma bez po śred ni wpływ na wy ni ki
i po zy ska nie ko lej nych klien tów
po le ca nych przez za do wo lo nych
klien tów. To wła śnie bez po śred -
nia roz mo wa po ma ga prze ko nać
ko lej nych klien tów i zła mać pew -
ną ba rie rę „skom pli ko wa ne go
ubez pie cze nia” oraz uświa do mić
po trze bę po sia da nia ochro ny. 

Wie rzy my, że gru po we ubez pie -
cze nia na ży cie to pro dukt, w któ -
ry war to za in we sto wać swój czas
i za an ga żo wa nie. We dług nas każ -
dy agent, któ ry chce się roz wi jać
i chce być praw dzi wym do rad cą
klien ta, po wi nien po sia dać w swo -
jej ofer cie ta kie roz wią za nia.

Ta kich wła śnie do rad ców klien -
ta po szu ku je my. Na wet je śli nie
masz żad ne go do świad cze nia
w tym za kre sie, je ste śmy w sta nie
wszyst kie go Cię na uczyć. Po znasz
no we na rzę dzia i roz sze rzy my
Two ją ofer tę o do bre, uczci we gru -
po we ubez pie cze nie. Wie my, jak je
sprze da wać, i z chę cią prze ka że my
tę wie dzę! Za pra sza my na na szą
stro nę www.al wis.pl, gdzie znaj du -
je się wię cej in for ma cji. 

W spo sób szcze gól ny po szu ku -
je my lu dzi, któ rzy chcie li by za ło -
żyć no wy od dział Al wis & Se cu ra.
Je śli masz już swo ją ma łą siat kę
współ pra cu ją cych agen tów i po -
trze bu jesz so lid ne go part ne ra 
biz ne so we go do dal sze go roz wo ju,
ko niecz nie zgłoś się do nas!

Wa cław Mi gacz

pre zes za rzą du 
Al wis & Se cu ra

GRUPA OTWARTA W SPRZEDAŻY ALWIS & SECURA

Sprzedajesz „majątek”?
Rozszerz ofertę 
o grupową życiówkę
Ubezpieczenia na życie to jeden z trudniejszych produktów, jakie w ofercie może mieć agent. Sprzedaż

życiówki wymaga zaangażowania, dobrej znajomości złożonych produktów i często pogłębionego

kontaktu z klientem. Stąd widoczny staje się podział na agentów sprzedających ubezpieczenia

majątkowe i życiowe. 


