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zy agent, ktory na co dzien
zajmuje si¢ glownie ubez-

pieczeniami majatkowymi,
jest w stanie uczynic z polis Zycio-
wych zauwazalne, stale zrodlo przy-
chodu? Zdecydowanie tak, a naj-
lepszym przykladem moze byc¢
sukces, z jakim swoja grupe otwar-
ta sprzedaje Alwis & Secura.
Dos¢ powszechnie panuje
przekonanie, ze zyciowki to nie
jest temat dla wszystkich. Z pew-
nos$cia wymaga to od agenta inne-
go podejscia do klienta, checi zo-
stania prawdziwym doradca. Nie
ubezpieczamy tutaj samochodu
czy mieszkania, lecz przyszto$¢
calej rodziny. Nie jest to wiec je-
dynie proste wyliczenie najtan-
szego OC, lecz przeanalizowanie
potrzeb klienta, przesledzenie
ofert, dobor odpowiedniego za-
kresu ubezpieczenia. To rowniez
opieka nad klientem, takze wtedy,
kiedy potrzebne bedzie wsparcie
w zakresie wyplaty $wiadczenia
z polisy. Czesto podpisana umo-
wa to dlugotrwata relacja, wazna
w codziennej pracy agenta i przy-
noszaca konkretne profity, row-
niez finansowe.

Dlaczego warto?

Dlaczego wigc warto rozsze-
rzy¢ swoja oferte o grupowe ubez-
pieczenia na zycie? Z paru waz-
nych wzgledow. Po pierwsze,
~Erupowki” sa rozpoznawalne
przez potencjalnych klientow,
wielu z nich spotkato si¢ z nimi
w swoich miejscach pracy lub ta-
kie polisy mieli wykupione czton-
kowie rodziny. Daje to poczucie
pewnosci, ze oferowane rozwiaza-
nia sa dla niego korzystne. Wiele
0sOb nie wie, Ze mozna ubezpie-
czy¢ si¢ grupowo poza miejscem
pracy - tutaj rola agenta, aby do-
trze¢ do potencjalnych klientow.

Jak ich odnalez¢? Moga to
by¢ osoby prowadzace jednooso-
bowa dzialalno$¢ gospodarcza,
osoby pracujace bez umoéw lub
poza Polska, studenci oraz inne
osoby, ktore chca uzupekni¢ swo-
ja ochrone¢ ubezpieczeniowa.
To wszyscy ci, ktorzy chca zabez-
pieczy¢ finansowo przysztosé
Swoja i swojej rodziny.

Dobra ,grupowka” to zazwy-
czaj pelniejszy i tanszy zakres
ochrony niz w przypadku rozwia-
zan indywidualnych. Agent moze
mie¢ pewnos¢, ze klientowi zosta-
na wyptacone $rodki w przypad-
ku pelnego uszczerbku na zdro-
wiu, pobytu w szpitalu z powodu
choroby, ciezkiego zachorowania.
Wiele propozycji na rynku pomi-
ja te kwestie, warto mie¢ wiec
w swoim portfolio dobrze skrojo-
ne ubezpieczenie grupowe, ktore
odpowie na wiekszos¢ potrzeb
klienta.

Sprzedajesz ,majatek”?
Rozszerz oferte
O grupowaq zyciowke

zyciowki wymaga zaangazowania, dobrej znajomosci ztozonych produktéw i czesto pogtebionego
kontaktu z klientem. Stad widoczny staje sie podziat na agentow sprzedajacych ubezpieczenia

majatkowe i zyciowe.
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Liczby mowia same za siehie

Jak pokazujq nasze wyniki, po-
nad 25% przypisanej sktadki w Al-
wis & Secura (ponad 25 min zt
w 2016 r.!) to grupowe ubezpie-
czenia zyciowe. Wiele podpisa-
nych umow na swoim koncie ma-
ja agenci, ktorzy poczatkowo zaj-
mowali si¢ prawie wylacznie ubez-
pieczeniami majatkowymi. Dzieki
naszemu doswiadczeniu, kilkulet-
niej praktyce w zakresie ,grupo-
wek”, wiemy, jak sprzedawac ta-
kie polisy, jak zacheca¢ klientow
do ich kupna. Mimo poczatko-
wych oporéw, zdecydowana wigk-
szo$¢ wspoOlpracujacych z nami
0s0b ,,pisze” ubezpieczenia zycio-
we i udzial tego produktu w na-
szym przypisie stale ro$nie.

Aby to osiagnac, przygotowali-
$§my program Wwspierajacy prace
agenta i umozliwiajacy skuteczng
sprzedaz polis na zycie. Sktadaja
si¢ na niego cztery glowne ele-
menty, sa to:

@ Produkt na wylacznos¢

Naszym partnerskim towarzy-
stwem ubezpieczeniowym jest
w tym zakresie Signal Iduna, kté-
re przy wspolpracy specjalistow
z Alwis & Secura przygotowalo
dedykowane rozwiazanie wylacz-
nie dla nas. W efekcie powstat
konkurencyjny produkt, zarowno
pod wzgledem zakresu ochrony

jak i pod wzgledem wysokosci
sktadek.

Signal Iduna nie pyta o choro-
by (brak pre-existingu), a to duzy
plus, gdyz zdarzaja si¢ klienci
Z czesto niegrozng historia choro-
by, ktéra jednak moze si¢ ode-
zwa¢ po latach. Do wyboru
jest 13 wariantow, ktére pozwala-
ja precyzyjnie dopasowa¢ ochro-
ne¢ do potrzeb, a takze mozliwosci
finansowych - skladka zaczyna
si¢ juz od 25 zi. Atutem jest tez
mozliwo$¢ zaproponowania wa-
riantu bez uméw rodzinnych, co
pozwala kazda zlotéwke wykorzy-
sta¢ na ochrong od zdarzen moga-
cych dotkna¢ samego ubezpieczo-
nego. Jednocze$nie mamy propo-
zycje dla osob potrzebujacych
wsparcia finansowego w razie uro-
dzenia dziecka lub $mierci rodzi-
ca czy tescia, tesciowej. Ubezpie-
czyciel nie wymaga potwierdzenia
zatrudnienia oraz przyjmuje oso-
by powyzej 65. roku zycia.

@ System szkolen

Co wiecej, dbamy o to, aby
kazdy agent doskonale znal pro-
dukt, zarowno szczegoly oferty,
jak i techniki skutecznej sprzeda-
zy. Organizujemy cykl szkolen,
w ktérym wyjasniamy watpliwo-
$ci i uczymy, na co warto stawiac
w trakcie rozmow z klientami.

Praca przy produkcie dedyko-
wanym to ciagla zmiana, modyfi-

kowanie szczegdlow oferty, aby
byta optymalna. Staramy si¢ wstu-
chiwa¢ w glos naszych agentéw,
ktorzy wskazuja nam elementy
warte zmian i poprawy. Zdarza
sie, ze ulepszamy warunki w cza-
sie trwania ochrony - czy to
przez rozszerzenie katalogu po-
waznych zachorowan, czy to
o szpitale w Europie, czy w spra-
wie zniesienia karencji.

@ Nowoczesna obsluga

Nasze szkolenia maja jeszcze
jeden cel. Wiasnie na nich uczy-
my obstugi systemu transakcyjne-
go do internetowej sprzedazy
i obstugi ubezpieczen na zycie.
Nasi agenci moga korzystac z sie-
ciowej aplikacji, ktora pozwala
na szybkie zlozenie wniosku,
a nastepnie monitorowaé zaksie-
gowanie sktadki i rozliczenie pro-
wizji. Wszystko przy zachowaniu
pelnej kontroli przez agenta
nad tym procesem.

System stwarza takze nowe
mozliwosci sprzedazowe, bez ko-
niecznosci spotkania z klientem
w cztery oczy. Kazdy agent
moze zamiesci¢ link do wlasnego
indywidualnego kalkulatora
i wniosku, np. na swojej Www,
profilu na Facebooku, czy po pro-
stu rozesta¢ mailem do swojej ba-
zy klientow. To, co nas wyroznia,
to szybkie wsparcie agenta w co-
dziennej pracy - wyjasniamy

wszystkie niejasnosci bez zbed-
nych korporacyjnych procedur.
Nie zostawiamy agenta samego
sobie, tworzymy systematyczne
raporty zaleglosci pozwalajace
na szybka reakcje, wysytamy do-
kumenty obstugowe i prowadzi-
my wszelkie kontakty z ubezpie-
czycielem. W razie szkody wysy-
tamy SMS-y do klientéw informu-
jace o etapie rozpatrywania rosz-
czenia.

® Wsparcie marketingowe

Kazdy agent moze liczy¢
na profesjonalne materialy sprze-
dazowe przygotowane przez cen-
trale - foldery, ulotki, zestawienia
poréwnawcze. Caly czas wspiera-
my prac¢ agentow, organizujac
kampanie reklamowe, np. w inter-
necie, z duzym naciskiem na obec-
nos¢ naszej oferty w mediach spo-
fecznosciowych. Wiemy, ze mamy
dobry produkt, i nie boimy si¢ ,,pu-
blicznej” konfrontacji z klientami
- cho¢by na Facebooku.

Grupa otwarta to produkt, kté-
ry najlepiej promowany jest przez
polecenia. Tu jakos¢ pracy agenta
ma bezposredni wplyw na wyniki
i pozyskanie kolejnych klientow
polecanych przez zadowolonych
klientow. To wiasnie bezposred-
nia rozmowa pomaga przekonaé
kolejnych klientow i ztamac¢ pew-
na bariere ,skomplikowanego
ubezpieczenia” oraz uswiadomié
potrzebe posiadania ochrony.

Wierzymy, ze grupowe ubezpie-
czenia na zycie to produkt, w kto-
ry warto zainwestowac¢ swoj czas
i zaangazowanie. Wedlug nas kaz-
dy agent, ktory chce si¢ rozwijac¢
i chce by¢ prawdziwym doradcy
klienta, powinien posiada¢ w swo-
jej ofercie takie rozwiazania.

Takich wlasnie doradcow Kklien-
ta poszukujemy. Nawet jesli nie
masz zadnego doswiadczenia
w tym zakresie, jesteSmy w stanie
wszystkiego Ci¢ nauczy¢. Poznasz
nowe narzedzia i rozszerzymy
Twoja oferte o dobre, uczciwe gru-
powe ubezpieczenie. Wiemy, jak je
sprzedawac, i z checia przekazemy
te wiedze! Zapraszamy na nasza
stron¢ www.alwis.pl, gdzie znajdu-
je sie wiecej informacji.

W sposob szczegolny poszuku-
jemy ludzi, ktorzy chcieliby zalo-
zy¢ nowy oddzial Alwis & Secura.
Jesli masz juz swoja mala siatke
wspolpracujacych agentow i po-
trzebujesz solidnego partnera
biznesowego do dalszego rozwoju,
koniecznie zglos si¢ do nas!

Wactaw Migacz
prezes zarzgdu
Alwis & Secura



