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Z
a kres to nie tyl ko kwo ty wy płat
za po szcze gól ne ry zy ka, ale też de fi -
ni cje. Licz ba świad czeń wy pła ca -

nych z po szcze gól nych ry zyk da je nam
tak że ob raz te go, co naj czę ściej spo ty ka
na szych klien tów i za co chcie li by otrzy -
my wać pie nią dze, w ja kich trud nych sy tu -
acjach ocze ku ją wspar cia – na tej pod sta -
wie do łą cza ne są no we opcje czy też roz -
sze rze nia do tych cza so wych (ilość po waż -
nych za cho ro wań, za kres te ry to rial ny
dzia ła nia szpi ta li, ope ra cji, pa kiet wy pad -
ko wy, spe cjal ny pro gram dla osób już cho -
rych itp.). Nie in te re su je nas do łą cza nie
ta kich ry zyk, z któ rych wy pła ty zda rza ją
się rzad ko, a na wet bar dzo rzad ko. Ci,
któ rzy od wie lu mie się cy, a na wet lat, re -
gu lar nie sprze da ją na szą Gru pę Otwar tą
w Si gnal Idu na bądź są na szy mi klien ta -
mi, sa mi się o tym prze ko na li. 

Nie ma ubez pie czeń od po cząt ku
do koń ca do brych lub złych. Są lep sze lub
gor sze roz wią za nia w kon kret nych sy tu -
acjach. To, co jest do bre dla więk szo ści,
nie mu si być do bre dla wszyst kich. Jed -
nak bar dzo ła two po gu bić się w mo rzu
ofert. Dla te go to na nas cią ży obo wią zek
in for mo wa nia klien ta, co mo że mieć
i przed ja ki mi zda rze nia mi oraz w ja kiej
sy tu acji bę dzie chro nio ny. Ale aby na si

agen ci mo gli po móc każ de mu klien to wi
w do ko na niu wy bo ru, kła dzie my bar dzo
du ży na cisk na wie dzę. Wła śnie z te go po -
wo du po wstał Klub Al wis Li fe, któ ry zrze -
sza naj lep szych agen tów. Tu in te gru je my
się, mo ty wu je my, in spi ru je my, wy mie nia -
my po glą dy i do świad cze nia. Na sze spo -
tka nia to przede wszyst kim pro fe sjo nal ne
szko le nia. Z ra do ścią i sa tys fak cją ob ser -
wu je my, jak na ba zie na sze go Klu bu wy ła -
nia ją się i roz wi ja ją no wi li de rzy sprze da -
ży ubez pie czeń ży cio wych i zdro wot nych,
któ re są dla nas prio ry te tem. Wszyst kich
chęt nych za pra sza my do kon tak tu
i współ pra cy!

Pod sta wą do bre go ubez pie cze nia jest
do bra ob słu ga w za kre sie rosz czeń. I nie
ma co li czyć na to, że klient bę dzie nas
chwa lił, bo dzię ki nam ma do bre ubez pie -
cze nie w ra zie zgo nu. Nie ste ty, nie zdą ży
się o tym prze ko nać, czy do bre, czy złe.
Na to miast je śli przy oka zji ja kie go kol wiek
zda rze nia „za ży cia” (na wet w przy pad ku
wy so kich sum na wy pa dek śmier ci) bę dzie
mu siał speł nić do dat ko we wa run ki, aby
otrzy mać wy pła tę al bo po pro stu otrzy ma
od mo wę z uwa gi na du żą ilość ogra ni czeń
czy wy łą czeń, to prze sta nie być na szym
klien tem i na wet ta wy so ka su ma ubez pie -
cze nia wów czas nie bę dzie waż na. 

Za da niem ubez pie cze nia w gru pie
otwar tej jest za bez pie cze nie zda rzeń przy -
szłych, nie pew nych, ale moż li wych, ty po -
wych, zde fi nio wa nych, tych, któ re po ten -
cjal nie mo gą się wy da rzyć na każ dym eta -
pie ży cia. Dla te go przy wią zu je my naj -
więk szą wa gę do tych opcji, z któ rych naj -
czę ściej klien ci otrzy mu ją wy pła tę. Ubez -
pie cze nie ta kie mo że mieć każ dy – i mniej
za moż ny, i ten le piej sy tu owa ny. Za trud -
nio ny, pro wa dzą cy dzia łal ność go spo dar -
czą, rol nik, ale i oso ba nie pra cu ją ca.
Okaz zdro wia, ale i oso ba le czą ca się. 

Nie po trze bu ję ubez pie cze nia! Odło żę
co mie siąc ty le, ile miał bym za pła cić to wa -
rzy stwu ubez pie cze nio we mu! Jak czę sto
to sły szy my? A co, je śli nie zdą żę odło żyć?

Ubez pie cze nie ży cio we to prze jaw od -
po wie dzial no ści. Od po wie dzial no ści
za sie bie i bli skich. Bo je śli do pad nie nas
ja kieś zda rze nie, po waż nie za cho ru je my
czy tra fi my do szpi ta la, a przy oka zji ko -
niecz na bę dzie ope ra cja, to kło po ty spad -
ną wła śnie na naj bliż szych, bo to nie my
wów czas mu si my sta nąć na wy so ko ści za -
da nia, ale ci, któ rzy mu szą prze jąć na sze
obo wiąz ki i się na mi opie ko wać.

Wpraw dzie ubez pie cze nie ko ja rzy nam
się ze zbęd nym kosz tem, ale ubez pie cza -
my to, co jest dla nas cen ne. Więc je śli 

au to z sa lo nu ma au to ca sco, zna czy, że
ma dla nas war tość. A co z na szym zdro -
wiem i ży ciem? Czy jest mniej cen ne niż
sa mo chód, dom, miesz ka nie, sprzęt itd.?
Je śli stra ci my rzecz ma te rial ną, ma my
szan sę ją od zy skać. Je śli stra ci my zdro -
wie, to czę sto żad ne pie nią dze nie są
w sta nie nam te go zre kom pen so wać, ale
po zwo lą na po kry cie przy naj mniej czę ści
kosz tów bądź umoż li wią szyb ką dia gno -
sty kę spe cja li stycz ną i le cze nie – dzię ki
np. Zdro wot ne mu Al wis.

A więc za sa da: chcę i zro bię wszyst ko,
by mo ja ro dzi na, mo je dzie ci by ły bez -
piecz ne, bym mia ła pew ność, że w ra zie
zda rze nia to to wa rzy stwo ubez pie cze nio -
we, a nie moi bli scy, po nie sie kosz ty bądź
wes prze nas w trud nej sy tu acji.

Je stem od po wie dzial na = je stem ubez -
pie czo na! 

Re na ta Wy ro stek

dy rek tor ds. ubez pie czeń 
ży cio wych

rwy ro stek@al wis.pl

Obsługując od prawie 20 lat klientów w ubezpieczeniach życiowych – również w zakresie roszczeń 

– obserwuję cudze tragedie i na podstawie właśnie tych doświadczeń konstruowany i często

modyfikowany był – i na bieżąco jest – zakres ubezpieczenia dla naszej Grupy Otwartej Signal Iduna. 

Z DOŚWIADCZENIA MULTIAGENTA

Ubezpieczenie życiowe to przejaw
odpowiedzialności za siebie i bliskich

R
e dak cja „Ga ze ty Ubez pie -
cze nio wej”: – Ko ja rzy cie
się z ubez pie cze nia mi dla

bran ży edu ka cyj nej. Czy to
wszyst ko, czym się zaj mu je cie?

Adam Ro wic ki: – W 1998 r.,
kie dy za czy na li śmy na szą dzia -
łal ność, po sta wi li śmy na ubez -
pie cze nia gru po we skie ro wa ne
do bran ży oświa to wej. Od 2014
r. m.in. bar dzo in ten syw nie roz -
wi ja my dział sprze da ży mul tia -
gen cyj nej. Sta wia my na współ -
pra cę z do bry mi agen ta mi, któ -
rzy w NAU mo gą bu do wać wła -
sny port fel klien tów.

Je ste śmy pol ską fir mą z wła -
snym ka pi ta łem, co po zwa la in -
we sto wać we współ pra cu ją cych
z na mi agen tów. Ofe ru je my im
wy so kie pro wi zje oraz sze reg
udo god nień jak no wa tor skie sys -
te my in for ma tycz ne. Po za tym
gwa ran tu je my agen tom nie za leż -
ność i ja sne za sa dy współ pra cy,
a klien to wi koń co we mu kon ku -
ren cyj ne staw ki ubez pie czeń in -
dy wi du al nych. 

Ja kie wy zwa nia do strze ga pan
przed bran żą mul tia gen cyj ną
i w ja ki spo sób bę dzie cie so bie
z ni mi ra dzić?

– Jed nym z naj więk szych wy -
zwań dla bran ży mul tia gen cyj nej

jest zmia na mo de lu pra cy agen ta
ubez pie cze nio we go. Do tej po ry
agent zaj mo wał się wszyst kim sa -
mo dziel nie: wy szu ki wał i po rów -
ny wał naj lep sze ofer ty, przy go to -
wy wał do ku men ty, zbie rał pod pi -
sy. Obec nie ten mo del ule ga du -
żym zmia nom i wie le czyn no ści
dzie je się au to ma tycz nie. No wo -
cze sne sys te my spra wia ją, że pro -
ces sprze da żo wy i ob słu ga klien ta
są znacz nie szyb sze i ce chu ją się
wyż szą ja ko ścią. Aby utrzy mać
się na ryn ku, nie moż na igno ro -
wać tych zmian. Agen ci dzia ła ją -
cy w spo sób tra dy cyj ny nie bę dą
w sta nie kon ku ro wać z ty mi, któ -
rzy swo ją pra cę opie ra ją na no wo -
cze snych na rzę dziach. 

W NAU ma my świa do mość,
że zmie nia się nie tyl ko spo sób
pra cy agen ta, ale rów nież przy -
zwy cza je nia kon su men tów i to,

jak do ko nu ją za ku pu ubez pie -
czeń. Da je my agen to wi szan sę
„wyj ścia” po za swo je sta cjo nar -

ne biu ro i by cia w sta łym kon tak -
cie z klien tem – 24 go dzi ny
na do bę. Na sze no we roz wią za -
nie po zwa la agen tom ge ne ro wać

przy cho dy rów nież po za mknię -
ciu biu ra. Jest to o ty le waż ne, że
ze wzglę du na woj ny ce no we wy -
so kość skład ki ubez pie cze nio wej
i przy pi su spa da.

Ko lej nym du żym wy zwa niem
jest za pew nie nie agen tom po czu -
cia bez pie czeń stwa. NAU jest po -
strze ga ne ja ko sta bil ny i so lid ny
part ner od stro ny fi nan so wej.
Agen ci czu ją się bez piecz ni i mo -
gą ze spo ko jem bu do wać wła sny
port fel klien tów bez oba wy, że zo -
sta nie on sprze da ny wbrew ich wo -
li. Ma to ogrom ne zna cze nie dla
każ de go agen ta. Szcze gól nie dziś,
gdy część mul tia gen cji po szu ku je
in we sto rów, jest w trak cie pro ce su
sprze da ży lub go za koń czy ła.

Ja kie ce le so bie po sta wi li ście
na 2020 r.?

– Przede wszyst kim sta wia -
my na dal szy wzrost sprze da ży
w sie ci mul tia gen cyj nej oraz
w ob sza rze ubez pie czeń gru po -
wych. Cel ten chce my osią gnąć
po przez ofe ro wa nie atrak cyj -
nych sta wek pro wi zyj nych w ra -
mach „Pro gra mu Czte ro pak”.
Sta wia my rów nież na in we sty cje
w no wo cze sne tech no lo gie, któ -
re po zwo lą speł nić no we wy zwa -
nia w za kre sie ana li zy po trzeb
klien ta. Już w pierw szym kwar -
ta le te go ro ku za ofe ru je my na -
szym part ne rom moż li wość
przej ścia na po ziom Su per
Agen ta dzię ki no wo cze sne mu
sys te mo wi NAU24. Su per Agen -
ci zdo bę dą prze wa gę nad kon -
ku ren cją i wpro wa dzą no wą ja -
kość ob słu gi klien ta.

Na szą tra dy cją sta ły się tak -
że wspól ne wy jaz dy w cie ka we
miej sca na świe cie. Agen ci, któ -
rzy osią ga ją naj lep sze wy ni ki,
mo gą li czyć na atrak cyj ne wy -
ciecz ki. W ze szłym ro ku od wie -
dzi li śmy wspól nie sło necz ną
An da lu zję oraz Mal tę, w tym
ro ku rów nież nie za brak nie wy -
jaz dów. Za pla no wa li śmy już
m.in. od po czy nek na Mau ri tiu -
sie. Cel każ de go wy jaz du pro -
po no wa ny jest przez agen tów.
Po dróż to świet na oka zja do po -
zna nia się bli żej i wy mia ny do -
świad czeń. ■

Trzy pytania do multiagenta
Odpowiada Adam Rowicki,
prezes NAU 

Już w pierwszym kwartale tego roku
zaoferujemy naszym partnerom
możliwość przejścia na poziom Super
Agenta dzięki nowoczesnemu systemowi
NAU24. Super Agenci zdobędą
przewagę nad konkurencją 
i wprowadzą nową jakość obsługi klienta.


