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Jeszcze o polisach na raty

O nadal aktualnym
temacie sprzedazy polis
na raty rozmawiam

z Waclawem Migaczem,
prezesem zarzadu

Alwis & Secura

i Alwis Finanse

leksandra E. Wysocka:
- Wiem, ze od dluzszego juz czasu
rowadzicie sprzedaz ubezpieczen

na raty, spytam wiec, jakie sa Wasze do-
Swiadczenia w tym zakresie?

Waclaw Migacz: - To prawda, bo wia-
sny alwisowski system sprzedazy polis
na raty posiadamy od ponad dziesieciu
lat. I przez caly ten okres dobrze si¢ nam
sprawdzal i nadal sprawdza, a teraz
w okresie pandemii szybciej rozwija.

StworzylisSmy go dla wlasnych posred-
nikéw (OFWCA), aby pomdc im w sprze-
dazy ubezpieczen, kiedy za rozlozenie
sktadki na cztery raty trzeba byto podno-
si¢ sktadke np. o 10 lub 5%. W naszym
systemie przy rozlozeniu na dziesie¢ rat
skladka byla zawsze nieco nizsza. Byl
ijest to system dla wiasnych OFWCA, ale
teraz wychodzimy z nim szerzej do agen-
tow zewngetrznych, poniewaz widzimy ta-
kie zapotrzebowanie.

Wazny jest fakt, ze przez caly czas
sprzedajemy na raty ubezpieczenia dla
wszystkich zaktadéw ubezpieczeniowych,
z ktorymi mamy podpisane umowy agen-
cyjne - te ZU nawet o tym nie wiedza.
Otrzymuja sktadke jednorazowo, a praw-
ny stosunek kredytowy odbywa si¢ poza

nimi na plaszczyznie
OFWCA - klient.

I aby bylo to bardzo
czytelne, po kilku latach
podzieliliSmy jeszcze ro-
le poprzez powolanie
wlasnej spolki-corki -
Alwis Finanse. I teraz
Alwis & Secura zajmuje
si¢ tylko ubezpieczenia-
mi, natomiast Alwis Fi-
nanse sprawami ubez-
pieczen na raty. Wszyst-
ko pod jednym kierow-
nictwem. Nie tylko
ubezpieczenia na raty, bo wyszliSmy z za-
lozenia, ze warto, aby w naszych tereno-
wych Biurach Ubezpieczen prowadzi¢
takze inne ustugi finansowe: przyjmowa-
nia optat, kredytow i pozyczek detalicz-
nych.

Obok dodatkowych srodkéw finanso-
wych z tej dzialalnosci wazne jest réw-
niez, ze takie biuro jest zawsze otwarte
i pracownik stuzy pomoca. Duza bolacz-
ka biur jednoosobowych jest to, ze jak
OFWCA sama obsluguje ubezpieczenia
w biurze, to nie ma czasu na wyjazd
do klienta, poniewaz musiataby zamkna¢
swoje BU na ten czas - i koto si¢ zamyka.

a Alwis Finanse

Zaproponuj swoim Klientom
roztozenie ptatnosci za polise na raty.

Bez wychodzenia z domul!

Skontaktuj sie z nami:

raty@alwisfinanse.pl | +48 602 362 728 | www.alwisfinanse.pl

+ brak dokumentéw
« od 6do 11 rat
«/ ptatnos$é miesieczna

Tutaj mamy ten problem czesciowo roz-
wigzany.

Reasumujac, chce jasno podkresli¢, ze
sprzedaz polis na raty to u nas w agencji
wazny element wsparcia sprzedazy.

To ciekawe, bo nie wszyscy tak szeroko
widza ten problem. A jakie korzysci maja
z tego dystrybutorzy/OFWCA i klienci?

- Dodalbym, ze korzysci maja tutaj
trzy strony: agent, klient i zaklad ubezpie-
czen, o czym si¢ czesto zapomina. To ta-
ka nierozlaczna ,triada” beneficjentow te-
g0 rozwiazania.

® Klient: Ma mozliwos¢ oplacenia
- za stosunkowo niskg kwote - skladki
ubezpieczeniowej w dziesieciu ratach (po-
niewaz takie preferujemy). Nie musi wy-
ktada¢ naraz wiekszych pieniedzy, moze
rozszerzy¢ zakres ubezpieczenia lub prze-
znaczy¢ pieniadze na inne, wazniejsze ce-
le, co wyraznie si¢ ujawnito podczas pan-
demii.

A dlaczego na dziesie¢ rat, a nie
np. 12? Poniewaz klient otrzymuje kredyt
i zaczyna go sptaca¢ w nastgpnym miesia-
cu. Za rok przychodzi do nas wznowic
ubezpieczenie i ma sptacone poprzednie
raty, moze znoéw korzysta¢ z takiej formy
zaplaty. Mamy klientow, ktorzy od kilku
lat co roku tak si¢ ubezpieczaja.

® Agent/OFWCA: Pomaga klientowi
rozwiaza¢ problem z zaplata sktadki
za ubezpieczenie i czesto jeszcze dodatko-
we ubezpieczenia. Klient jest z nim moc-
niej zwigzany. Otrzymuje prowizj¢ jedno-
razowo, a wi¢c nie musi monitorowac za-
ptaty rat sktadki przez klienta czy spraw-
dza¢ naliczenia prowizji za raty. A wszy-
scy wiemy, ze do$¢ czesto wypadaja do-
browolne ubezpieczenia na skutek nieza-
ptacenia kolejnych rat sktadek. Dodatko-
Wwo otrzymuje jeszcze prowizje za dokona-
na sprzedaz na raty.

Cala procedura przeprowadzenia kre-
dytowania sktadki jest bardzo prosta, nie-
wymagajaca czasu i dodatkowych nakla-
dow. Trzeba tez podkresli¢, ze agent nie
ponosi zadnej odpowiedzialnosci, jesli
klient nie bedzie ptacit kolejnych rat za za-
ciagniety kredyt na ubezpieczenie.

@ Zaktad ubezpieczen: Nie jest uczest-
nikiem zadnego stosunku kredytowego
z klientem. Otrzymuje od agenta sktadke

jednorazowo, nie musi monitorowaé za-
platy kolejnych rat, a takze kontrolowac
czy windykowac¢ w tej sprawie umownego
roszczenia. Moze lokowa¢ sktadki w celu
osiagniecia zysku, cho¢ obecnie to raczej
trudne. Jesli umowa ubezpieczenia jest
rozwiazywana, to sktadka jest rozliczana
tylko z klientem, tak jak w kazdym innym
przypadku.

Ladnie to Pan przedstawil. Ale czy to
jest w praktyce stosowane? Jakie widzicie
tutaj problemy?

- Od samego poczatku postawiliSmy
na petna dobrowolno$¢ naszych partne-
réw w biznesie, czyli OFWCA. Dalismy
im narzedzie, ktére wspiera sprzedaz.
Moga z niego skorzysta¢ przy naszej pel-
nej merytorycznej pomocy. Jedni skorzy-
stali, inni nie. Jest wiele tego powodow.
To pewna tradycja: ,od lat za ubezpiecze-
nia ptaci sie gotowkq”. Niektorzy posredni-
cy nie byli przekonani i chyba jeszcze nie
sg, chociaz pandemia w pewien sposob
ich zmusita do zmiany podejscia. Mlodsi
korzystaja z tej formy chetnie;j.

Generalnie problem tkwi w zrozumie-
niu swojego interesu przez posredni-
ka. I na to zwracamy obecnie uwage. Ale
nie przymuszamy, natomiast rozmawia-
my, szkolimy, pomagamy i pokazujemy re-
alne korzysci. Naszym plusem jest to, ze
znamy dokltadnie to srodowisko, znamy
w wigkszosci osobiscie te osoby i wiemy,
jaki potencjal w nich tkwi. Ten potencjat

Podzielilismy role
poprzez powotanie
wiasnej spotki-corki
- Alwis Finanse.
Teraz Alwis & Secura
zajmuje sie tylko
ubezpieczeniami,
natomiast Alwis
Finanse sprawami
ubezpieczen
na raty.
Wszystko
pod jednym
kierownictwem.
bedziemy wyzwala¢ i przetamywac stereo-
typy .tradycyjnego agenta”, ktéry odcho-
dzi w niebyt.

Wdrazane nowe technologie, technika,
formy organizacyjne, digitalizacja, meto-
dy kontaktow i facznosci wymusza zmia-
ne postaw agencyjnych i sprzedazowych.
Okres pandemii pokazal, ze to jest mozli-
we, i to w tak krotkim czasie - chcemy to
réwniez wykorzystac.

Jak juz wspomnialem, nasz system
sprzedazy na raty udostepniamy takze
agentom z nami niewspolpracujacym, ja-
ko OFWCA. Chetnych zapraszamy

do kontaktu. Odpowiemy na kazde zapy-
tanie.

Dzigekuje za rozmowe.

Aleksandra E. Wysocka

o Alwis Finanse




