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A
lek san dra E. Wy soc ka: 
– Wiem, że od dłuż sze go już cza su
pro wa dzi cie sprze daż ubez pie czeń

na ra ty, spy tam więc, ja kie są Wa sze do -
świad cze nia w tym za kre sie?

Wa cław Mi gacz: – To praw da, bo wła -
sny al wi sow ski sys tem sprze da ży po lis
na ra ty po sia da my od po nad dzie się ciu
lat. I przez ca ły ten okres do brze się nam
spraw dzał i na dal spraw dza, a te raz
w okre sie pan de mii szyb ciej roz wi ja.

Stwo rzy li śmy go dla wła snych po śred -
ni ków (OFWCA), aby po móc im w sprze -
da ży ubez pie czeń, kie dy za roz ło że nie
skład ki na czte ry ra ty trze ba by ło pod no -
sić skład kę np. o 10 lub 5%. W na szym
sys te mie przy roz ło że niu na dzie sięć rat
skład ka by ła za wsze nie co niż sza. Był
i jest to sys tem dla wła snych OFWCA, ale
te raz wy cho dzi my z nim sze rzej do agen -
tów ze wnętrz nych, po nie waż wi dzi my ta -
kie za po trze bo wa nie.

Waż ny jest fakt, że przez ca ły czas
sprze da je my na ra ty ubez pie cze nia dla
wszyst kich za kła dów ubez pie cze nio wych,
z któ ry mi ma my pod pi sa ne umo wy agen -
cyj ne – te ZU na wet o tym nie wie dzą.
Otrzy mu ją skład kę jed no ra zo wo, a praw -
ny sto su nek kre dy to wy od by wa się po za

ni mi na płasz czy źnie
OFWCA – klient.

I aby by ło to bar dzo
czy tel ne, po kil ku la tach
po dzie li li śmy jesz cze ro -
le po przez po wo ła nie
wła snej spół ki -cór ki –
Al wis Fi nan se. I te raz
Al wis & Se cu ra zaj mu je
się tyl ko ubez pie cze nia -
mi, na to miast Al wis Fi -
nan se spra wa mi ubez -
pie czeń na ra ty. Wszyst -
ko pod jed nym kie row -
nic twem. Nie tyl ko
ubez pie cze nia na ra ty, bo wy szli śmy z za -
ło że nia, że war to, aby w na szych te re no -
wych Biu rach Ubez pie czeń pro wa dzić
tak że in ne usłu gi fi nan so we: przyj mo wa -
nia opłat, kre dy tów i po ży czek de ta licz -
nych. 

Obok do dat ko wych środ ków fi nan so -
wych z tej dzia łal no ści waż ne jest rów -
nież, że ta kie biu ro jest za wsze otwar te
i pra cow nik słu ży po mo cą. Du żą bo lącz -
ką biur jed no oso bo wych jest to, że jak
OFWCA sa ma ob słu gu je ubez pie cze nia
w biu rze, to nie ma cza su na wy jazd
do klien ta, po nie waż mu sia ła by za mknąć
swo je BU na ten czas – i ko ło się za my ka.

Tu taj ma my ten pro blem czę ścio wo roz -
wią za ny.

Re asu mu jąc, chcę ja sno pod kre ślić, że
sprze daż po lis na ra ty to u nas w agen cji
waż ny ele ment wspar cia sprze da ży. 

To cie ka we, bo nie wszy scy tak sze ro ko
wi dzą ten pro blem. A ja kie ko rzy ści ma ją
z te go dys try bu to rzy/OFWCA i klien ci?

– Do dał bym, że ko rzy ści ma ją tu taj
trzy stro ny: agent, klient i za kład ubez pie -
czeń, o czym się czę sto za po mi na. To ta -
ka nie roz łącz na „tria da” be ne fi cjen tów te -
go roz wią za nia. 

● Klient: Ma moż li wość opła ce nia 
– za sto sun ko wo ni ską kwo tę – skład ki
ubez pie cze nio wej w dzie się ciu ra tach (po -
nie waż ta kie pre fe ru je my). Nie mu si wy -
kła dać na raz więk szych pie nię dzy, mo że
roz sze rzyć za kres ubez pie cze nia lub prze -
zna czyć pie nią dze na in ne, waż niej sze ce -
le, co wy ra źnie się ujaw ni ło pod czas pan -
de mii. 

A dla cze go na dzie sięć rat, a nie
np. 12? Po nie waż klient otrzy mu je kre dyt
i za czy na go spła cać w na stęp nym mie sią -
cu. Za rok przy cho dzi do nas wzno wić
ubez pie cze nie i ma spła co ne po przed nie
ra ty, mo że znów ko rzy stać z ta kiej for my
za pła ty. Ma my klien tów, któ rzy od kil ku
lat co ro ku tak się ubez pie cza ją.

● Agent/OFWCA: Po ma ga klien to wi
roz wią zać pro blem z za pła tą skład ki
za ubez pie cze nie i czę sto jesz cze do dat ko -
we ubez pie cze nia. Klient jest z nim moc -
niej zwią za ny. Otrzy mu je pro wi zję jed no -
ra zo wo, a więc nie mu si mo ni to ro wać za -
pła ty rat skład ki przez klien ta czy spraw -
dzać na li cze nia pro wi zji za ra ty. A wszy -
scy wie my, że dość czę sto wy pa da ją do -
bro wol ne ubez pie cze nia na sku tek nie za -
pła ce nia ko lej nych rat skła dek. Do dat ko -
wo otrzy mu je jesz cze pro wi zje za do ko na -
ną sprze daż na ra ty. 

Ca ła pro ce du ra prze pro wa dze nia kre -
dy to wa nia skład ki jest bar dzo pro sta, nie -
wy ma ga ją ca cza su i do dat ko wych na kła -
dów. Trze ba też pod kre ślić, że agent nie
po no si żad nej od po wie dzial no ści, je śli
klient nie bę dzie pła cił ko lej nych rat za za -
cią gnię ty kre dyt na ubez pie cze nie.

● Za kład ubez pie czeń: Nie jest uczest -
ni kiem żad ne go sto sun ku kre dy to we go
z klien tem. Otrzy mu je od agen ta skład kę

jed no ra zo wo, nie mu si mo ni to ro wać za -
pła ty ko lej nych rat, a tak że kon tro lo wać
czy win dy ko wać w tej spra wie umow ne go
rosz cze nia. Mo że lo ko wać skład ki w ce lu
osią gnię cia zy sku, choć obec nie to ra czej
trud ne. Je śli umo wa ubez pie cze nia jest
roz wią zy wa na, to skład ka jest roz li cza na
tyl ko z klien tem, tak jak w każ dym in nym
przy pad ku.

Ład nie to Pan przed sta wił. Ale czy to
jest w prak ty ce sto so wa ne? Ja kie wi dzi cie
tu taj pro ble my?

– Od sa me go po cząt ku po sta wi li śmy
na peł ną do bro wol ność na szych part ne -
rów w biz ne sie, czy li OFWCA. Da li śmy
im na rzę dzie, któ re wspie ra sprze daż.
Mo gą z nie go sko rzy stać przy na szej peł -
nej me ry to rycz nej po mo cy. Jed ni sko rzy -
sta li, in ni nie. Jest wie le te go po wo dów.
To pew na tra dy cja: „od lat za ubez pie cze -
nia pła ci się go tów ką”. Nie któ rzy po śred ni -
cy nie by li prze ko na ni i chy ba jesz cze nie
są, cho ciaż pan de mia w pe wien spo sób
ich zmu si ła do zmia ny po dej ścia. Młod si
ko rzy sta ją z tej for my chęt niej.

Ge ne ral nie pro blem tkwi w zro zu mie -
niu swo je go in te re su przez po śred ni -
ka. I na to zwra ca my obec nie uwa gę. Ale
nie przy mu sza my, na to miast roz ma wia -
my, szko li my, po ma ga my i po ka zu je my re -
al ne ko rzy ści. Na szym plu sem jest to, że
zna my do kład nie to śro do wi sko, zna my
w więk szo ści oso bi ście te oso by i wie my,
ja ki po ten cjał w nich tkwi. Ten po ten cjał

bę dzie my wy zwa lać i prze ła my wać ste reo -
ty py „tra dy cyj ne go agen ta”, któ ry od cho -
dzi w nie byt.

Wdra ża ne no we tech no lo gie, tech ni ka,
for my or ga ni za cyj ne, di gi ta li za cja, me to -
dy kon tak tów i łącz no ści wy mu szą zmia -
nę po staw agen cyj nych i sprze da żo wych.
Okres pan de mii po ka zał, że to jest moż li -
we, i to w tak krót kim cza sie – chce my to
rów nież wy ko rzy stać.

Jak już wspo mnia łem, nasz sys tem
sprze da ży na ra ty udo stęp nia my tak że
agen tom z na mi nie współ pra cu ją cym, ja -
ko OFWCA. Chęt nych za pra sza my
do kon tak tu. Od po wie my na każ de za py -
ta nie.

Dzię ku ję za roz mo wę.

Alek san dra E. Wy soc ka

Jeszcze o polisach na raty
O nadal aktualnym 
temacie sprzedaży polis 
na raty rozmawiam 
z Wacławem Migaczem, 
prezesem zarządu 
Alwis & Secura 
i Alwis Finanse

Podzieliliśmy role

poprzez powołanie

własnej spółki-córki

– Alwis Finanse.

Teraz Alwis & Secura

zajmuje się tylko

ubezpieczeniami,

natomiast Alwis

Finanse sprawami

ubezpieczeń 

na raty. 

Wszystko 

pod jednym

kierownictwem. 


