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MoOwia o nas ,zwariowani”

leksandra Wysocka-Zanko:
- Doszly mnie shuchy, ze
wiaze si¢ z Panstwem ro-
mantyczna historia...
Malgorzata Zajaczkowska:
- W 2002 1. Aviva, wowczas Com-
mercial Union, podig¢ta decyzje
o polaczeniu dwdch oddzialow
w Krakowie: Praz-
mowskiego i Rako-
wicka, Bylam bar-
dzo niezadowolona
z tego powodu!
W tym czasie zaj
mowalam pierwszg
pozycje na Praz-
mowskiego, a Ma-
rek byt z kolei lide-
rem na Rakowic-
kiej. Nie chciatam
konkurericji! U sie-
bie bylam gwiazda.
miatam whasny po-
koj. Tymczasem ze
wzgledow  lokalo-
wych miatam teraz
zaczaé dzielic po-
kdj z Markiem! Ob-
razona wyjechatam
na urlop. Po powro-
cie Marek czekal
na mnie W ,na-
szym” pokoju. Dy-
rektor usmiechal
sig pod nosem. ZaczeliSmy praco-
waé obok siebie. Tak si¢ zlozylo,
ze za 4 miesiace musialam przejs¢
operacje. Marek wysylal mi SMS-y,
pisal, co stycha¢ w biurze, Zaczeli-
$my sie przyjaznié. Przyszly rozne
sukcesy, a z nimi wyjazdy fundo-
wane przez firme. Jako laureaci
konkursu firmowego pojechali$my
do Stanow na kongres MDRT. By-
lismy tez z wycieczka w Wielkim
Kanionie. Tam czekala nas dodat-
kowa nagroda - wspolny lot heli-
kopterem. Widoki byly nieziem-
skie, wzruszenie rowniez ogrom-
ne. Od tego si¢ zacze¢la nasza
wspolna droga rowniez na polu
osobistym.

Panie Marku, jak Pan trafil
do firmy Aviva?

Marek Adamezyk: - To byl rok
1995, Sprzedawalem zdrowotng
welniang posciel i akcesoria do te-
rapii magnetycznej. PodroZowa-
lem po calej Polsce, po sanato-

riach. Trafitem do Krynicy. Traf

cheial, Ze w mojej prezentacii
uczestniczyl menedier z Owcze-
snego CU, Wojciech Borzymek.
Po prezentacji podszedl do mnie.
Przeprosil, e nic ode mnie dzis
nie kupi, ale ma za to propozycjg.
Na poczatku wykonywalem dwie
prace rownolegle. Bylo cigzko!
System szkolen nie byl tak rozwi-
niety, jak teraz. Wigkszos¢é week-
endow spedzalem uczac sig albo
we Wroclawiu, albo w Warszawie.
Poczatkowo bylem przypisany
do struktury we Wroclawiu, potem
Bytom, Tarnéw, a dopiero na kon-
cu rodzinny Krakéw. Po 5 latach
musialem si¢ zdecydowaé, ktora
prace wybraé. Klientow zrobilo sig
za duzo. Zdecydowalem si¢
na ubezpieczenia i nigdy tego nie
zalowalem. Jeden z glownych ar-
gumentdw, ktory mnie przekonal,
1o ten, Ze jest to jeden z niewielu
bizneséw, w ktorym cziowiek in-
westuje tylko w siebie. Nie musi
mieé kapitahn.

Rozmowa z Malgorzata Zajaczkowska
i Markiem Adamczykiem, agentami Aviva

A jaka byla Pani droga do ubez-
pieczen?

M.Z.: - W latach 90. prowadzi-
lam wilasny biznes, trzy sklepy
z wyposazeniem lazienek. Tak sig
zloiylo, ze na urlopie spotkalam
Gwezesnego wiceprezesa Commer-
cial Union Ryszarda Karpowicza.
Pare razy rozmawialis$my o pracy
i w koncu poradzil mi, Zebym za-
mykala swéj imeres i zajgla sig
ubezpieczeniami. Ten pomyst wea-
le mi si¢ poczatkowo nie spodobal,
Przecicz bylam szefowa, wszystko
szlo jak z platka. | nagle mam cho-

dzi¢ po domach i namawia¢ ludzi
do kupowania ubezpieczen? Jed-
nak postanowilam sprobowac. Pre-
zes powiedzial, ze jestem skazana
na sukces w tej firmie 1 wystarczy
rok, zebym si¢ o tym przekonatla.
Zamknetam jeden sklep, pozostale
dwa postanowitam utrzymac. Rze-
czywiscie, po roku bylam najlep-
szym agentem w oddziale krakow-
skim. Po dwoch latach uzyskalam
status konsultanta, po dwoch i pot
roku - specjalisty. To byl szybki
awans. Chociaz prowadzac biznes
handlowy zarabialam duze, jak

na tamte czasy, pieniadze, to teraz
bym si¢ nie zamienila. Cieszg sig,
ze jestem agentem, mam kontakt
z ludZzmi i im pomagam. Realizuj¢
pewng misj¢. Jestem z klientami
zaréwno przy podpisywaniu umo-
wy, jak i w trudnych sytuacjach.

Czy zdarzyla sie Panstwu
$mieré klienta?

M.Z.: - Przed dwoma laty
zmart moj 37-etni klient. Zawiozl
dziecko do przedszkola i chwilg
potem zgingl w wypadku. Pol roku
wezesniej jego Zona sklonila go

do zmniejszenia sumy ubezpie-
czenia. Nie minglo trzy miesigce
od rocznicy polisy i zdarzyl sie
ten tragiczny wypadek. Wdowa
jest pielegniarka w szpitalu kra-
kowskim. Powiedziala po tym, ze
gdvby nie pieniadze z polisy, toby
sobie w zaden sposob nie poradzi-
ta. Nie mogla sobie tez wybaczy¢,
#e namowila meza do zmniejsze-
nia sumy ubezpieczenia i skiadki.
Niestety, ludzie czesto nie sg
$wiadomi, jak waine jest zabez-
pieczenie swoich bliskich. Polacy
nie znoszgq rozmow o sSmierci.
Dlatego czgsciej
mowimy o sytu-
acji, kiedy nie be-
da zdolni do pracy.
To sa sobie w sta-
nie wyobrazié.
M.A.: - Zawsze
powtarzam swoim
klientom, e nie
trzeba umrzeé, Ze-
by mie¢ problem.

Ludziom czesto
si¢ wydaje, ze ubez-
pieczajac si¢ prowo-
kujemy los. A lepiej
nie wywolywaé wil-
ka z lasu...

M.Z.: - Jest zu-
pelnie odwrotnie!
Na kongresic MDRT
pokazano nam wy-
niki badan, Ze oso-
bie ubezpieczonej
rzadziej przydarza-
ja sig wypadki. Mo-
ze dlatego, ze ubez-
pieczajag sig osoby bardziej
ostrozne i zachowawcze? To nie-
zwykle wazne, Zeby zabezpieczyé
najblizszych i nie obe¢igZac ich
swoimi zobowigzaniami finanso-
wymi, takimi jak kredyt. Ubezpie-
czenie daje niezbgdne srodki
na czarna godzing. Paradoksal-
nie, czg¢sto obserwuj¢ wigksza
$wiadomo§é ubezpieczeniowa
u ludzi, ktérzy mniej zarabiaja.
Ci teoretycznie bogatsi niejedno-
krotnie wykazuja lekkomysinosé.
Polakowi wydaje sig, ze jesli ma
mieszkanie i je wynajmuje, to jest
zabezpieczony. Nie  bierze
pod uwag¢ ryzyka kryzysu
na rynku nieruchomosci. Nie my-
éli o tym, Ze moze zapasé na no-
wotwor i blyskawicznie potrzebo-
wad gotowki na leczenie.

Co zadecydowalo o Panstwa
sukcesie?

M.A.: - Po pierwsze, przekona-
nie do tego, co sig robi. Ja niestety
bardzo miodo stracitem rodzicow.
Mialem tez inne przypadki zgo-
noéw wérod najblizszych. Wiem
z wlasnego doswiadczenia, Ze za-
bezpieczenie najblizszvch ma ko-
losalne znaczenie. Do sukcesu
na pewno przyczynia sig te umie-
jetnosé nawigzywania kontakiow.
Do roinych klientow trzeba docie-
ra¢ w roiny sposob. To sztuka.
Wazne, zeby moéwié w sposoh
przystgpny. Nie chodzi o to, zeby

zasypac klienta skomplikowanymile-



www.gu.com.pl

8

> informacjami. Klient ma wiedziec. co ma dzi$, co mo-

#¢ mie¢ kiedys i co moze zrobic¢ w czasie trwania po-
lisy. Sport nauczyl mnie tez przegrywaé. Zawsze sa
zwyciestwa i porazki. Poraiki sg kopalnia wiedzy, kto-
ra moina potem wykorzystaé. No i trzeba kochaé
swoja pracg. Ja ja kocham praktycznie od samego
poczatku.

Trzeba by¢ wariatem!

M.Z.: - Tak o nas moéwia w oddziale! Ze jestesmy
zwariowani. Klienci mnie lubia, To kwestia otwarto-
$ci, naturalnosci i wewngtrznej pasji. Jak wychodzg
od klienta, to on czesto nie moze pojac, jak to moi-
liwe, Ze tyle lat zyl bez ubezpieczenia. Pocieszam go
wiedy, ze na szczescie nic si¢ jeszcze nie stalo. Th-
maczg, Zeby nie patrze¢ w przeszlosé, tylko w przy-
szlosé. Ze warto wyznaczy¢ sobie cel. Dostaje duio
podzigkowan, maili, kwiatow. To satysfakcja nie
do opisania. Zarazem pozwala na satysfakcjonujace
zarobki. Niedawno moja corka skoniczyla studia
i zrobila licencj¢ agenta ubezpieczeniowego. Jest nie-
zwykle zdolna i ma ogromna wiedzg. Jednak to
za mato, Trzeba umieé rozmawiac z ludimi. Wedlug
mnie, agent Zyciowy to profesja dla osob co najmniej
35-letnich. Miodsi lepiej sprawdzg si¢ w ubezpiecze-
niach majatkowych, bo dom i samochéd chee ubez-
pitezy¢ kazdy.

M.A.: - Ale na brak klientéw nie narzekamy! Kaz-
de z nas ma ich ponad 1500...

M.Z.: - Na Zachodzic zawod agenta ubezpiecze-
niowego jest rownie wysoko ceniony jak lekarza czy
prawnika. U nas jest wiele do zrobienia, réwniez ze
strony samych agentow. Czesto etyka zawodowa
pozostawia bardzo wiele do Zyczenia. Spotykamy
si¢ z przedwczesnym zamykaniem wieloletnich
programéw ochronnych, co jest najczgscief
ewidentnym dzialaniem na szkodg Klienta. Gdy
ktoé chee mi ,podkupic” klienta, czesto blagam go
wrecz, Zeby raczej zmienil agenta, ale nie zamykal
swojego programu. Ludzie, ktérzy przychodza
do branzy na rok czy dwa, wyrzadzajg cz¢sto
ogromng szkod¢ ludziom. Na Zachodzie byloby
to karane. U nas takie praktyki rowniez powinny
byé zgtaszane do KNF.

Rywalmnem ze soba?
- Oczywiscie! Marek jest dzentelmenem
) izazwycza] jest pét kroku za mna.
M.A.: - Zdarzajy si¢ miesiace, kiedy to ja wygry-

wam, ale najezgsciej jestem troche z tyln. Rywalizo-
wali$my jeszcze zanim poznaliSmy si¢ osobiscie, jako
najlepsi agenci dwoch oddzialow w Krakowie. Mamy
nawet zdjecia z réznych wyjazdow, gdzie stoimy obok
siebie, odbierajac-nagrody. Dzisiaj jest to zdrowa ry-
walizacja, oparta na wzajemnym wsparciu.

Zaprasza do wspoipracy
Agentéw Ubezpieczeniowych

Lokalizacja: Kislce, Krakow, Lublin, Rzeszow i okolice
Numer referencyjny: GU/1210/RPW
Jak 1w trzech

Regionalny Dyrektor Sprzedazy Agencyjnej PZU Zycie SA

Menedzeréow Zespolow Sprzedazowych

yzowaé PZU7? Jest to tradycja,
wielkosé | przysziose. To nasza firma, 2 kidrej wszyscy jestesmy dumni,

MINAL TYDZIEN

M.Z.: - I ogromnej milosci! Cheg obali¢ poglad,
#e malZenistwo nie powinno pracowac w jednej bran-
Zy czy jednym biurze. Jesli ludzie kochajg si¢ i sa po-
}owkami tego samego jablka, to absolutnie nie prze-
szkadza. Wiemy bardzo dobrze, Ze praca jest ogrom-
nie wymagajaca, Ze czasem trzeba wroci¢ pozniej
do domu. Ja mam swoich klientéw, Marek swoich. Je-
stesmy rozni 1 nasi klienci tez sa rozni.

M.A.: - W kazdym $rodowisku najlepiej sprzedaje
ktos, kto zna to srodowisko. To nie ma znaczenia, czy
to jest duze czy male miasto, czy wies. Mamy kole-
gow, ktorzy osiagaja swietne wyniki, chociaz wcale
nie pracuja w Krakowie czy Warszawie. A wracajac
do wspolnej pracy, to jest tylko jedna rzecz, ktérej nie
mozZemy razem robi¢ - dzwoni¢! Oboje mowimy tak
glosno, ze kiedy zaczynamy rozmowe, to albo sami
wychodzimy do drugiego pokoju, albo inni ludzie wy-
chodza... Atmosfera w naszym biurze jest wspaniala.
Nas dwoje, dwie asystentki, trzy pokoje.

Jakie macie pasje poza ubezpieczeniami?

M.Z.: - Sztuka! Kupuj¢ obrazy. To moja odskocz-
nia. Zbieram tez figurki. Moglabym méwi¢ o tym
w nieskonczonose...

M.A.: - Nasza wspolng pasja sg podroze. A moja
osobista sport, a szczegolnie pilka nozna. Gralem za-
réwno w pomocy, jak i na stoperze. Mialem pewne
osiagnigcia na studiach.

Co Panstwo uwazajg za swoj najwickszy sukces?

M.Z.: - Dla mnie najwigkszym sukcesem jest
rzesza klientéw: 1500 w ubezpieczeniach na zycie,
1000 oséb w OFE i bardzo wiele w funduszach inwe-
stycyjnych. Ta liczba pokazuje mi, ze zrobilam co$ do-
brego. Wiem, e jedli klient nie doczeka emerytury, to
jego bliscy beda dobrze zabezpieczeni, a jesli dozyje,
to bedzie mogl kupi¢ prezent wnukowi i wybra¢ si¢
z najblizszg osobg w zagraniczng podroz.

M.A.: - Dla mnie miarg sukcesu w tej branzy s

_klienci z wieloletnim stazem, Czasem obsluguje dzie-

ci i wnuki swoich klientow. Jest bardzo wielu agen-
tow na rynku, wige jestem dumny, ze cheg wspolpra-
cowa¢ wlasnie ze mng. Kiedy mysl¢ o swoich sukee-
sach, to przypomina mi sie taka sytuacja, kiedy wy-
szediem z¢ spotkania. Klienci cheieli wykupi¢ polisy
posagowe dzieciom, nie majac polis wlasnych. Stara-
tem sig¢ ich przekonaé, Ze najwazniejszym zabezpie-
czeniem dziecka sg rodzice. Jesli rodzic umrze, to
nie bgdzie mial nawet kto placi¢ skladek... W koncu
powiedzialem, Ze nie podpisze si¢ pod takim progra-
mem i przysl¢ kolegg, Zeby ich ubezpieczyc.
Po dwoch dniach otrzymalem telefon. Zrobilem poli-
sy i dla dzieci, i dla rodzicow. To byt moj sukees, po-
dobnie jak zabezpieczenie rodziny pewnego bardzo
zamoznego klienta. Klient niestety zmarl, zostawia-
jac bardzo pokaZny majgtek. Po-
stgpowanie spadkowe trwa do tej
pory, czyli prawie dwa lata. Gdyby
nie jego polisy, zona i czworka
dzieci nie mieliby na biezaco z cze-
go Zy¢, bo caly majatek jest w do-
brach, kiérych nie da si¢ szybko
spienigZy¢.

M.Z: - Na MDRT powiedzia-
no nam, Ze agent ubezpieczenio-
wy jest jedyna osoba, ktora przy-
nosi pienigdze w trudnej sytuacji.
Nawet ksiadz bierze pieniadze
za pochowek. Na pewno naszym
sukcesem  jest czlonkostwo
w MDRT od 8 lat z rzedu. Za dwa
lata otrzymamy tytul doZywot-
nich czionkéw.

Stabilna Przysziosc

Stabilna Przysziosc to pierwsze ubezpieczenie z regulama
skladka przygotowane przez zyciowa Warte dia kiientow Kre-
dyt Banku. Produkt taczy ochrong zycia z bezpiecznym
oszczedzaniem. Wyptata kapitalu na koniec okresu ubezpie-
czenia jest gwarantowana i moze stanowi¢ np. uzupelnienie
dochodéw na emeryturze. Indywidualne Ubezpieczenie
Oszczednosciowe Stabilna Przysziosé to diugoterminowe
ubezpieczenie na #ycie i do#ycie. - Formufa ochrony i gro-
madzenia kapitalu na przysziosc¢ to dobre rozwigzanie dia
odpowiedzialnych oséb. Z jednej strony to zabezpieczenie
dla nich samych, bo gwarantuje uzyskanie konkretnego ka-
pitafu na koniec okresu umowy. Stabilna Przyszio$¢ gwa-
rantuje bowiem wyplate kapitafu, ktéry moze znaczaco za-
sili¢ nasz budzet. Z drugiej, zabezpiecza najblizszych
na wypadek $mierci - mowi Monika Nowakowska, rzecz-
niczka Warty i Kredyt Banku. Ubezpieczenie moga zawrzed
osoby w wieku od 18 lat do 65 lat. Minimalny okres ubezpie-
czenia to 5 lat, a maksymalny 30. Polisa w zakresie podstawo-
wym zapewnia wyplate gwarantowanego kapitatu na koniec
trwania umowy lub $wiadczenie osobie upowaznionej w przy-
rzaja ten zakres o wyptate dodaﬂqowegﬁémaazama osobie
wskazanej w umowie w Dmpadlw Smierci ubezp-eczonego

45. roku #ycia, mogg wykupi¢ polise z sumg ubezpieczenia
do 100 tys. zt, pomiedzy 45. a 60. rokiem zycia do 50 tys. zi,
a powyzej 60. roku zycia do 20 tys. zt. W przypadku $mierci
ubezpieczonego w wyniku wypadku osoba wskazana w poli-

nie o stanie zdrowia. Ze wzglgdu na ograniczone do mini-
mmmnmmmmwpmsmww&

2yty, nawet bedac ,przy okazji” w Kredyt Banku - dodaje

anigeie zyskow, jak | gromadzenie Srodkow na realizacie diu-
ealdwizarlﬂen_m w tym do wykorzystania

TFI, Idea TF1, DWS Polska TFI, PKO TFI, TFI PZU, Aegon Glo-
bal Asset Management. Dohe;potywohrmeBOSBanku
znajdowaly sig fundusze inwestycyjne DWS TFI, Opera TF,
Idea TF1 i TFI PZU. Program Inwestycyiny BOS dostepny jest
w dwach wariantach — 5- i 7-lstnim, z mozliwoscia wplat regu-
lamych w diuzszym terminie. Uczestnicy programu moga do-
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wej (niecdn: Inej), 1- lub 3 ecznej, z oprocentowa-
niem statym wynoszacym 8%. (Bankier.pl)

ING Zycie chce postawic

Whybieracie si¢ na zjazd MDRT
U swoich wspdipracownikéw cenig pozytywna energig, w At h?

emocjonaing, poczucie humoru, a przede wszystkim pasje w dziataniu. L PR
Réznorodnost charakterdw i postaw osdb pracujacych w moim regionie M.A.: - Oczywiicie!
tworzy atmosfere inspiracji | pozwala czerpad radesc z pracy | z Zycia.
Zapraszam do zespohy,

na grupowki
|N6mn2mmmy¢m1wnoszaw0 7% udziat w ryn-
ku ul grupowych, nie rezygnujac jednoczesnie
zofervmma produktow inwestycyinych ze skiadka regulama,
Do tego kroku ubezpieczyciela skionify zmiany demograficz-
E ne !dbrewcoraziepszq sytuaciji stawiaja pracownikow, a nie
. pracodawcéw, jak dotychczas. Ci ostatni szukaja zatem spo-
sobu na zatrzymanie zatrudnionych w firmach, oferujac im do-
datkowe bonusy, np. ubezpieczenia na Zycie. (. Parkiet”)
Aleksandra | ]
Wysocka-Zafko WwWww. Hn.com.

Rozumiem, ze w firmie tei cz¢-
sto stajecie na podium?

ML.A.: - Tak, bo jestesmy doce-
niani za ci¢ika prace.

Andrzej Rosifiski
Region Poludniowo-Wschodni
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Dziekuj¢ za rozmowe,




