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Chec ciggtego
poznawania

Najwazniejsza cechg agenta ubezpieczeniowego jest cheé
nauki, ch¢é ciagtego poznawania. Poniewaz nasza branza
stale si¢ zmienia i rozwija. Kazdego dnia dostajemy duzo
informacji od zakladéw ubezpieczen o zmieniajacych sig
warunkach, wytycznych, nowych produktach. Dlatego
wazne jest, zeby posiadaé umiejgtnosé ciaglego zdoby-
wania nowej wiedzy. Chodzi zaréwno o teori¢ ubezpie-
czen, jak i ch¢é poznawania nowych systeméw sprzedazy
czy rozwigzan technologicznych. Checi poznawania nawet
wtedy, kiedy wydaje si¢ nam, ze nasz poziom zdobytej
wiedzy jest wystarczajacy, ze rozwiazania technologiczne
mamy opanowane w bardzo dobrym stopniu. To cecha
charakteru, ktéra utatwia prace. W kazdym zawodzie zwia-
zanym ze sprzedazg sg takie cechy, ktére wplywaja na jej
jako$é. Np. komunikatywno$¢ wplywa na nasze kontakty
z klientami, ale réwniez na wyniki w pracy. Wazne jest tez
clastyczne podejscie do zmieniajacej si¢ sytuacji, odpo-
wiedzialno$¢ za swoje dziatania, pozytywne nastawienie
i samodzielno$é w poszukiwaniu rozwiazan.

Pracg posrednika zaczynalem na stanowisku finansowym,
gdzie mialem w ofercie produkty jednej czy dwéch firm,
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co w zhacznym stopniu ograniczatlo moje mozliwosci.
W zwigzku z tym, zeby si¢ rozwijaé, postanowilem otwo-
rzy¢é dzialalno$é ubezpieczeniowa. Podpisalem umowre
z Diamond Finance. Dzigki tej wspdtpracy, ktora rozpo-
czatem w 2012 roku, zyskalem duzo wigksze zaplecze.
Trudno bylo wtedy jednoznacznie ocenié, czy bedzie to
dobre rozwigzanie, jednak zakres i liczba ofert zakltadéw
ubezpieczeh oraz narz¢dzia wspierajace sprzedaz, jakie
oferuje Diamond Finance spetnily moje oczekiwania.
W kolejnych latach multiagencja zawierata umowy
z kolejnymi ubezpieczycielami, a nasza wspblpraca rozwi-
jaha si¢. Zaczatem potrzebowaé dodatkowych rak do pracy,
w zwigzku z tym moja zona Aleksandra postanowita ze
mn3 pracowac.

Do klienta podchodzg elastycznie, nie nastawiam si¢ na
jeden rodzaj ubezpieczenia. Oferuj¢ klientowi to, czego
on w danym momencie potrzebuje. Dla przyktadu, jesli
przychodzi do mnie rolnik, ubezpieczam mu gospo-
darstwo rolne, maszyny rolnicze, ale przy okazji takze
samochody, dom, jego zycie oraz dzieci, ktére chodza
do szkoly. Q




