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PERSPEKTYWA AGENTA

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

Ambicja | pokora

W branzy ubezpieczeniowej jestem od 25 lat. Praco-
watam w kilku zaktadach ubezpieczeft obecnych na rynku,
na réznych stanowiskach. Jednak 8 lat temu postano-
wilam zmieni¢ co$§ w zyciu. Otworzylam biuro i zostalam
agentem ubezpieczeniowym. Lata pracy oraz zdobyte
doswiadczenie ulatwily mi to zadanie. Byl oczywiscie
w tym wszystkim wspdlny mianownik — ubezpieczenia,
ale takze obstuga klienta w pelnym wymiarze. Weze$niej
jednak miatam juz okazj¢ i przyjemnosé poznaé wilasci-
cieli multiagencji Diamond Finance, Leszka Gutkowskiego
1 Adama Lejbmana, co bez watpienia pozwolilo mi podjaé
decyzj¢ o wspdlpracy wiasnie z t3 multiagencja. Wybratam
ten model wspblpracy, poniewaz poczatkujacemu agen-
towi, ktéry otrzymuje wsparcie oraz narz¢dzia do pracy
m.in. DFS24 — poréwnywarka ubezpieczent komunikacyj-
nych i zyciowych czy CRM, bardzo ulatwiaja pracg i poma-
gaja wejsS¢ sprawniej na rynek.

Nigdy nie zapominam, ze gléwnym ogniwem mojej pracy
jest klient. W tej kwestii najwazniejsze jest dla mnie, aby
zakres zaproponowanego ubezpieczenia dopasowany byt
do indywidualnych potrzeb. Wazne jest takze dostoso-
wanie ceny do mozliwosci klienta. Mogg otwarcie powie-
dzieé, ze po latach wspotpracy nawiazata si¢ swego rodzaju
4wi¢z” z konkretnymi klientami. Wdzigczni s3 za moje
zaangazowanie, uczciwo$¢ oraz ,pilnowanie ich spraw”,
aja za to, ze mnie doceniaja. Jest to dla mnie bardzo budu-
jace 1daje cheé do dalszego dzialania. Nie mniej wazna jest
wspoélpraca z menedzerami poszczegblnych towarzystw.

Aneta Szanecka
Bydgoszcz

W zasadzie jest ona niezb¢dna do szybkiego dzialania. Prze-
ktada si¢ na jako§¢ obstugi klienta oraz na komfort pracy.
Coraz wigcej oséb zainteresowanych jest praca, jako agent
ubezpieczeniowy, takze mlodzi ludzie, bez do§wiadczenia
w tej dziedzinie. Nie dziwig sig, bo jest to cickawa, z pozoru
wydajaca si¢ lekka i tatwa, ale wymagajaca duzego zaanga-
zowania, praca. Mysle, ze mtodzi maja duze mozliwosci
pod wzglgdem ,,zycia w internecie” wyjscia do klienta za
posrednictwem mediéw spoleczno$ciowych i promowania
wlasnej marki. Zapraszam poczatkujacych agentéw i nie
tylko, do wspotpracy z Diamond Finance, uzyskujac tym
samym dost¢p do narzgdzi sprzedazowych oraz do wspo6t-
pracy z do$wiadczonym i bardzo milym zespotem.

Od tylu lat praca ta sprawia mi przyjemnos¢, przynoszac
wymierne efekty. Uwazam, Ze trzeba by¢ ambitnym, ale
co najwazniejsze nie zapominaé o pokorze. Umiejgtnosé
rozmowy 1 nawiazywania relacji z ludZzmi to najwazniejszy
1 nieodlaczny czynnik tej pracy. Q
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