CZY NADAIJES
SIE NA AGENTA
UBEZPIECZENIOWEGO?

O czterech kluczowych cechach niezbednych
Nna starcie w tej profegji.

Kariera w
Ubezpieczeniach




Wstep

Z mojej obserwacji wynika, ze wielu ludzi zastanawia sie
czy nadaje sie na Agenta Ubezpieczeniowego? Czasami
zwigzane jest to z tym, ze ludzie szukoja nowej $ciezki
zawodowej i wérdd pomystow  pojawia  sie  fez  kariera
w ubezpieczeniach. Zdarza sie, ze poszukiwanie odpowiedzi
na fo pytanie jest efektem spotkania rekrutacyjnego w ktores
z firm ubezpieczeniowych. Wizja wyglgda $wietnie, tylko dana
osoba ma wafpliwosci na ile faktycznie to profesja dia niej,

a na ile to tylko zapewnienia ze strony rekrutera.

W ostatnim czasie ofrzymywatem sporo mail, gdzie pytano
mnie na ile w danej sytuacji ten kierunek zawodowy ma
sens? Prawda jest taka, ze na fak postawione pytanie jest
bardzo ciezko odpowiedziec. Sukces zalezy bowiem od wielu

czynnikow i fez od konkretnej sytuacii.

Z perspektywy czasu widze jednak, ze jest zestaw Kkilku
uniwersalnych cech, kfére dajg duze szanse na sukces. Temat
ten omawiany byt w cyklu artykutow Agent Ubezpieczeniowy
20, a juz wkrotce szerzej zostanie przedstawiony w nowym
e-booku. Na poczatku $ciezki zawodowe] sq jednak cztery
kluczowe cechy, kforych obecno$¢ daje szanse na fo, ze
wybor profesji Agenta Ubezpieczeniowego bedzie dia ciebie

wiasciwg drogq. Sq to oczywiscie cechy nabyte, ale co wazne

mozna, a wrecz trzeba nad nimi pracowac. Brak tych cech fo
ogromna przeszkoda we witasciwym wdrozeniu sie do profesji,
a takze niestety wielka frudnosc w codziennej pracy. Najkroce)
mowiqc bedziesz meczyt sie w tym zawodzie i bedziesz miat
problem z osiggnieciem wtasciwych wynikow. Oczywiscie nie
chodzi o to, zeby$ w kazdej z cech byt na mistrzowskim
poziomie na starcie. W moim odczuciu wazne, aby$ kazdg
z tych cech po prostu miat na tyle rozwinietq, ze okreslajqc
nig siebie twoi bliscy potwierdzqg, ze to faktycznie odnosi sie
do ciebie. Wyzszy poziom zawsze moznda wypracowac. Jesli
na skali od 1 do 10 kazda z cech wynosi u ciebie co najmniej
5 to dasz rade w tej profesji i szybko poczujesz, ze kariera

w ubezpieczeniach to wtasciwy kierunek.

Zapraszam Cie do lektury e-book. Przy kazdej z cech
dodatem cztery pytania pomocnicze. Majg one pozwoli¢
ci spojrze¢ na siebie z boku i lepiej zrozumie¢ na jakim
poziomie dana cecha u ciebie wystepuje. Dodatkowo
staratem sie da¢ ci odpowiedz, dlaczego dana cecha
jest tak wazna w profesji Agenta. Wybratem cztery cechy
kluczowe na starcie, ale nie zapominaj, ze tych cech
jest wiecej i chcgc odnosi¢ sukcesy w tej, profesji musisz

pracowaé nad wszystkimi!

Sebastian Solecki - Agent Ubezpieczeniowy, Menadzer

Obszaru Sprzedazy, Trener Sprzedazy. Z ubezpieczeniami zwigzany

od 2015 roku, a zwigzek ten to nie tylko praca, ale tez pasja.

Tworca bloga ubezpieczeniowego www.soleckisebastian.pl

oraz projektu edukacyjnego o pracy w ubezpieczeniach

www.karierawubezpieczeniach.pl. Cztonek zatozyciel Stowarzyszenia

Doradcow Ubezpieczeniowych Bezpieczna Perspektywa.
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Orientacja na osiggnigcia

Pierwszq absolutnie niezbedng cechqg przysztego Agenta Ubezpieczeniowego jest ustawiona na odpowiednim poziomie
orienfacja na osiggniecia. Jest to cecha wspdlna dla wszystkich sprzedawcow. Przejawia sie ona w upartym dagzeniu do realizaci
wyznaczanych celow i ustawianiu sobie coraz wyzszego poziomu efektywnoséci. Osoba z wysokq orienfacjg na osiggniecia
zawsze stawia sobie wysoko poprzeczke, a nastepnie konsekwentnie dgzy do readlizacji swojego celu. Z jednej strony chodzi
O rozpisanie planu dziatania, ale tez o odpowiednie ustalenie priorytetdw i srodkdw do ich realizacji. W sprzedazy kazdego dnia
mozesz przekraczac swoje wtasne granice, a w profesji Agenta mozesz osiggng¢ naprawde bardzo duzo. Wszystko zalezy od
twojej] ambicji i determinacji. To czego powinienes$ unikac to okredlenia, ze znasz swoje migjsce w szeregu i Ci ,inni” sq lepsi. Zadbaj
jednak tez, aby nie byc¢ zbyt restrykcyjnym w stosunku do swoich celow. Nie bqdz zbyt surowy dla siebie, nie zawsze osiggniesz

wszystkie swoje cele i to jest w porzgdku.

Pamietqj, ze w tej profesji zdecydowanie dalej wysunieta jest granica poziomu stresu czy presji. Oczywiscie sq tfacy, kforych ten
lekki poziom presji czy sfresu dodatkowo napedza do pracy. A moze wrecz ich kreci? Nie zapominajmy jednak, ze jest tez druga

stfrona medalu. Stres i presja potrafig dziata¢ paralizujqgco | czesto sqg przyczyng porzucenia projektu czy dziatania w potowie

drogi do sukcesu.

e Redlizacja celow to co$ do czego wielu z nas daqzy.
Zastanow sie jok czesto odczuwasz petng satysfakcje
i zadowolenie ze swoich osiggnie¢, aile razy czute$ niedosyt
pomimo w petni zredlizowanego zadania? (1 to praktycznie
zawsze odczuwam niedosyt po zrealizowanym zadaniu
i czuje, ze sq one zdecydowanie ponizej moich ambidii
10 realizujgc stawiane sobie cele czuje sie w petni spetniony

i szczedliwy z tego, ze zrealizowatem swoje zatozenia)

e W skali od 1 do 10 ocen jak w fwoim przypadku dziata
wysoko$¢ zawieszanej sobie poprzeczki i konsekwencja
w dgzeniu do jgj przeskoczenia”? (1 to mato ambitne cele,
kfore czesto sq ponizej moich mozliwosci, a 10 to bardzo
wysoko  zawieszona poprzeczka wymagajgca  sporo

konsekwencji, wyrzeczen i wysitku w dgzeniu do realizacji)

e Jakie emocje fowarzyszq ci w momencie wyznaczania
sobie celdw? Przywotaj w pamieci ostatniq  sytuacje,
w  kforej  wyznaczyte§  sobie  lub  ofrzymates$
ambitne zadanie - jokie byty ftwoje pierwsze mydli?

e Jak upewniasz sig, ze dajesz rade z terminami i efapami
swoich projekfow? Czy kiedykolwiek nie udato Ci sie
zrealizowac¢ swojego  projektu, pracy w ferminie? Co

dzisiaj zrobitby$ inaczej, aby tego unikngc?
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Sprzedaoz to ciggle wychodzenie ze strefy komfortu. Wielu
sprzedawcow gubi to, ze w koncu idg drogg na skroty.
Kiedy$ na szkoleniu zapytano jednego z topowych Agentow
z iloma klientami rozmawia, zeby sprzedac¢ jedng polise?
Jego odpowiedz brzmiata cztery, pie¢ osob. Wielu Agentow
obecnych na sali byto w szoku, bo im wystarczyt jeden, gora
dwoch Klientow, zeby sprzedac polise. Czy wiesz co rdznito
tych Agentow? Przede wszystkim pierwszy z wymienionych
sprzedawat ponad 10-15 polis miesiecznie, a jego koledzy
jedng kwartalnie. Pierwszy Agent bowiem aktywnie
sprzedawat, a pozostali czekali na klienta chetnego kupic
ubezpieczenie. Niestety. zmartwie cie. Na dziesieciu klientow,
ktorzy wykupili ubezpieczenie jeden zrobit to sam z siebie.
Pozostatych dziewieciu to efekt pracy Agenta. Czekanie na
tego jedynego klienta, ktory zadzwoni, ze chce wykupic¢ polise
oczywiscie jest przyjemne dla naszej psychiki, ale tragiczne

dla portfela i umiejetnos$ci zawodowych. Tutqj jednak trzeba

TO WAZNE?

odwagi i gofowosci do wyjscia z tej komforfowe] pozycji.
Przeszkdd bedzie wiele i na kazdym kroku znajdzie sie wiele
rzeczy, ktore mogq cie wybi¢ z rytmu.

Niestety wielu Agentow w pewnym momencie uwazag, ze juz
swoje osiggneto i tworzy sobie w gtowie swoj wtasny sufif. ,Juz
kiedy$ bytem dobry”, ,tyle co mam mi wystarczy”, lepiej sie
nie wychylac” takie zwroty zdecydowanie nie sq przejawem
orienfacji na osiggniecia. Nie bdj sie swojej ambicji i checi
osiggniec. | pamietaj futaj nie chodzi tylko o farget czy wynik
w sprzedazy. Mogg fo byc¢ nowe projekty, efektywniejsze formy
pracy, rozbudowa marki osobistej i wiele, wiele innych. A moze
(czego wam zycze i do czego zachecam) koncentfracja na
dziataniach, ktdre przynoszq jeszcze lepsze wartosci klientom?
Zajecie te] wygodnej pozycji, w ktorej ,ja juz nic nie chce”’, ,nie

musze”, ,nie potrzebuje” to niestety droga w strone porazki.
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Samodyscyplina i cierpliwos¢

Agent musi by¢ absolutnie zdyscyplinowany i skoncentrowany na tym co robi. Jak w treningu sportowym. Jesli szykujesz sie do
maratonu to frenujesz z okreslong czestotliwosciq i nie przeszkadza ci nadmierne stonce czy padajgcy deszcz. Nie brakuje ci czasu
na frening, bo wiesz, ze on mu sie odbyc. Nikt nie zrobi go za ciebie, to tobie musi zaleze¢ najbardziej. W zyciu zawodowym
wazne jest dowozenie projektow i inicjatyw do konca. Musisz umiec przezwyciezy¢ przychodzqce czasem zniechecenie, kidre
moze nadej$¢ wraz z pojawiajgcymi sie przeszkodami czy odmowami ze strony klienta. Stomiany zapat niestety nie utatwia pracy
w tej profesji. Pamietaj, ze najwazniejsza jest twoja wewnefrzna motywacja. Owszem bedzie wiele motywujgcych czynnikow
zewnetrznych jak chociazby nagrody, konkursy, wycieczki, ale one nie spowodujg, ze wynik przyjdzie sam. O to musisz zadbac
osobisciel

Wielu sprzedawcow, kiforzy tfraficjg do ubezpieczen przyznaje po czasie, ze to zupetnie inng, specyficzna sprzedaz. Wdrozenie
w zawod Agenta fo nauka nowej profesji i zdobycie absolutnie nowego fachu. Chirurg musi przej$¢ wiele lat nauki, praktyki,
a wreszcie samemu przeprowadzi¢ mase operacji, aby moc zostac uznanym za wybithnego w swoim fachu. Tutaj jest podobnie
i niestety nie ma drogi na skroty. To proces, kiory wymaga czasu i cierpliwosci. Na stronie www.karierawubezpieczeniach.pl
znajdziesz sporo o tym jak wyglgda wdrozenia, czego musisz sie nauczyc. Dowiesz sie w jak dtugg i wyboistg podrdz wyruszasz.
| chocioz mozesz sie buntowac to czas jest twoim sprzymierzencem i pewnych rzeczy nie da sie przeskoczyc. Dzisigj zyjemy
w czasach natychmiastowej nagrody/satysfakcji. Potrzebujemy co$ kupic? Kilka kliknie¢ w internecie i juz kurier wiezie do nas fowar.
Chcemy podzieli¢ sie jakg$ nowing ze $wiatem? Facebook, insfagram, a moze blog - kwestia wybrania formy. Wejscie w profesje

Agenfa fo nie jest jednak wrzucenie relacji na instagram, a nauka nowego zawodu. Konsekwencja, cierpliwos$c i dyscyplina.

o Odwlekanie, opdznianie Iub przektadanie czego$ na
pozniej, czyli prokrastynacja fo jedno z najwiekszych
wyzwan z  kforymi muszg sie mierzy¢ ludzie. Ocen
w skali od 1 do 10 jok czesto zdarza ci sie przegrac
z prokrastynacjg? (I to bardzo czesto odktadam rzeczy
na poznie, mam problem z zabraniem sie za dziatanie
i prawie zawsze dziatam na ostafnig chwile. 10 to
jestem w petni skoncentrowany na zadaniu i nic nie jest
w sfanie mnie od niego oderwac. Zawsze dziatam wedtug
zatozonego  planu  z  odpowiednim  wyprzedzeniem
czasowym).

e Spojrz na ostatni rok w swojej pracy zawodowej. Jak
czesto zdarzyto ci sie w nigj porzuci¢ jakis projekt,
dziatanie po pierwszych niepowodzeniach?

e  Kazdy lubi momenty, w kforych wszystko idzie po jego
mysli. Niestety w zyciu nie zawsze jest z gorki. Jak czutes
sie ostatnio w takiej sytuacji, kiedy pojawit sie jakis opor
albo przeszkoda? Zastanow sie co spowodowato takg
kolej rzeczy i takg reakcje z twojej sfrony?

e Przypomnij sobie sytuacje, w ktorej pochwalite$ sie
zngjomym swoim nowym hobby, pracg lub zakupem
jokie$ rzeczy, a kio$ z nich zareagowat bardzo
sceptycznie. Jakie byty twoje odczucia w tej sytuacji? Czy
negatywna reakcja ofoczenia wptyneta jako$ na twojq

dalszg decyzje albo zapat do jej realizacji?
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Bez wyfrwatosci niestety szybko odpadniesz i zakonczysz
swojg przygode z branzg. Na jakiego sportowca by$ nie
spojrzat kazdy z nich ma na swoim koncie zawody, o kforych
na pewno chciatby zapomnied. lles przegranych, ile$ stabych
wystepow  fo  wypadkowa, ktora w  koncu daoje  sukces.
Pamietaj nie kazdy zostanie twoim klientem, nie kazdy wykupi
polise. Nie bierz tego do siebie, sprawdzaj co zrobite$ dobrze,
a co mozesz poprawi¢. Sprzedaz to rollercoster. Musisz dgzyc¢
do tego, aby jok naojczescie] by¢ na gorze, ale ten dotek to
co$ czego absolutnie nie ominiesz. W sprzedazy odmowa fo
co$ naturalnego i nie rozpatryj jej w kategorii porazki. To po

prostu jedna z form zakonczenia rozmowy.

Budujesz swoj wiasny biznes, rozwijasz portfel klientéw, tworzysz
sie¢ konfaktow. To proces, a proces wymaga cierpliwosci.
Czesto swietnym kandydatom, w kforych widze ten potencjat

powtarzam ,cierpliwosci, a zaskoczy”. U niekforych frzeba

TO WAZNE?

wiece], u niektorych mniej czas, ale musisz go sobie dac.
Nie poddawaj sie i nie zniechecaj. Jak fo powiedziat kiedys$
moj znajomy przyty¢ to kilka btednych decyzji zywieniowych,

schudnqgc to wiele miesiecy wyrzeczen i ¢wiczen”.

Kazdego dnia musisz tez przetamywac swoje wtasne stabostki
takie jak prokrastynacja, brak albo zta organizacja pracy, lek
przed odmowq i wiele innych. Pamietam jak na etapie pisania
pracy magisterskiej poczutem na wiasnej skorze prawdziwose
wszystkich memow pokazujgcych posta¢ majgcg zajgc sie
naukg, kfora wiadnie konczy sprzgtac tazienke, myc¢ okna,
frzepa¢ dywany efc. | feraz wyobraz sobie, ze w pracy
Agenta ten wewnetrzny pojedynek toczysz codziennie. Moze
bym zadzwonit do klienta? ,Eeee on jaki§ taki niemity by,
a poza tym w poniedziaki to sie zle dzwoni, a jeszcze
musze przejrze¢ maila i w ogole fo moze najpierw co$ zjem”.

Prokrastynacja i Agent to na pewno nie jest idealna para.
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Pewnosc¢ siehie

Czytajgc ksigzki o sprzedazy czy oglgdajgc rozne materiaty szkoleniowe ostatniq rzeczqg, kiorg mozesz sobie pomyslec jest fo,
ze sprzedawcom brakuje pewnosci siebie. Rzeczywistosc jest jednak dosc brutalng, bo czesto niestety tak jest! Pewnosc¢ siebie to
fundament w sprzedazy. Trzeba jednak od razu zaznaczye, ze nie nalezy myli¢ jej z arogancjq, butg czy zadufaniem. To musi byc¢
zdrowa pewnosc siebie, pozwalajgca Ci rozmawiac z innymi jak rowny z rownym, a takze pokazujgca ci twojg warto$¢. Pamietaj,
ze dbasz o bezpieczenstwo finansowe swoich klientow i ich rodzin. Klient chce powierzy¢ ci swoje finanse, bezpieczenstwo swoje
i swoich bliskich. Jedli po drugiej stronie zobaczy osobe, kfdra nie wzbudzi jego zaufania i u kidrej nie bedzie wida¢ pewnosci
fo niestety absolutnie ci nie zawierzy. Na pewnosc¢ siebie sktada sie wiele czynnikow. Zaczyna sie od poczucia wirasnej wartosci,

Swiadomosci swoich umiejetnosci i zdrowej samooceny. Wazna jest jednak takze twoja $wiadomose ubezpieczeniowa.

Co$ co mozna zamkng¢ w stwierdzeniu ,czu¢ ubezpieczenia”. Zastanow sie jakie sq twoje dotychczasowe doswiadczenia
z ubezpieczeniami? Kfore z form ubezpieczen sq twoim zdaniem najbardziej sensowne? Odpowiedz sobie na pytanie, dlaczego
ludzie sie ubezpieczajq? Niestety w fej branzy nie da sie pracowac i osiggac wynikow bez wtasnego przekonania do ubezpieczen!

Musisz znac¢ swoje produkty i by¢ pewnym ich wartosci. Przede wszystkim musisz jednak wierzy¢ w takg forme zabezpieczenia

finansow!

e Jaok ocenit by$ na skali od 1 do 10 swojg pewnos$c
dotyczgcg wiasnych kompetencjie (Gdzie 1 to jestem
bardzo niepewny swoich kompetencji i czesto odczuwam
z fego powodu dyskomfort, a 10 fo jestem absolutnie

przekonany o swoich kompetencjach i przygotowaniu)

e Zaznacz na skali od 1 do 10 poziom frudnosci,
z kforymi sie mierzysz, gdy nie mozesz lub nie chcesz
czego$ robi¢? (1 to nie potrafie odmowi¢ i sprawia mi
fo ogromng frudnos$¢, 5 to zdarza mi sie odmawiac
w takich sytuacjach, ale czuje z tego powodu poczucie

winy, a 10 to zawsze odmawiam w asertywny sposob)

e  Przypomnij sobie swoj ostatni wazny  sprawdzian,
ktorym mogta by¢ rozmowa  kwalifikacyjna, egzamin,
a moze rozmowa O podwyzce czy tez raport przed
przetozonymi. Jakie fowarzyszyty ci wfedy emocje?
Czy byt jakis czynnik, element, kfory dawat ci
poczucie bezpieczenstwa i pozwalat zachowac spokdj?

e Zaznacz w skali od 1 do 10 na ile zgadzasz sie ze
stwierdzeniem - Jestem w petni odpowiedzialny za swoje
dziatania i od mojej determinacji, zaangazowania zalezy
fo czy uda mi sie zatatwi¢ dang sprawe w pozytywny
sposob? Co zadecydowato o tym, ze wybrate$ fakg

ocene w skali od 1 do 10?
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Musisz my$le¢ o sobie jak o lekarzu od finansow! To co
oferujemy klienfom to bezpieczenstwo, spokdj i gwarancja, ze
sprawy finansowe sq ogarniefe we wiasciwym stopniu. | futqj
cie zmartwie tq gwarancjg nie jest produki, firma czy logo -
jestes Tyl To Agent jest gwarancjq. Popatrz na swiat medycyny.
Jedli chorujemy to nie szukamy okredlonego leku, okreslonej
placowki medyczngj tylko szukamy tego wiasciwego lekarza,
ktoremu mozemy zawierzyc. Liczymy na fo, ze fo on dobierze

placowke i mefode leczenia.

TO WAZNE?

Kiedy$ sam mocno  zaufatem  jednemu  lekarzowi
i w momencie, gdy zmienit dotychczasowq klinike po prostu
jezdzitem do niego pod inny adres. Czy oddatby$ swoje
zdrowie lub zycie lekarzowi, ktory wyrazatby watpliwosci co
do swojej] wiedzy, kompetencji czy proponowanych metod
leczenia? Wielu klienftow wybiera osoby, kforym po prostu
wierzy, kfore wzbudzajq ich zaufanie i kfdre swojg postawg

dajg gwarancje fego co robig!
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Praca z ludzmi

Praca w ubezpieczeniach to przede wszystkim praca z ludzmi. Niestety to nie jest praca dla osob nietfowarzyskich czy tez osob,
ktore najlepiej czujg sie w samotfnosci. Kiedys mowito sie, ze majgc rynek potencjalnych klientow mamy duze szanse na sukces.
Moim zdaniem o wiele wieksze szanse na sukces mamy, jesli mamy zdolnos$¢ budowania tego rynku, jego rozwoju czy tez dalsze)
rozbudowy. Prospecting to fundament sukcesu, a networking fo absolutnie jedna z najwazniejszych umiejetnosci w dzisiejszych
czasach! Prawda jest taka, ze musisz po prostu lubi¢ ludzi. Chcie¢ sie nimi otaczac i z nimi pracowac. Tutgj tez wazna jest
ofwarto$¢ na ludzi. Uwierz mi po szesciu latach moge powiedzie¢, ze w swojej pracy spotykamy naprawde roznych ludzi i mamy

dostownie caty kalejdoskop spoteczenstwa. Przy odrobinie ciekawosci kazda z tych rozmow to niesamowita przygoda. Pamietqj

jednak, ze czesto to Ty musisz wykonac ten pierwszy krok.

e Jeste$ na wydarzeniu, imprezie, gdzie jest sporo nowych
0sOb, kforych wczesniej nie miate$ okazji poznac. Ktore
z podanych stwierdzern najoardziej oddaje twoje
odczucia w fej sytuacji?

Nie czuje sie komfortowo w takiej sytuacji i staram
sie jej unikag,

Szukam osoby, kforg znam, zeby miec jaki$ ,punkt
zaczepienid”,

Staram sie jak najszybciej znalez¢ osobe, ktdra
rowniez przyszta sama, aby miec jakiego$ kompana,
Nie stanowi to dla mnie zadnego problemu, poznaje
nowych ludzi, dotgczam sie do grup.

e Twdj znajomy na imprezie urodzinowe] przedstawia
Cl nowq osobeg, kiore] wczednigj nie znates. Z ktdrym
z ponizszych stwierdzen najbardziej sie identyfikujesz?

Mam wrazenie, ze fo raczej taki kurtuazyjny zabieg,
nie przyktadam do niego wagi, ani do fej osoby.
Wymieniam kilka grzecznosciowych zdan i odchodze.
Rozmawiamy, ale raczej na bardzo ogodlne tematy.
Gtebsze rozmowy zostawiom na potem albo inne
okazje.

Staram sie w rozmowie dowiedzie¢, gdzie mogliby$my
wspolnie skorzystac na tej znajomosci.

Bardzo lubie poznawac¢ nowych ludzi. Inspiruje mnie
to co robig w zyciu, co doprowadzito ich do tego
miejsca, w kforym sqg. Od kazdego staram sie czego$
nauczyc.

e Jak czujesz sie proszgc innych o przystuge lub pomoc?
Czy czutby$ obawe albo niechec, gdyby$ musiat poprosic
swoich znajomych o pomoc w dotarciu do nieznajomej
dla ciebie osoby (osoby, ktorg one znajg)?

e Czy zdarza ci sie kojarzy¢ ze sobg rdzne osoby albo ich
biznesy? Zastandw sie kfo z twoich znajomych prowadzi

jaki$ biznes, co fo za biznes i jakich moze szukac klientow?

lle osob jeste$ w stanie w ten sposob wskazac?

CZY NADAIJESZ SIE NA AGENTA UBEZPIECZENIOWEGO?
STOWARZYSZENIE DORADCOW ,BEZPIECZNA PERSPEKTYWA”



DLACZEGO

Umiejetnosc rozbudowy sieci kontaktow jest zawsze istotna.
Co wazne jest to proces, kiory nigdy sie nie konczy. Jesli
nawet juz masz jaka$ baze klientow czy kontaktow to i tak
musisz dgzy¢ do jej statej rozbudowy czy tez poprawy.
W ten sposob bedzie ci fatwie] pracowac i pozwoli ci fo
utrzymac¢ odpowiedni poziom. Niestety brak tej umiejetnosci
albo jej ,uspienie” to najgorsze co moze cie spotkac, czyli
wejscie na rownie pochytq. Kazdego miesigca twoja praca
bedzie szarpana, pozbawiona spokoju, a poczatek miesigca
bedzie wigzat sie ze sfresem i poszukiwaniem odpowiedzi
na pytanie skgd brac¢ klientow. Oczywiscie mozna kupowac

kontakty, wynajmowac telemarketerow, dodawac¢ ogtoszenia

TO WAZNE?

i wymyslac¢ wiele innych pomystow tylko nie o to chodzi

w fej pracy!

Jedli nie lubisz ludzi, denerwujg cie ich zachowania i czesto
czujesz sie wérod nich nienaturalnie to niestety ta praca cie
zameczy. Ludzie sq rozni, fargajg nimi rozne emocje, rozne
humory. To niesamowite moc fo obserwowac i doswiadczac
tego. O ile sprawia ci fo frajde. Im blizej ludzi jestes, im bardziej
sie nimi inferesujesz tym wieksze szanse na dotarcie do swoich
potencjalnych klientow. Usmiech i ciekawo$¢ cztowieka muszg

na state zagoscic w twoim zyciu!

CZY NADAIJESZ SIE NA AGENTA UBEZPIECZENIOWEGO?

STOWARZYSZENIE DORADCOW ,BEZPIECZNA PERSPEKTYWA”



Jesli masz dodatkowe pytania, szukasz wiecej informagiji
albo inspiracji to zapraszam cie serdecznie do kontaktu

www.karierawube

www.soleckisebas

@ Sebastian Solecki
tel. 695 762 753



