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A
lek san dra E. Wy soc ka: 
– Ja ki wi dzi Pan po ten cjał
na ryn ku pol skim, ja kie

zaś wy stę pu ją na nim trud no ści?
An dre as De min ger: – Ry nek

pol ski ma nie sa mo wi cie du ży po -
ten cjał. My ślę, że bar dzo wie lu
po śred ni ków ubez pie cze nio wych
czy fi nan so wych na wet nie do ce -
nia ist nie ją cych na nim moż li wo -
ści. W po śred nic twie ubez pie -
cze nio wym ma my trzy głów ne
aspek ty. Pierw szym jest klient,
dru gim – agent czy po śred nik,
a trze cim to wa rzy stwo ubez pie -
cze nio we.

Pod czas V Kon gre su Edu ka cji
Fi nan so wej i Przed się bior czo ści
w 2021 r. przed sta wio no wy ni ki
ba da nia wska zu ją ce, że klient
w Pol sce ma nie zwy kle ma łą wie -
dzę na te mat fi nan sów. Nie wie
na przy kład, ja ka cze ka go eme -
ry tu ra ani ja kie świad cze nia
przy słu gu ją mu w ra zie wy stą pie -
nia nie szczę śli wych wy pad ków.
Dla te go na szym za da niem ja ko
do rad ców jest cią gła edu ka cja
klien ta. 

Je śli po rów na my sy tu ację
w Pol sce do tej w Niem czech –
gdzie miesz kam od 40 lat i pra -
cu ję od 20, więc świet nie wi dzę
róż ni ce – to stwier dzi my, że
na ryn ku nie miec kim klien ci są
znacz nie bar dziej świa do mi.

Już w szko le uczą się, że eme ry -
tu ry nie są w tych cza sach pew -
ne al bo te go, że trze ba za cząć
oszczę dzać w mło dym wie ku.
Ro zu mie ją rów nież, że jed nym
z naj waż niej szych ubez pie czeń
jest OC w ży ciu pry wat nym.
Wie dzą, że w ra zie wy rzą dze nia
szko dy oso bie trze ciej, któ ra to
szko da spo wo do wa ła by na przy -
kład nie zdol ność do pra cy,
ubez pie cze nie OC po kry wa
wszyst kie zwią za ne z tym kosz -
ty. Na pol skim ryn ku na to miast
kon su men ci nie ma ją ta kiej wie -
dzy i mu szą ją uzu peł nić! 

Na Za cho dzie bar dzo du żo
osób in we stu je w ak cje i dłu go -
ter mi no we fun du sze in we sty cyj -
ne. W Pol sce cią gle my śli się bar -
dzo krót ko ter mi no wo. Naj prost -
szym przy kła dem są dzie ci.
Na Za cho dzie ro dzi ce chęt nie
ukła da ją pla ny oszczęd no ścio we
dla dzie ci, któ re w wie ku osiem -
na stu lat, kie dy idą na stu dia
i po trze bu ją pie nię dzy, je so bie
wy pła ca ją. Na ryn ku pol skim
oczy wi ście też ma my róż ne pro -
gra my, któ re są prze zna czo ne
dla dzie ci. Mię dzy in ny mi 500+.
Po win ni śmy wy edu ko wać na -
szych klien tów, aby zro zu mie li,
że te pie nią dze le piej niż na bie żą -
cą kon sump cję prze zna czyć
na przy szłość dziec ka, że by w wie -
ku dwu dzie stu lat mia ło ono
z czym wejść w do ro słe ży cie.

Sa mi wi dzi my, jak wie le jest
kwe stii, w któ rych trze ba klien ta
uświa da miać. Edu ka cja o po -
szcze gól nych seg men tach ubez -
pie cze nio wych jest naj waż niej sza.

Ja kie róż ni ce wy stę pu ją mię -
dzy ryn kiem pol skim i nie miec -

kim w ob sza rze po śred nic twa
ubez pie cze nio we go?

– Na ryn ku pol skim jest bar -
dzo ma ło po śred ni ków ubez pie -
cze nio wo -fi nan so wych. W Niem -
czech ma my 150 tys. osób, któ re
pra cu ją wy łącz nie dla jed ne go to -
wa rzy stwa ubez pie cze nio we go.
Jesz cze dzie sięć lat te mu by ło ich
po wy żej 500 tys., ale ze wzglę du

na ob ni ża nie cen usług do rad ców
do szło do licz nych zwol nień
w tej bran ży. Bar dzo wie lu agen -
tów prze szło do mul tia gen cji –
czy li miejsc, w któ rych klient
otrzy mu je ofer tę nie tyl ko od jed -
ne go to wa rzy stwa.

Ko lej nym klu czo wym te ma -
tem jest sztucz na in te li gen cja,

któ rą na ryn ku nie miec kim sto -
su je już bar dzo wie le ban ków.
Ma się wra że nie, że roz ma wia my
z lu dźmi, a to tyl ko kom pu te ry.
Przez to ko lej ne oso by tra cą pra -
cę. Dla te go w dzi siej szych cza -
sach to wa rzy stwa ubez pie cze nio -
we zwal nia ją lub nie za trud nia ją
od po wied nich osób. Ci, któ rzy
tam zo sta ją, są ukie run ko wy wa ni
na po zy ski wa nie no wych klien -
tów i to mu si być nie zwy kle trud -
ne za da nie. 

Nie po tra fię so bie wy obra zić,
jak moż na w tych cza sach pra co -
wać tyl ko dla jed ne go to wa rzy -
stwa ubez pie cze nio we go i ofe ro -
wać je den lub pa rę prak tycz nie
ta kich sa mych pro duk tów
wszyst kim po ten cjal nym klien -
tom. Po tem klient za glą da do sie -
ci i po rów nu je wszyst ko po ko lei:
skład ki, świad cze nia itd. Po ten -
cjał jest znacz nie więk szy, je że li
ma my ca łą ga mę pro duk tów
z gru py to wa rzystw ubez pie cze -
nio wych. Sam za wsze wy cho dzę
z ta kie go za ło że nia i mó wię
o tym gło śno: klient za wsze po -
wi nien otrzy mać roz wią za nie
uszy te dla nie go na mia rę, a nie
tyl ko jed ną su ro wą ofer tę od jed -
ne go przy pad ko we go to wa rzy -
stwa ubez pie cze nio we go.

Jak Pa na zda niem bę dzie się
roz wi jał pol ski ry nek?

– W Niem czech jest po -
nad 500 to wa rzystw ubez pie cze -
nio wych. A w Pol sce nie wie le po -
nad 30. Te raz bar dzo du żo to wa -
rzystw się łą czy, ale my ślę, że
za pięć, dzie sięć al bo na wet pięt -
na ście lat na ryn ku pol skim po ja -
wią się no we. Ła two do strzec, że
ma my spo ry po ten cjał na tym
ryn ku. Po wtó rzę raz jesz cze, że
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go nie do ce nia my. Na przy kład
w Niem czech agent ubez pie cze -
nio wy jest waż ną oso bą. Do rad ca
ubez pie cze nio wy rów nież jest po -
strze ga ny po zy tyw nie, tak jak
cho ciaż by no ta riusz czy praw nik.
Na ryn ku pol skim jesz cze się ten
za wód tak nie za ko rze nił, ale my -
ślę, że przez naj bliż sze la ta na stą -
pi w tym za kre sie zmia na.

Ja ki jest po mysł As si du us
na do radz two fi nan so we?

– W pierw szej ko lej no ści sta -
wia my na do bro klien ta, a kie ru -
je my się ku nie mu po przez kom -
plek so wość. Mo że my po szczy cić
się tym, że ofe ru je my pierw sze
kom plek so we do radz two fi nan -
so we w Pol sce. Przy go to wu je my
ana li zę fi nan so wą za rów no
pod ką tem klien ta in dy wi du al ne -
go, jak i klien ta biz ne so we go.
Naj waż niej szym ele men tem jest
to, że współ pra cu je my z naj więk -
szy mi to wa rzy stwa mi ubez pie -
cze nio wy mi w Pol sce, któ re ma -
ją też bar dzo do bre pro duk ty,
tak że za wsze znaj dzie się wśród
nich ta ki, któ ry bę dzie od po -
wied nio do pa so wa ny do po trzeb
klien ta.

In ny mi do wo da mi na tę kom -
plek so wość jest to, że zaj mu je my
się ma jąt kiem, ubez pie cze nia mi
na ży cie, kre dy ta mi, pry wat ną
opie ką me dycz ną po przez Am -
ba sa dę Zdro wia. W na szej gru -
pie ka pi ta ło wej ma my też spół kę
zaj mu ją cą się do ta cja mi unij ny -
mi. W ubie głym ro ku je den z na -
szych klien tów z bran ży me dycz -
nej otrzy mał na gro dę w dzie dzi -
nie in no wa cyj no ści. Na pi sa li śmy
od po wied nie wnio ski, dzię ki któ -
rym do ta cja unij na by ła bar dzo
wy so ka.

Kto mo że po chwa lić się tym,
że w je go gru pie ka pi ta ło wej
dzia ła też spół ka, któ ra zaj mu je
się OZE? W Ber li nie otrzy ma li -
śmy na gro dę Ma de in Po land.
Ze bra ło się tam wów czas wie lu
wła ści cie li ogrom nych pol skich
firm, któ re zaj mu ją się m.in.
pro duk cją czy no wo cze sny mi
roz wią za nia mi w dzie dzi nie zie -
lo nej ener gii. Ta kie wła śnie fir -
my przy cho dzą do nas z proś bą,
że by śmy za pro jek to wa li i wy bu -
do wa li dla nich far mę fo to wol ta -
icz ną, bo ma ją przy swo jej fa bry -
ce wol ne grun ty. To wła śnie róż -
no rod ność ca łej gru py ka pi ta ło -
wej As si du us gwa ran tu je jej
kom plek so wość. 

Czy uwa ża Pan, że le piej jest
po sta wić na kom plek so wość, czy
spe cja li zo wać się w jed nym ty pie
pro duk tów, np. w ubez pie cze -
niach na ży cie?

– Gdy ktoś mnie py ta o to, ja ki
jest nasz po mysł na do radz two fi -
nan so we, od po wia dam krót ko:
kom plek so wość. Ale nie ozna cza
to, że się nie spe cja li zu je my. To
tak jak w me dy cy nie – ma my le ka -
rzy ogól nych, pierw sze go kon tak -
tu, któ rzy zaj mu ją się wie lo ma
dzie dzi na mi jed no cze śnie, jed nak
gdy coś kon kret ne go do ku cza
nam wy jąt ko wo moc no, to uda je -
my się do spe cja li sty.

Spe cja li stą jest oso ba, któ ra
zo sta ła bar dzo do kład nie wy -
kształ co na w jed nym okre ślo -
nym te ma cie, w na szej bran ży
jest to do rad ca ds. ubez pie czeń
ma jąt ko wych. Rzad ko zda rza

się, że by ktoś ta ki zaj mo wał się
rów nież ubez pie cze nia mi na ży -
cie, bo to dwie zu peł nie in ne
dzie dzi ny. Dla te go w na szym

kom plek so wym do radz twie fi -
nan so wym ma my w każ dym
dzia le od po wied nich spe cja li -
stów. Przy szłość w da nej bran ży
wią że się z cią głym spe cja li zo wa -
niem się w swo jej dzie dzi nie.

Pod czas przy go to wań do te go
wy wia du wspo mi nał Pan, że pla -
nu je cie po zy skać 100 tys. klien -
tów w trzy la ta. To am bit ny plan.
W ja ki spo sób chce cie to zre ali -
zo wać?

– Klu czo wym sło wem, któ re
tu pa dło, jest „plan”. Bar dzo du -
żo osób dzia ła w ogó le bez żad -
ne go pla nu i po tem dzi wi się, że
nie tra fia tam, gdzie chcia ło, al -
bo że nie ma ta kich wy ni ków, ja -
kich by so bie ży czy ło. 

Je stem zwo len ni kiem KPI-ów
i pla no wa nia. W na szym Pro jek -
cie 2024 jest ja sno okre ślo ne, że
pod ko niec 2024 r. bę dzie my
mie li co naj mniej 100 tys. no -
wych klien tów. W ja ki spo sób to
osią gnie my? To bar dzo pro ste.
Zna my licz bę po zy ska nych
w ostat nich trzech la tach klien -
tów w na szych dzie się ciu od -
dzia łach w Pol sce i bio rąc
pod uwa gę roz wój biur, mo że my
śmia ło za kła dać, że do koń ca ro -
ku 2024 bę dzie my mie li tych
biur 20 i bę dzie my w nich ob słu -
gi wać mi ni mum 100 tys. no -
wych klien tów. 

Jest to też moż li we dzię ki te -
mu, że chce my za trud nić co naj -
mniej 200 no wych po śred ni ków,
któ rzy bę dą z na mi pra co wać
na wy łącz ność. Do od po wied niej
licz by no wych biur i no wych do -
rad ców fi nan so wych do cho dzi
tak że to, że po pan de mii bar dzo
wie lu wła ści cie li mul tia gen cji
chce sprze dać swój biz nes.
Głów nie są to mul tia gen cje zaj -
mu ją ce się ubez pie cze nia mi 
ma jąt ko wy mi, za trud nia ją ce oso -
by, któ re ma ją do świad cze nie
na tym ryn ku. Na szym ce lem jest 
ku po wa nie te go ro dza ju mul t-ia -
gen cji. 

Ma my róż ne mo de le biz ne so -
we, któ re nasz dział fi nan so wy
przed sta wia po ten cjal nym zbyw -
com – opra co wu je my je na pod -
sta wie te go, ja ką ba zę klien tów
ma ją, jak da ne biu ro wy glą da, ile
osób pra cu je tam na etat, jak są
ure gu lo wa ne zgo dy na prze twa -
rza nie da nych ich klien tów itp.
Skła da my od po wied nie pro po zy -
cje wy ku pu wła ści cie lo wi, któ ry
mo że jesz cze przez la ta w tej
agen cji pra co wać. 

Ma my więc bar dzo du żo roz -
wią zań. Dla te go my ślę, że 100
tys. no wych klien tów w trzy la ta
nie jest aż tak du żą licz bą. Po -

rów nu ję to do Słup ska, któ ry
ma 90 tys. miesz kań ców. Ce lem
jest, że by ty le wła śnie osób 

zo sta ło no wy mi klien ta mi As si -
du us. Ta ki mi, któ rzy do ce nią na -
sze kom plek so we do radz two fi -
nan so we. Dziś naj waż niej sze
i ab so lut nie pod sta wo we jest do -
bro klien ta i je go edu ka cja. Gdy
na to po sta wi my, klien ci po ja wią
się sa mi.

Ko go kon kret nie po szu ku je
As si du us do współ pra cy?

– W ko lej nych trzech la tach,
jak już wspo mnia łem, chce my
zre kru to wać co naj mniej 200 no -
wych do rad ców fi nan so wych.
Szu ka my osób o na sta wie niu
przed się bior czym, któ re są świa -
do me dłu go ter mi no we go po ten -
cja łu pol skie go ryn ku i te go, jak
się on bę dzie roz wi jał.

Cho dzi nam o do rad ców ro -
zu mie ją cych, jak du że są szan se
na suk ces, a tak że sta wia ją cych
na roz wój oso bi sty, po głę bia nie
wie dzy, sprze daż do brych pro -

duk tów i kom plek so we ob słu gi -
wa nie klien tów po przez wła ści -
wie do bra ne usłu gi. Chce my, że -
by na si pra cow ni cy by li am bit ni
i dą ży li do te go, że by w przy szło -
ści po sia dać wła sne ze spo ły do -
rad cze, od dzia ły oraz kan ce la rie
fi nan so we.

Naj waż niej sze jed nak jest to,
że by oso by ma ją ce z na mi współ -
pra co wać do ce nia ły za wód, któ -
ry wy ko nu ją, a na wet szczy ci ły
się tym, co ro bią: a mia no wi cie
każ de go dnia edu ku ją Po la ków
w dzie dzi nie ubez pie cze nio wo -fi -
nan so wej. 

Dzię ku ję za roz mo wę.
Alek san dra E. Wy soc ka
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Do odpowiedniej liczby nowych biur 

i nowych doradców finansowych dochodzi

także to, że po pandemii bardzo wielu

właścicieli multiagencji chce sprzedać 

swój biznes. Głównie są to multiagencje

zajmujące się ubezpieczeniami

majątkowymi, zatrudniające osoby, 

które mają doświadczenie na tym rynku.

Naszym celem jest kupowanie 

tego rodzaju multiagencji.


