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Wspotpracujemy
z najwiekszymi
towarzystwami

ubezpieczeniowymi
w Polsce, ktére maja tez
bardzo dobre produkty,

tak ze zawsze
znajdzie sie

wsrod nich taki,

ktory bedzie
odpowiednio
dopasowany

do potrzeb inentg._ "

i

Rozmowa

7z Andreasem
Demingerem,
prezesem grupy
Assiduus

leksandra E. Wysocka:
- Jaki widzi Pan potencjal
a rynku polskim, jakie

zas wystepuja na nim trudnosci?

Andreas Deminger: - Rynek
polski ma niesamowicie duzy po-
tencjal. Mysle, ze bardzo wielu
posrednikéw ubezpieczeniowych
czy finansowych nawet nie doce-
nia istniejacych na nim mozliwo-
$ci. W posrednictwie ubezpie-
czeniowym mamy trzy gléwne
aspekty. Pierwszym jest klient,
drugim - agent czy posrednik,
a trzecim towarzystwo ubezpie-
czeniowe.

Podczas V Kongresu Edukacji
Finansowej i Przedsiebiorczosci
w 2021 r. przedstawiono wyniki
badania wskazujace, ze klient
w Polsce ma niezwykle mata wie-
dze na temat finanséw. Nie wie
na przyklad, jaka czeka go eme-
rytura ani jakie S$wiadczenia
przystuguja mu w razie wystapie-
nia nieszczesliwych wypadkow.
Dlatego naszym zadaniem jako
doradcéw jest ciagla edukacja
klienta.

Jesli poréwnamy sytuacje
w Polsce do tej w Niemczech -
gdzie mieszkam od 40 lat i pra-
cuje od 20, wiec $wietnie widze
roznice - to stwierdzimy, ze
na rynku niemieckim klienci sa
znacznie bardziej swiadomi.

-

Juz w szkole ucza si¢, Ze emery-
tury nie sq w tych czasach pew-
ne albo tego, ze trzeba zaczaé
oszczgdza¢ w mlodym wieku.
Rozumiejaq rowniez, ze jednym
Z najwazniejszych ubezpieczen
jest OC w zyciu prywatnym.
Wiedza, ze w razie wyrzadzenia
szkody osobie trzeciej, ktora to
szkoda spowodowataby na przy-
ktad niezdolno$¢ do pracy,
ubezpieczenie OC pokrywa
wszystkie zwigzane z tym kosz-
ty. Na polskim rynku natomiast
konsumenci nie maja takiej wie-
dzy i musza ja uzupetnic!

Na Zachodzie bardzo duzo
osob inwestuje w akcje i dlugo-
terminowe fundusze inwestycyj-
ne. W Polsce ciagle mysli si¢ bar-
dzo krotkoterminowo. Najprost-
szym przykltadem sg dzieci.
Na Zachodzie rodzice chetnie
ukladaja plany oszczedno$ciowe
dla dzieci, ktére w wieku osiem-
nastu lat, kiedy ida na studia
i potrzebuja pienigdzy, je sobie
wyplacaja. Na rynku polskim
oczywiscie tez mamy rézne pro-
gramy, ktére sa przeznaczone
dla dzieci. Migdzy innymi 500+.
Powinnismy wyedukowa¢ na-
szych klientéw, aby zrozumieli,
Ze te pienigdze lepiej niz na bieza-
ca konsumpcje przeznaczy¢
na przysztos¢ dziecka, zeby w wie-
ku dwudziestu lat mialo ono
z czym wejs¢ w doroste zycie.

Sami widzimy, jak wiele jest
kwestii, w ktorych trzeba klienta
uswiadamia¢. Edukacja o po-
szczegbdlnych segmentach ubez-
pieczeniowych jest najwazniejsza.

Jakie roznice wystepuja mie-
dzy rynkiem polskim i niemiec-
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kim w obszarze posrednictwa
ubezpieczeniowego?

- Na rynku polskim jest bar-
dzo malo posrednikéw ubezpie-
czeniowo-finansowych. W Niem-
czech mamy 150 tys. osob, ktore
pracuja wylacznie dla jednego to-
warzystwa ubezpieczeniowego.
Jeszcze dziesiec lat temu byto ich
powyzej 500 tys., ale ze wzgledu
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na obnizanie cen ustug doradcéw
doszto do licznych zwolnien
w tej branzy. Bardzo wielu agen-
tow przeszio do multiagencji -
czyli miejsc, w ktorych klient
otrzymuje ofert¢ nie tylko od jed-
nego towarzystwa.

Kolejnym kluczowym tema-
tem jest sztuczna inteligencja,

ktéra na rynku niemieckim sto-
suje juz bardzo wiele bankdéw.
Ma si¢ wrazenie, ze rozmawiamy
z ludzmi, a to tylko komputery.
Przez to kolejne osoby traca pra-
ce. Dlatego w dzisiejszych cza-
sach towarzystwa ubezpieczenio-
we zwalniaja lub nie zatrudniajq
odpowiednich osob. Ci, ktoérzy
tam zostaja, sq ukierunkowywani
na pozyskiwanie nowych klien-
tow i to musi by¢ niezwykle trud-
ne zadanie.

Nie potrafie sobie wyobrazic,
jak mozna w tych czasach praco-
wac tylko dla jednego towarzy-
stwa ubezpieczeniowego i ofero-
wac jeden lub pare praktycznie
takich  samych  produktéw
wszystkim potencjalnym klien-
tom. Potem klient zaglada do sie-
ci i poréwnuje wszystko po kolei:
skladki, swiadczenia itd. Poten-
cjal jest znacznie wiekszy, jezeli
mamy calg game¢ produktow
Z grupy towarzystw ubezpiecze-
niowych. Sam zawsze wychodze
z takiego zalozenia i mowie
o tym glosno: klient zawsze po-
winien otrzymac¢ rozwiazanie
uszyte dla niego na miare, a nie
tylko jedna surowa oferte od jed-
nego przypadkowego towarzy-
stwa ubezpieczeniowego.

Jak Pana zdaniem bedzie sie
rozwijal polski rynek?

- W Niemczech jest po-
nad 500 towarzystw ubezpiecze-
niowych. A w Polsce niewiele po-
nad 30. Teraz bardzo duzo towa-
rzystw sie laczy, ale mysle, ze
za pigc¢, dziesig¢ albo nawet pigt-
nascie lat na rynku polskim poja-
wig si¢ nowe. Latwo dostrzec, ze
mamy spory potencjal na tym
rynku. Powtorze raz jeszcze, ze
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go nie doceniamy. Na przyklad
w Niemczech agent ubezpiecze-
niowy jest wazna osoba. Doradca
ubezpieczeniowy rowniez jest po-
strzegany pozytywnie, tak jak
chociazby notariusz czy prawnik.
Na rynku polskim jeszcze si¢ ten
zawod tak nie zakorzenil, ale my-
Sle, ze przez najblizsze lata nasta-
pi w tym zakresie zmiana.

Jaki jest pomysl Assiduus
na doradztwo finansowe?

- W pierwszej kolejnosci sta-
wiamy na dobro klienta, a kieru-
jemy si¢ ku niemu poprzez kom-
pleksowo$¢. Mozemy poszczyci¢
sie¢ tym, ze oferujemy pierwsze
kompleksowe doradztwo finan-
sowe w Polsce. Przygotowujemy
analize finansowa zaréwno
pod katem klienta indywidualne-
go, jak i klienta biznesowego.
Najwazniejszym elementem jest
to, ze wspoOlpracujemy z najwigk-
szymi towarzystwami ubezpie-
czeniowymi w Polsce, ktore ma-
ja tez bardzo dobre produkty,
tak ze zawsze znajdzie si¢ wsrod
nich taki, ktéry bedzie odpo-
wiednio dopasowany do potrzeb
klienta.

Innymi dowodami na t¢ kom-
pleksowos¢ jest to, ze zajmujemy
sie majatkiem, ubezpieczeniami
na zycie, kredytami, prywatna
opieka medyczng poprzez Am-
basade Zdrowia. W naszej gru-
pie kapitalowej mamy tez spotke
zajmujaca si¢ dotacjami unijny-
mi. W ubieglym roku jeden z na-
szych klientow z branzy medycz-
nej otrzymatl nagrode w dziedzi-
nie innowacyjnos$ci. NapisaliSmy
odpowiednie wnioski, dzigki kto-
rym dotacja unijna byla bardzo
wysoka.

Kto moze pochwali¢ si¢ tym,
ze W jego grupie Kkapitatowej
dziala tez spolka, ktora zajmuje
sie¢ OZE? W Berlinie otrzymali-
$my nagrode¢ Made in Poland.
Zebralo si¢ tam woéwczas wielu
wilascicieli ogromnych polskich
firm, ktore zajmuja si¢ m.in.
produkcja czy nowoczesnymi
rozwigzaniami w dziedzinie zie-
lonej energii. Takie wtasnie fir-
my przychodza do nas z prosba,
zeby$Smy zaprojektowali i wybu-
dowali dla nich farm¢ fotowolta-
iczna, bo maja przy swojej fabry-
ce wolne grunty. To wlasnie roz-
norodno$¢ calej grupy kapitato-
wej Assiduus gwarantuje jej
kompleksowos¢.

Czy uwaza Pan, ze lepiej jest
postawi¢ na kompleksowos¢, czy
specjalizowac¢ si¢ w jednym typie
produktow, np. w ubezpiecze-
niach na zZycie?

- Gdy kto$ mnie pyta o to, jaki
jest nasz pomyst na doradztwo fi-
nansowe, odpowiadam kroétko:
kompleksowos¢. Ale nie oznacza
to, ze si¢ nie specjalizujemy. To
tak jak w medycynie - mamy leka-
rzy ogolnych, pierwszego kontak-
tu, ktérzy zajmuja si¢ wieloma
dziedzinami jednoczesnie, jednak
gdy co$ konkretnego dokucza
nam wyjatkowo mocno, to udaje-
my si¢ do specjalisty.

Specjalista jest osoba, ktéra
zostala bardzo dokladnie wy-
ksztalcona w jednym okreslo-
nym temacie, w naszej branzy
jest to doradca ds. ubezpieczen
majatkowych. Rzadko zdarza

sie, zeby ktos taki zajmowal sie
réwniez ubezpieczeniami na zy-
cie, bo to dwie zupelnie inne
dziedziny. Dlatego w naszym

Mamy wigc bardzo duzo roz-
wigzan. Dlatego mysle, ze 100
tys. nowych klientow w trzy lata
nie jest az tak duza liczba. Po-

Do odpowiedniej liczby nowych biur

i nowych doradcow finansowych dochodzi
takze to, ze po pandemii bardzo wielu
wiascicieli multiagencji chce sprzedac
swoj biznes. Gtownie sg to multiagencje
zajmujgce sie ubezpieczeniami
majatkowymi, zatrudniajace osoby,

ktdére majg doswiadczenie na tym rynku.
Naszym celem jest kupowanie

tego rodzaju multiagencii.

kompleksowym doradztwie fi-
nansowym mamy w kazdym
dziale odpowiednich specjali-
stow. Przyszios¢ w danej branzy
wiaze si¢ z ciaglym specjalizowa-
niem si¢ w swojej dziedzinie.

Podczas przygotowan do tego
wywiadu wspominal Pan, ze pla-
nujecie pozyska¢ 100 tys. klien-
tow w trzy lata. To ambitny plan.
W jaki sposob chcecie to zreali-
zowac?

- Kluczowym stowem, ktore
tu padto, jest ,plan”. Bardzo du-
70 0sOb dziala w ogole bez zad-
nego planu i potem dziwi sie, ze
nie trafia tam, gdzie chcialo, al-
bo ze nie ma takich wynikow, ja-
kich by sobie zyczyto.

Jestem zwolennikiem KPI-ow
i planowania. W naszym Projek-
cie 2024 jest jasno okreslone, ze
pod koniec 2024 r. bedziemy
mieli co najmniej 100 tys. no-
wych klientow. W jaki sposob to
osiagniemy? To bardzo proste.
Znamy liczb¢ pozyskanych
w ostatnich trzech latach klien-
tow w naszych dziesieciu od-
dziatach w Polsce i biorac
pod uwage rozwdj biur, mozemy
$miato zaktadac, ze do konca ro-
ku 2024 bedziemy mieli tych
biur 20 i bedziemy w nich obstu-
giwa¢ minimum 100 tys. no-
wych klientow.

Jest to tez mozliwe dzieki te-
mu, ze chcemy zatrudni¢ co naj-
mniej 200 nowych posrednikow,
ktorzy beda z nami pracowaé
na wylacznos¢. Do odpowiedniej
liczby nowych biur i nowych do-
radcow finansowych dochodzi
takze to, ze po pandemii bardzo
wielu wlascicieli multiagencji
chce sprzeda¢ swoj biznes.
Glownie sa to multiagencje zaj-
mujace si¢ ubezpieczeniami
majatkowymi, zatrudniajace oso-
by, ktore maja doswiadczenie
na tym rynku. Naszym celem jest
kupowanie tego rodzaju mult-ia-
gencji.

Mamy rézne modele bizneso-
we, ktore nasz dzial finansowy
przedstawia potencjalnym zbyw-
com - opracowujemy je na pod-
stawie tego, jaka baze klientow
maja, jak dane biuro wyglada, ile
0sOb pracuje tam na etat, jak sa
uregulowane zgody na przetwa-
rzanie danych ich klientow itp.
Sktadamy odpowiednie propozy-
cje wykupu wlascicielowi, ktory
moze jeszcze przez lata w tej
agencji pracowac.

rownuje to do Stupska, ktory
ma 90 tys. mieszkancéw. Celem
jest, zeby tyle wlasnie o0sob

zostalo nowymi klientami Assi-
duus. Takimi, ktérzy docenig na-
sze kompleksowe doradztwo fi-
nansowe. Dzi§ najwazniejsze
i absolutnie podstawowe jest do-
bro klienta i jego edukacja. Gdy
na to postawimy, klienci pojawia
sie sami.

Kogo Kkonkretnie poszukuje
Assiduus do wspolpracy?

- W kolejnych trzech latach,
jak juz wspomnialem, chcemy
zrekrutowac co najmniej 200 no-
wych doradcow finansowych.
Szukamy o0sob o nastawieniu
przedsiebiorczym, ktore sg Swia-
dome dlugoterminowego poten-
cjalu polskiego rynku i tego, jak
sie on bedzie rozwijal.

Chodzi nam o doradcow ro-
zumiejacych, jak duze sa szanse
na sukces, a takze stawiajacych
na rozwoj osobisty, poglgbianie
wiedzy, sprzedaz dobrych pro-

duktéw i kompleksowe obshugi-
wanie klientow poprzez wiasci-
wie dobrane ustugi. Chcemy, Ze-
by nasi pracownicy byli ambitni
i dazyli do tego, zeby w przyszio-
$ci posiada¢ wlasne zespoly do-
radcze, oddzialy oraz kancelarie
finansowe.

Najwazniejsze jednak jest to,
zeby osoby majace z nami wspot-
pracowa¢ doceniaty zawod, kto-
ry wykonuja, a nawet szczycily
sie¢ tym, co robia: a mianowicie
kazdego dnia edukuja Polakow
w dziedzinie ubezpieczeniowo-fi-
nansowe;j.

Dziekuje za rozmowe.
Aleksandra E. Wysocka
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Czy jestes opowiednio
wynagradzany?

Czy chciatbys rozwinac¢ swoja
kariere zawodowa w finansach?

- Otrzymac atrakcyjne wymagrodzenie plus prowizje

Poznac¢ nowe produkty finansowe 2022

Miec ponad 50 instytucji finansowych w jednym miejscu
Pozyskac¢ nowych klientéw oraz partnerow
- Dostac praktyczne wsparcie sprzedazowe i marketingowe

Wzigc¢ udziat w profesjonalnej edukacji biznesowej
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