Rozmowa z Panig Matgorzatg Zajaczkowska specjalistg ds. ubezpieczen i inwestycji w Avivie.
Agentka opowie co stanowilo klucz do sukcesu jakim jest niewatpliwe zaufanie tysiecy
Klientow. Pani Matgorzata Zajaczkowska jest dozywotnig czlonkinig prestizowego MDRT
(Million Dollar Round Table) — tylko 1% agentow na calym $wiecie moze pochwalié si¢
statusem czlonka tej organizacji.

Jak przelamuje Pani tabu dotyczgce ubezpieczen na zycie?
Patrzac na wyniki sprzedazy zyciowek jakie Pani osiaga,
trudno uwierzy¢, ze wiekszos¢ klientow nie lubi tematu
ubezpieczen na zycie

.KLUCZEM DO SZCZESCIA JEST POSIADANIE MARZEN, KLUCZEM DO SUKCESU
JEST ICH REALIZACJA” — James Allen angielski pisarz i filozof.

Ja po prostu staram si¢ spetnia¢ swoje marzenia... W obecnym czasach i mnie jest coraz
trudniej utrzymywac¢ dotychczasowe osiggnigcia. Jednak, jesli ktos traktuje swoja prace jak
misje w sensie pomagania innym jest to mozliwe.



Obecnie bardzo cig¢zkie zadanie stoi przed agentem ubezpieczeniowym. Przy kompletnym
braku edukacji w temacie ubezpieczen oraz zagrozen ze strony nieetycznej konkurencji,
klientowi niestychanie trudno jest podja¢ decyzje. Jednak prawda jest, ze w Polsce nie ma
problemu ubezpieczy¢ samochod, mieszkanie czy dom. Te dobra materialne, ktore tworzymy
sg dla nas bardzo wazne. Zdobywamy je ci¢zkg praca i to oczywiste, ze nie chcielibySmy ich
straci¢. Mam jednak wrazenie, ze kompletnie nie dopuszczamy mysli, ze to nam, jako osobom,
ktore tworzg te dobra, moze si¢ sta¢ co$ bardzo powaznego. To catkowicie niedorzeczne, ale
odrzucamy takie mys$lenie i czgsto w tragedii zwigzanej z nasza osobg pozostajemy bez zadne;j
pomocy finansowej.

Wszyscy Polacy znajg powiedzenie, ze ,,madry Polak po szkodzie”.

Dalej wielu Polakow nie podjeto decyzji o zakupie rzetelnego programu w postaci polisy z
ochrong. To ona przeciez jest w stanie zabezpieczy¢ nas w sytuacjach, ktore kazdego
»przerastaja”, jak diagnoza cigzkiej choroby, nagly, powazny wypadek, ktére to czesto
przekreslaja mozliwo$¢ dalszego tworzenia tego, co robiliSmy do tej pory. Czgsto mamy
maloletnie dzieci, chorych, starszych rodzicow, za ktorych przeciez jestesmy odpowiedzialni.

Nie kochamy ich? Oczywiscie, ze tak! Co zatem oni zrobia, kiedy jeden zty moment przekresli
nam mozliwo$¢ normalnego zycia, jakie wiedliémy do tej pory?

Jak sptacimy nasze zobowigzania w postaci kredytu, jesli nasz dotychczasowy dochod zamienit
si¢ w marng rente???

I co w konicu zrobig nasi ukochani, jesli nas zabraknie???

Potencjalny klient w Polsce nie dopuszcza takiej mysli do siebie, wigc najwygodniej jest o tym
nie rozmawia¢. Dziwne jest tylko to, ze dopuszczamy takie sytuacje w innej, nawet bliskiej
rodzinie. Je$li ona si¢ zdarzy, zywo i w emocjach o tym rozmawiamy. Aby zmieni¢ te
przyzwyczajenia, btedne przekonania, obiekcje, duzo rozmawiam z klientami na pierwszym
spotkaniu, daj¢ przyktady z mojej ponad 20-letniej pracy, pokazuj¢ maile od klientow, ktorzy
mi zaufali, a obecnie dzigkuja, ze namowitam ich do zakupy dobrej, dopasowanej do ich
potrzeb polisy. Dzigki temu zadbali o siebie i swoich ukochanych bliskich. Daje klientom
zawsze czas na przemyslenia, przeciez wiem, ze dla kazdego to jest wydatek, ale chce za
wszelka ceng, aby klienci polubili swoja polisg, ktéra wspdlnie tworzymy. Jestem przekonana,
ze na pewno takich decyzji nie powinno si¢ odktadaé. Ja nie jestem w stanie zagwarantowac
klientowi, czy za miesiac, rok, czy dwa bedzie jeszcze mogt si¢ ubezpieczy¢ ze wzgledu np. na



wystepujace problemy ze zdrowiem. Nikt tego dzisiaj Klientowi nie jest w stanie
zagwarantowac, bo nikt nie wie co bedzie w przysztosci”.

Praca agenta z klientem nie nalezy do latwych — co jest
najprzyjemniejsze, a co najtrudniejsze w Pani pracy?

,ABY OSIAGNAC SUKCES MUSIMY POPELNIC WIELE BLEDOW. TYLKO TEN, CO
NIC NIE ROBI, ICH NIE POPELNIA” — to stowa mojego mentora, pierwszego prezesa Avivy
Mariana Miziotka.

My jako doradcy ubezpieczeniowi, nie sprzedajemy czego$ namacalnego, konkretnego.
Sprzedajemy swoje przekonania, ze odpowiedzialnos$¢ za rodzing i samego siebie spoczywa w
naszych rekach. Klientowi nalezy zadawaé konkretne pytania, nawet czasami ostro z nim
polemizowa¢. To nie jest tatwa praca. Musimy uswiadomi¢ klientowi, ze polisa zadziala w
momencie, kiedy to bedzie dla niego najbardziej potrzebne. To wilasnie polisa z ochrong jest
podstawa na calym §wiecie wszelkich innych instrumentéw finansowych, ktore tworzymy. To
dzieki polisie nie musimy si¢ tez obawiac, ze w sytuacji utraty zdrowia i niemoznosci dalszego
dzialania stracimy dobra materialne, ktére gromadziliSmy przez cale dotychczasowe zycie.
Niestety strach 1 niepewnos$¢ sg szalenstwem naszych czasow. Dlatego tak wazne sg relacje z
klientami, ktore musza by¢ oparte na zaufaniu i mozliwosci czerpania z naszych doswiadczen.
Agenta musi cechowa¢ empatia. W moim przekonaniu Polacy wolg omija¢ takie tematy i traci¢
na to wigcej czasu, niz zajetoby ich rozwiazanie. Ale fakt jest faktem. Trudno w Polsce
przekona¢ klienta do polisy. Mnie bylo dane przekona¢ wielu klientow do zakupu tego jakze
waznego programu. Wyrazenie zgody klienta na podpisanie umowy w postaci otrzymania
gwarancji wyplat z firmy ubezpieczeniowej jest to najprzyjemniejsza chwila w mojej
codziennej pracy.

Najgorsze chwile zwigzane z moja praca, to te, dotyczace zgloszenia roszczenia z opcji
Powaznego Zachorowania, Kalectwa Wskutek Nieszczesliwego Wypadku czy NiezdolnosSci
Trwatej 1 Calkowitej do Pracy. To sa najtrudniejsze rozmowy z klientem, ktory prosi o pomoc
w zatatwieniu sprawy, wiedzgc rownoczesnie, ze gdyby nie moj upér w momencie decyzji o
sfinalizowaniu umowy, dzi§ moze nie byloby ratunku... Dla agenta jest to bardzo trudny
moment. Podkreslam, Ze nie czuje¢ wtedy zadnej satysfakcji, tylko wielki smutek, ze przydarza
si¢ to tak czesto...

| powtarzam dalej, jak mantre, ze zabezpieczenie klienta finalnie byto wytacznie jego decyzja.



Jak osigga Pani sukces w postaci budowania wieloletnich
relacji z klientem?

Ubezpieczenie zycia 1 zdrowia ludzi, jak juz wczesniej zaznaczytam, na polskim rynku jest
bardzo trudne. Klienci na poczatku rozmowy neguja prawie wszystko. Moze to wynikac z braku
edukacji w tym temacie, a moze z naszej mentalnosci. Kazdy Polak wie najlepiej... Nie wolno
nam jednak ocenia¢ ludzi i ich postawy. Czgsto jest to po prostu niechg¢ do wydania pieniedzy.
Musimy stara¢ si¢ klientdow zrozumie¢ i pomdc im. To nasza profesja uczy nas, agentow, ze
trzeba by¢ cierpliwym do przesady i wytrwatym. Wtedy na pewno przyczynimy si¢ do
podstawowego zabezpieczenia wielu rodzin. Szkoda tylko, ze wigkszos¢ z nich niestety
zrozumie to dopiero wtedy, kiedy stanie si¢ tragedia. Etyczne dzialanie to podstawa w tej
branzy. Prawda do przesady. Ta niewygodna réwniez! Jak zadziwiajace jest dla mnie to, ze
klient podchodzi do niej zupetnie inaczej, jesli jest rzetelnie poinformowany. Nie ma idealnych
programow. Kazdy ma plusy 1 minusy. Chodzi tylko to, aby klient mégt swiadomie wybrac z
pomoca doradcy, ten optymalny dla siebie.

Jezeli nasza praca jest oparta na zaufaniu, jakim obdarzyl
nas klient, nie wolno go zawiez¢! Trzeba dotrzymac¢ danego
slowa

Od poczatku mojej pracy w Avivie cechowata mnie etyka 1 uczciwos¢ do przesady. Zawsze
przyswieca mi mysl mojego mentora, prezesa Miziotka: ,,NIE UCZ SIE SZTUCZEK
BIZNESU, UCZ SIE BIZNESU!!!”.

Po pierwsze doradca nie moze pomagac¢ klientowi tylko w momencie podpisania umowy. Ta
praca, to zawsze stuzba ludziom, ktdrzy nam zaufali. To pomaganie w najgorszych momentach
zycia innemu cztowiekowi. To z resztg wsparcie nie tylko w temacie ubezpieczenia. Jesli klient
nam zaufa bedzie si¢ zwracat do nas réwniez w innych cigzkich momentach zycia. Wiem to z
wlasnego doswiadczenia. Czesto mtodzi agenci pytaja mnie, dlaczego ludziom, ktorych juz
pozyskatam staram si¢ poswigcac tyle czasu. W swoim biznesie stawiam na doskonaty serwis
I pomaganie klientom na biezaco. Dzigki nim mam pdzniej polecenia oparte na duzym zaufaniu.
Obecnie mam okoto 1400 os6b w samych polisach ochronnych. Ile dobrego damy innym, tyle
odbierzemy. Wczesniej, czy pozniej. Obecnie w ubezpieczeniach na zycie moich klientow mam
ponad 103 500 000 zt, ktore jest zabezpieczeniem dla nich na ,,czarng godzing”. Trzeba by¢
cierpliwym 1 konsekwentnym. Brak dobrego serwisu dla klientow w branzy ubezpieczen to
réwnia pochyta dla naszego biznesu. A przeciez to nasza praca. Ja ja pokochalam, a to
najwigksze szczescie z przyjemnos$cig rusza¢ dzien w dzien do rozmowy z ludzmi. Jestem
szczesciarg!!!



Etyka wedlug Pani to...

Etyka to wedlug mnie réwniez dobre merytoryczne przygotowanie do pracy, doktadna analiza,
dopasowanie polisy do potrzeb klienta. Przeciez klient przychodzi po rade do profesjonalisty.
Produkt musi spetni¢ oczekiwania kazdego klienta. Minimalne zabezpieczenie powinno
pokrywa¢ przynajmniej nasze 3-letnie dochody, do ktorych my 1 nasza rodzina jesteSmy
przyzwyczajeni. W sytuacjach, ktore z zasady ma zabezpieczy¢ polisa w sensie finansowym,
nie moze zabrakna¢ pieniedzy. Mamy tez czas okoto 3 lat, aby w przypadku niemoznosci
powrotu do zdrowia przyzwyczai¢ si¢ do innej sytuacji, np. zmienionego standardu zycia.

Etycznym obowigzkiem doradcy jest przypilnowaé rzetelnego wywiadu medycznego.
Niedopuszczalne jest ktamstwo ze strony klienta, bo polisa nie bedzie dziata¢!!!

A to my jeste$my odpowiedzialni za to, aby zadziatata!!!

Moge si¢ pochwalié, ze w 2018r. zostalam wyrdzniona przez firme, z ktéra wspodtpracuje
tytutlem ,,DobroTwoérca Avivy” wlasnie za zabezpieczenie swoich klientdw na zycie i zdrowie,
na tgczng kwotg okoto 103 500 000 zt.

Czy czlonkostwo w tak elitarnym gronie jakim jest Million
Dollar Round Table (MDRT) pomaga w rozwoju kariery
agenta ubezpieczeniowego? Jakie sq Pani zdaniem atuty
tego stowarzyszenia?

Ponad 20 lat temu rozstatam si¢ ze swoja dotychczasowa praca. Rowniez bytam sprzedawca.
Prowadzitam wtasng firme¢ — sklepy wyposazenia tazienek. Dobrze zarabiatam, ale nie miatam
zadnej satysfakcji z pracy, oprocz dobrych dochodow.

Dzi¢ki ciezkiej pracy i poswieceniu zacze¢lam odnosic¢
ogromne sukcesy

Przypadkowo, bedac na wakacjach na wyspie Santorini poznatam éwczesnego prezesa Avivy,
p. Ryszarda Karpowicza. Zarazil mnie swoja praca, kiedyS§ on sam byt agentem



ubezpieczeniowym. Otworzyl przede mng niesamowite wizje wykonywania takiej pracy, ktéra
jest przede wszystkim misjg zwigzang z pomaganiem ludziom, ktérym w jednej chwili zmienia
si¢ dotychczasowe zycie... I tak si¢ to zaczgto. Od niesamowitego entuzjazmu 1 catkowitej
zmiany mojego zycia. Zostalam agentem. Na poczatku, dzigki ci¢zkiej pracy i poswieceniu
zaczelam odnosi¢ ogromne sukcesy. Ludzie (potencjalni klienci) zaakceptowali mnie i
uwierzyli w moje przekonania.

W swojej profesji do dzisiaj ubezpieczylam ponad 2000
os0b. Robilam okolo 150 polis rocznie

Pamigtam, ze z tabliczka ,,150 LIVES” wystapitam na pierwszym kongresie MDRT w Anaheim
w Californii. Na te czasy, wyjazd na taki kongres to byta bardzo duza inwestycja dla ,,mtodego”
agenta. Byt rok 2003 — bytam ponad 4 lata w branzy ubezpieczeniowej. Patrzac z perspektywy
czasu, to wilasnie ta inwestycja byla jedna z najwazniejszych w moim zyciu. Oczywiscie inne
szkolenia, jak LIMRA czy egzamin i szkolenie na Europejskiego Doradce Finansowego — EFG
nie mog¢ poming¢, ale MDRT to byto moje najwigksze marzenie. Przerodzito si¢ w moj cel 1
pasj¢. Coroczne wyjazdy napawaly mnie coraz wigkszym entuzjazmem, ,,rosty mi skrzydta”.
Uczytam si¢ fachu od najlepszych z najlepszych, od otwartych i empatycznych ludzi, ktorzy
cieszg si¢ tez twoim sukcesem.

Mentorzy w MDRT to ludzie, ktorzy bez oporu dzielg si¢ z
Toba swoim wieloletnim doSwiadczeniem

Wystarczyl czasami jeden dobry pomysl, jedna dobra mysl, jak sprzedawaé, aby ludzie
uwierzyli ci. Staratam si¢ wykorzysta¢ to, co otrzymatam od cztonkow MDRT w mojej
codziennej pracy. Z tych wszystkich wyjazdow czerpatam wiedzg¢ i do§wiadczenie, co dato mi
tak wazng w tym zawodzie pewnos¢ siebie, w dobrym tego stowa znaczeniu. Po spotkaniach
na MDRT pozbytam si¢ wszelkich kompleksow w rozmowach o finansach ze swoimi klientami
1 co dla mnie najwazniejsze przestatam wstydzi¢ si¢ méwi¢ o swoich sukcesach w sprzedazy.
Mam bardzo duzo klientow, ktory potrafig cieszy¢ si¢ razem ze mna, sktadaja mi gratulacje i w
koncu po latach méwia, ze wiele si¢ juz ode mnie nauczyli. S3 mniej roszczeniowi, a w
decyzjach biorg ster we wiasne rece.

1 o to chodzito!



Wyjazdy na MDRT dajg mi ogromng wole i ch¢¢ pomagania innym. Nauczytam si¢ tez dzieli¢
swoim dos$wiadczeniem, pomystami. Zrozumialam, ze ten zawod to wyjatkowa misja w
budowaniu dla moich klientow bezpieczenstwa i1 tez czesto dodatkowego kapitalu na
przysztos¢. Wiemy doskonale, jak wyglada w Polsce system emerytalny, ale tylko niektérzy
podejmujg decyzj¢ o zagwarantowaniu sobie lepszego zycia na staro$¢. A mnie daje to ogromng
satysfakcje 1 ch¢¢ do dalszego dziatania.

Najwigkszym moim osiggnigciem w MDRT byto w 2013r. otrzymanie PIERWSZEGO w
historii rynku ubezpieczeniowego w Polsce DOZYWOTNIEGO tytulu cztonka MDRT — LIFE
MEMBER (wraz z dwoma innymi doradcami w Polsce — jedna z tych os6b to mdj maz). Mimo,
ze ten tytul mam na zawsze, dalej co roku staratam si¢ walczy¢ o nastepne nominacje. Pare
nastepnych lat robitam to z powodzeniem. To dla kazdego doradcy ubezpieczeniowego
najbardziej prestizowa, Swiatowa nagroda. Zawsze, od poczatku mojej pracy, marzytam o niej.
Wydawata mi si¢ kiedys, w 1998r., nieosiggalna. Jednak dzialaniem, uporem i naprawde ci¢zka
praca spelnitam swoje marzenia. Osiggnelam upragniony sukces i jestem z niego bardzo dumna.

»W naszym zyciu zawodowym nie powinniSmy si¢ stara¢ wyprzedza¢ innych, raczej
wyprzedzaé samych siebie” — p. Marian Miziotek.

Jakie kryteria nalezy spelnié, ale zosta¢ jej czlonkiem

Aby zosta¢ cztonkiem MDRT nalezy spetni¢ 1 z 3 réznych kryteriow. W tym roku sg one
nastepujace:

e prowizyjne (179 700 zt),
e sktadkowe (359 400 zt),
e dochodowe (311 200 zt).

W kryterium prowizyjnym i sktadkowym dodatkowo minimum 50% tgcznego wynagrodzenia
musi pochodzi¢ ze sprzedazy produktow zyciowych, a w dochodowych minimum 90 000 zi
musi pochodzi¢ z uméw zawartych w danym roku.

Aby zosta¢ DOZYWOTNIM CZE.ONKIEM MDRT nalezy przez kolejnych 10 lat nieustannie
speliac 1 z 3 kryteridw. Jezeli wypadnie, w ciggu tych 10 lat, 1 rok bez czlonkostwa, musimy
dodatkowo co roku przez nastepne 6 lat (1 brakujacy rok + 5 dodatkowych lat ,,za kare™)
osiggnac ten cel.

To trudna i wymagajgca ogromnego poswigcenia i systematycznosci konkurencja. Ja osobiscie
mam juz ,,sw0j tytul” na zawsze i super jest moc co roku wyjezdza¢ do USA na kongres MDRT,
bo dopiero tam uswiadamiany sobie, jak wiele osiggneliSmy. Patrzac na gigantyczny ttum na



tym kongresie (kilka tysigcy 0sob z catego $wiata) za kazdym razem uswiadamiam sobie, ze
jestem tylko w 1% tych najlepszych z najlepszych w sensie etyki i ogromnego poswiecenia w
pracy agenta. Czasami sama sobie zazdroszcze ©©®©. Zdaje sobie sprawe, ze dokonatam tego
dzieki moim lojalnym klientom, za co im zawsze dzigkuje w wywiadach ©

Jakie sg Pani wyzwania zawodowe w najblizszym czasie?

Najwigkszg moja motywacja do dalszej pracy sg niestety coraz czesciej zglaszane roszczenia
przez moich klientow. To straszne, ze musi si¢ zdarzy¢ tragedia, aby$Smy dosadnie zrozumieli
sens naszej codziennej, trudnej pracy. Sg tez inne ,,cienie” w naszej obecnej profesji, z ktérymi
coraz trudniej sobie radzimy. Od paru lat jako spoteczenstwo, bardzo si¢ zmieniliSmy. Nie ma
osoby, ktora tego nie zauwaza. Polacy zrobili si¢ coraz bardziej roszczeniowi, ztosliwi, nie chee
juz wspomina¢ o braku empatii. Przez wyrazny podziat Polakow na dwie grupy zauwazam
coraz gorsze zachowanie naszych potencjalnych klientow. Spotkanie w temacie ubezpieczenia
nie powinno zawiera¢ tematow dotyczacych pogladow politycznych, wiary. Ale poniewaz
jestesmy bardzo podzieleni, czgsto sktoceni, widze duzy problem na naszych spotkaniach
dotyczacy czesto ztosci 1 co tu ukrywaé, catkowity brak szacunku cztowieka do cztowieka.

Przeraza mnie brak podstawowego przejawu kultury, jak
podziekowanie za poSwiecony czas, za przygotowanie
oferty, ktora czesto robi¢ ponad 2 godziny

Nie otrzymuj¢ od potencjalnego klienta nawet zwyklego podzigkowania otrzymania maila, a
co dopiero zamieszczenia tam stowa ,,dzigkuje”. Czesto tez, co jest dla mnie przerazajace,
zdarza si¢ nieodbieranie telefonu lub rzucanie stuchawka. To jest osobiscie dla mnie bardzo
frustrujgce 1 nieraz zastanawiam si¢, jak moge pomagac ludziom, ktérzy w ten sposob sie¢
zachowuja.

Niemalym wyzwaniem jest ogromny portfel, ktory musimy
rzetelnie obstugiwa¢é

Bedzie potrzeba zatrudnienia dodatkowych osob. Ztozylam kiedy$ moim klientom obietniceg,
ze bed¢ z nimi na zawsze. Rowniez nie myslatam nigdy o tym, ze kiedys$ bede na emeryturze 1
pewnie jeszcze dlugo tak nie bedzie, ale przeraza mnie $§wiadomo$¢, jak zagwarantuje
wszystkim dalej taki serwis. Coraz czeSciej zdarzajg si¢ w naszej placowce 3-4 spotkania



obstugowe dziennie, a tylko 1 sprzedazowe. I tutaj widz¢ ogromng prace do wykonania. Bez
sprzedazy w dzisiejszych czasach znajdziemy si¢ na rdwni pochylej. Tracac portfel (po tylu
latach pracy to jest naturalne) musz¢ zdobywa¢ nowych klientow — takie s3 wymagania firmy,
z ktorg wspotpracuje.

Najwi¢kszym wyzwaniem be¢dzie zatrudnienie dobrych,
rzetelnych sprzedawcow

Najwickszym wyzwaniem bedzie zatrudnienie dobrych, rzetelnych sprzedawcow, dla ktérych
bede nauczycielem, w tej jakze trudnej, ale dajacej ogromna satysfakcje profesji. Marze
bowiem o tym, aby stworzy¢ docelowo taki zespot, ktory bedzie mogt w przysztosci obstugiwac
dzieci i wnuki moich dotychczasowych klientow. Bez odpowiedzialnych pracownikow i
wsparcia z ich strony nie b¢de w stanie tego 0siggnac.



