Wywiad z Matgorzatq Zajgczkowskgq, doradcq ds. ubezpieczeri i inwestycji Avivy.

Polisa szyta na miare

- Jest Pani od wielu lat jednym
z najlepszych Doradcow ubezpie-
czeniowych w kraju. Z czym mozna
do Pani sie zwrécic?

- Spedjalizuje sie przede wszystkim
w umowach zabezpieczajacych klie-
ntéw: na Zycie —,Nowa Perspektywa”
z opcjami oraz w programach
uzupetniajacych - budujacych kapitat
na emeryture. Polacy maja przekona-
nie, ze nalezy mie¢ ubezpieczony
samochdd, mieszkanie, a w dalszej
kolejnosci siebie.

- Jaka jest w spoleczenstwie
Swiadomos¢ wagi ubezpieczenia
na zycie?

- Czesto klienci nie chcg  rozmawiac¢
o polisie na zycie, bo méwia:, ja nie
wybieram sie nigdzie, bede zy¢ i nie
chce takiej polisy; wole budowac
kapitat emerytalny” Wtedy pytam,
czy zastanawialiscie sie nad tym, ze
w czasie powaznej choroby mozecie
nie méc pracowa¢, nie przynosic
pieniedzy do budzetu rodziny.
Polakowi, jak méwitam polisa na zycie
kojarzy sie tylko zjednym - odejéciem
z tego $wiata. Dla mnie podstawa
przy rozmowie z Klientem jest
zabezpieczenie JEGO na wypadek
sytuadji, ktore kazdego przerosna.

- Jest Pani zadowolona, gdy Klient
wychodzi ze spotkania z whasciwym
zabezpieczeniem siebie i rodziny?

- Moja misjg jest uswiadamianie
Klientéw o wadze ubezpieczenia na
zycie; bo czesto nie s sobie w stanie
wyobrazi¢ takich sytuacji; wypieraja
psychicznie  mozliwo$¢  wystapienia
tych sytuagji akurat w ich Zyciu.
Oczywiscie rozmawiamy o chorobach,
ale najczedciej w kontekscie sasiaddw,

kolegi i méwimy rany Boskie, co sie
stato”; nie zastanawiamy sie, ze to moze
spotkacjutroinas.

- Rozumiem, ze ubezpieczenie na
zycie z umowami dodatkowymi
oferuje nam zaréwno zabezpiecze-
nie siebie z uwagi na zdrowie,
wypadki, utrate zdolnosci wykony-
wania swojej pracy; ale tez buduje
przyszte dochody na emeryturze
i zabezpiecza bliskich na wypadek
naszej Smierci.

- Zawsze powtarzam  swoim
Klientom: ,jedli sam o siebie nie
zadbasz - nikt za Ciebie tego nie
zrobi”. Powinniémy przesta¢ mysle¢
roszczeniowo. To ja sam decyduje
0 swoim zyciu, o jego standardzie
i 0 tym, czy w trudnych sytuacjach
musze by¢ ciezarem dla innych, czy
sam chce mdc poradzi¢ sobie z nimi
od strony finansowej. Podstawg
budowania kapitatu na przysztosc jest
zabezpieczenie siebie na wypadek
sytuagji, ktére nas moga przerosnac.
Méwie tu o powaznym zachorowa-
niu, niezdolnosci trwatej i catkowitej
do pracy oraz kalectwie.

- Czy dobrze skrojona polisa na
zycie daje nam gwarancje spokoju
i pewnosci  zabezpieczenia
w trudnych sytuacjach?

- Dobrze dopasowane ubezpieczenie na
zycie wraz z umowami dodatkowymi
chroni nas przed calym spektrum
nieoczekiwanych i nieprzyjemnych
sytuadji. Bardzo wazne jest wykupienie
opdji zabezpieczajacej nasza catkowity
niezdolnos¢ do pracy, gdzie otrzymuje-
my wyptate cafej sumy ubezpieczenia,
ktdra rekompensuje nam brak mozliwo-
4ci dalszego zarabiania na zycie.

- Postrzeganie zawodu Doradcy
ubezpieczeniowego sie zmienia -
coraz wiecej Doradcow, w tym Pani
nalezy do grupy MDRT skupiajacej
najlepszych agentéw na swiecie.
Nie maja juz Panistwo kompleksow
zwigzanych ztym zawodem?

- Agenci powinni szanowac siebie i nie
mie¢ komplekséw, a nastepuje to tylko
wtedy, gdy maja duza i fachowa wiedze.
Dla mnie najwazniejsza jest etyka;
wykonuje swéjzawod zogromna pasja.
Staram sie  dopasowa¢ program
ubezpieczeniowy do potrzeb i ocze-
kiwan Klienta. Klient przychodzi do
mnie po poradg, a ja musze mu stuzy¢
calg swoja wiedza. Klienci zostajg u mnie
nazawsze; zadna konkurencja miich nie
odbierze - bo po prostu sg zadowoleni
iz produktéw i z obstugi.

- 0d czego zacza¢?

- Od rozmowy ze mng, aby ustali¢
wszelkie potrzeby Klienta i niezbedny
poziom Jego zabezpieczenia; np. gdy
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Matgorzata Zajaczkowska
specjalista ds. ubezpieczeri i inwestydji
tel. 601699 300
e-mail: zajaczkowska.malgorzata@aviva.com.pl

klient zarabia 5 tys. zt miesiecznie,
minimum zabezpieczenia to 180 tys. zt
(tj. 3-letnie dochody klienta). Nie chce
robi¢ Zle skalkulowanego ubezpieczenia.
Nie ubezpiecze domu wartego milion
Zotych na 100 tysiecy. Nie chce za to
odpowiadac. Jesli Klient mimo wszystko
sie uprze - to przekaze mu kontakt do
innej firmy; ja sie pod tym nie podpisze.

- Czy umawiajac sie na spotkanie
jestem do czegos zobligowany?

- W Polsce takie doradztwo jest
bezptatne; Klienci moga korzysta¢ za
darmo z naszej wiedzy. Klient kupuje
ubezpieczenia dla samego siebie, aby
zaspokoi¢  potrzebe  bezpieczenstwa.
Trzeba od razu sobie powiedzie¢, Ze nie
kazdy ja ma w takim samym stopniu; s
przeciez tez ludzie, ktdrzy zyja chwila.
Jednak, gdy obudzi sie w nas ta
$wiadomos¢, odczujemy potrzebe - to
powinnismy  skontaktowa¢ sie ze
specjalista w tej dziedzinie - agentem
ubezpieczeniowym.

AVIVA

Ubezpieczenia Emerytury
Inwestycje

Biuro

w Krakowie

ul.Rakowicka 65
tel.12 627 72 14



