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Rekordowe wyniki OVB
to nie przypadek, to ludzie

O sukcesach

i wyzwaniach

dla multiagencji
opowiada

Artur Kijonka,
prezes OVB Polska

leksandra E. Wysocka: - Mowi sie,
Aze trwa bardzo trudny rok dla multi-
gencji.

Artur Kijonka: - Naprawde? Nie za-
uwazylem. Mamy najwyrazniej zupetnie
inny rok niz ci, co to méwia. Co wigcej,
w lipcu, ktoéry jest teoretycznie miesia-
cem wakacyjnym, pobilismy rekord naj-
wyzszej miesigcznej sprzedazy w calej 25-
letniej historii OVB Polska. Przyznaje, ze
sam bylem zaskoczony wynikiem, jaki
wypracowali nasi wspaniali wspotpracow-
nicy. Rekordowe wyniki OVB to jednak
nie przypadek, to profesjonalni, a przede
wszystkim pracowici ludzie i konsekwent-
ne wdrazanie uzgodnionych z dyrektora-
mi krajowymi strategii. Oczywiscie nie
jest to latwy rynek, ale by¢ moze jednym
z powodow jest fakt, ze OVB ma nieco in-
ny profil niz typowa multiagencja w Pol-
sce, poniewaz specjalizujemy si¢ w ubez-
pieczeniach na zycie, a ubezpieczenia
majatkowe traktujemy jako produkt ser-
Wisowy.

To tez nie jest argument, poniewaz pa-
trzac na wyniki calego rynku ubezpieczen
na zycie, rowniez powodow do euforii nie
wida¢. Wrecz przeciwnie.

- To juz sam nie wiem, co powiedzie¢.
Po doskonatym 2017 i 2018 r. mamy rekor-
dowy rok 2019. Takie sg liczby. My po pro-
stu robimy swoje - analiza potrzeb klienta,
bezpieczne doradztwo, serwis, rekrutacja,
wdrazanie nowego Wwspoipracownika,
i znow analiza potrzeb klienta, bezpieczne
doradztwo, itd.

Sprzedaz jakich produktow idzie Wam
najlepiej?

- Kilka lat temu, gdy wycofaliSmy si¢
z polis z UFK, skoncentrowaliSmy si¢
na rozwigzaniach ochronnych. Rosnie row-
niez, w naturalny, organiczny sposob,
sprzedaz ubezpieczen majatkowych,
przede wszystkim polis mieszkaniowych.
Klasycznej komunikacji, a zwlaszcza OC,
nie sprzedajemy duzo, tak wiec chyba je-
stesmy inni od wiekszosci multiagencji. Co
ciekawe, i nad tym musimy popracowac,
lekko zmniejsza sie obecnie sprzedaz pro-
duktéw stricte oszczednosciowych, ale wi-
dze tu bardzo ciekawe mozliwosci rozwo-
jowe zwiazane miedzy innymi z PPK.
W produktach emerytalnych widze ogrom-
ny potencjal. PPK to $wietny ,door-ope-
ner” do zaktadéw pracy, gdzie kolejno trze-
ba porozmawia¢ o ubezpieczeniach grupo-
wych, zyciowych i zdrowotnych, a potem
z kazdym pracownikiem o jego indywidu-
alnych potrzebach. Mozliwos$ci sa ogrom-
ne i tylko od nas zalezy, czy z nich skorzy-
stamy. Przyszloscia sa rowniez, w mojej
opinii, ubezpieczenia zdrowotne.

Bedziemy rozwija¢ tez sprzedaz innych
produktow finansowych, takich jak kredy-
ty i leasingi. Wierzymy w kompleksowa

obstuge klienta. Naprawde widze
przed calym naszym rynkiem $wietlang
przysztos¢, wcale nie przesadzam. Jest
nas, doradcow, agentdéw, wciaz za malo,
a przeciez Polacy nas i naszej pomocy
bardzo potrzebuja i coraz cz¢sciej beda
potrzebowali. Mozemy by¢ dumni z na-
szej pracy i spokojni o nasza przysziosc.

Jak sie¢ rozwija struktura OVB? Kim
jest ,,aktywny” wspolpracownik OVB

- Wszystkich wspotpracownikow jest
ponad 10 tys., aktywnie sprzedajacych,
ktorzy regularnie pracuja, jest okoto 3-3,5
tys. Wielu jest dwuzawodowcow, ktorzy
sprzedaja ubezpieczenia okazjonalnie.

Czy najwiecej sprzedaja jednozawodowcy?

- Kazdy doktada cegietke do sukcesu
OVB. Model wspotpracy z OVB jest ukie-
runkowany od samego poczatku na budo-
we wlasnego zespolu. Najpierw sam
sprzedajesz, potem rekrutujesz, a na kon-
cu zarzadzasz swoim zespolem. Tak tez
skonstruowaliSmy nasz system szkolenio-
wy. Zadania menedzerskie sq najtrudniej-
sze i tu najmocniej musimy wesprze¢ na-
szych wspotpracownikow. O wiele latwiej
samemu sprzedawac, czy tez rekrutowac,
niz skutecznie zarzadzac. Dlatego w calej
Europie wprowadzilismy system szkolen,
ktory nazwaliSmy Karriere Campus. Kaz-
dy nowy menedzer przez rok uczestniczy
w programie szkolen prowadzonych przez
praktykow, aktualnie najlepszych w da-
nym obszarze. To szkolenia praktyczne
i warsztaty, nie teoria.

Nowy system dziata od poczatku 2019
r. i juz teraz przektada si¢ istotnie na wy-
niki sprzedazowe, ale tez na satysfakcje
naszych wspolpracownikow. W ub.r. prze-
prowadziliSmy mig¢dzynarodowe badania,
ktore wykazaty, ze dla wspdtpracownikow
OVB pieniadze nie sq juz jedynym moty-
watorem. Najwazniejszym czynnikiem
jest rozwdj osobisty, perspektywa stabil-
nej kariery i konkretne narzedzia rozwija-
jace kompetencje zawodowe. Idziemy
wiec w strone¢ jeszcze wiekszej profesjo-
nalizacji. Dodatkowo obecnie opracowu-
jemy zupetnie nowy program wdrozenio-
wy, ktéry bedzie obejmowatl pierwsze 90
dni wspotpracy z OVB. Poczatki sg naj-
wazniejsze i czesto to wlasnie od nich za-
lezy, czy kto$ odniesie sukces czy znie-
checi si¢ i odpadnie. To troche jak z wy-
chowaniem dziecka. Zle wzorce moga

mie¢ dlugofalowe, bardzo negatywne
skutki. Dobre oczywiscie tez!

Co jeszcze rozumiecie przez profesjona-
lizacje?

- Na nowo strukturyzujemy procesy
i je informatyzujemy. Wspotpracownicy
coraz czesciej wola elektroniczne narze-
dzia od papierowych zeszytow. To tez ina-
czej wyglada z perspektywy klienta i po-
tencjalnego wspotpracownika. Przemysla-
na strukture ma obecnie nie tylko analiza
potrzeb klienta, ale réwniez rozmowa

Zmienit sie rynek,
zmienito sie OVB

i ludzie tez sie zmienili.
Caty rynek
ubezpieczeniowy

w Polsce dojrzat

i uwazam, ze to
swietna wiadomosc.
Jestem ogromnie
dumny z moich ludzi,
ktérzy pomagaja
klientom, rekrutujg
miesiecznie kilkaset
0sOb, szkola, budujg
i rozwijajg biznesy

i caty czas mnie
pozytywnie zaskakuja.

rekrutacyjna. Oba skrypty zostaly wyroz-
nione przez BCC Medalem Europejskim.

Wiele daly nam rowniez nowe wymaga-
nia zwigzane z IDD. Owszem, wdrozenie
byto trudne i wymagato od nas zmiany
myslenia, ale teraz widzimy juz konkretne
korzysci z wprowadzonych zmian. Istot-
nie wyeliminowaliSmy ryzyko niezrozu-
mienia czy wrecz missellingu. Rozmdwca
otrzymuje na koniec spotkania link
do prezentacji i moze przesledzi¢ caly jej
przebieg we wlasnym tempie, a potem do-
pytac o interesujace go szczegoly.

Nowe otoczenie prawne jest bardzo wy-
magajace, ale uwazam, ze jest dobre dla
rynku. Korzystna jest tez ujednolicona pro-
wizja w poszczegolnych liniach produkto-
wych, dzi$ zaden z naszych wspolpracowni-
kow nie kieruje si¢ wysokoscia prowizji, tyl-
ko cechami produktu i rzeczywista potrze-
ba klienta. To byt duzy skok jakosciowy,
gdzie najtrudniejsze nie bylo stworzenie
narzedzi informatycznych, ale zmiana

mentalnosci. Kazdy chce zmiany na lepsze,
ale nie kazdy jest gotowy zmieni¢ siebie...

Jak OVB Polska prezentuje si¢ na tle in-
nych, siostrzanych spélek z innych krajow?

- To trudne pytanie, poniewaz produk-
towo jesteSmy w bardzo roznych miej-
scach. U nas nie sprzedajemy w ogole
unit-linkéw, a w wiekszosci krajow maja
si¢ one $wietnie. My sprzedajemy majatek,
inni nie. Kazdy kraj ma swoje uwarunko-
wania i lokalna specyfike. Jednoznacznie
rozwijamy si¢, w pierwszej polowie 2019 r.
cale OVB osiagneto dwucyfrowy wzrost.
Niedawno rozpoczeliSmy dziatalno$é
w Belgii, myslimy tez o innych krajach,
m.in. o republikach nadbaltyckich. Przy-
szly rok bedzie dla nas jubileuszowy. Be-
dziemy swictowaé 50-lecie OVB. Tym
wigksza motywacja, zeby zamkna¢ 2019 r.
dobrym wynikiem. Przed nami rocznico-
wa gala w Kolonii na 10 tys. osob...

Kieruje Pan OVB Polska od 10 lat. Co
si¢ zmienilo w tym czasie?

- Hmmm... to juz faktycznie 10 lat...
Praktycznie wszystko. ZaczynaliSmy jako
mtodzi ludzie, bylo to tez pare kilo temu...,
nie ze teraz jestesmy starzy, ale mentalnie
dojrzelismy i tez inaczej patrzymy na bran-
7e i swoj zawod. Zmiana sytuacji prywat-
nej, zalozenie rodziny zmienia optyke pra-
cy z klientem. Latwiej i chetniej rozmawia-
my dzi$ o zabezpieczeniu zycia oraz zdro-
wia. Caly rynek ubezpieczeniowy w Polsce
dojrzal i uwazam, ze to Swietna wiado-
mos¢. Jestem ogromnie dumny z moich
ludzi, ktorzy pomagaja klientom, rekrutu-
ja miesiecznie kilkaset osob, szkola, budu-
ja i rozwijaja biznesy i caly czas mnie po-
zytywnie zaskakuja. Ale co dla mnie naj-
wazniejsze, pracujemy w super atmosfe-
rze. To nie zmienilo si¢ od lat i poki jestem
w OVB, na pewno si¢ nie zmieni. Lubimy
sie, szanujemy, ciezko pracujemy i wspol-
nie $wietujemy sukcesy, ale rGwniez wspie-
ramy si¢ w trudniejszych chwilach. OVB
to taka moja druga rodzinka...

Dziekuje za rozmowe.

Aleksandra E. Wysocka




