Pasja i praca w jednym
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czotowym liderem sprzedazy,
numerem jeden w Prudential
Polska, cztonkiem MDRT, Szczecin
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Jest pan konsultantem towarzystwa ubezpiecze-
niowego Prudential. Na czym polega pana praca?

Piotr Cegta: Stowo ,praca” zamienitbym na sto-
wo ,pasja’. Dorzucitbym tez stowo ,misja” bo
mam ogromng potrzebe, by pomaga¢ ludziom. U
mnie praca i sumienie musza sie spina¢. Gdyby
nie poczucie misji, dawno by mnie tutaj nie byto.
Moje dziatania jako konsultanta zmierzajg przede
wszystkim ku temu, by uswiadamia¢ ludzi, ze
ubezpieczenia na zycie po prostu sg potrzebne.
W rozmowie z klientami wyprzedzam myslg zda-
rzenia, ktére mogg niespodziewanie wywrdci¢ do
géry nogami zycie catych rodzin. Staram sie wy-
pracowa¢ kompleksowe rozwigzanie ubezpiecze-
niowe idealnie dopasowane do sytuacji klienta. A
potem jestem do jego dyspozycji, jesli tylko mnie
potrzebuje. Gdy rozmawiam z klientem po raz
pierwszy, uprzedzam, ze zaczynajgc wspotprace
zwigzujemy sie na wiele lat.

Po 11 latach w branzy zrobitem rekonesans ryn-
ku i przeszedtem do Prudential. Takich gwarancji
dlaklienta i dla konsultanta nie ma w zadnej innej
firmie. Przez pierwsze dwa lata sprzedawatem,
uczytem sie, ale tez rekrutowatem nowe osoby.
Stworzytem swoj zespot. Transferuje dalej moja
wiedze, doswiadczenie i etyke pracy, buduje
strukture agencji. Sam tez caty czas sie ucze. Do-
bry agent ubezpieczeniowy powinien sie eduko-
wag, czytad, jezdzi¢ na szkolenia, zna¢ konkuren-
cje, patrze¢ szerzej. Tylko wtedy bedzie w stanie
dobrze doradzi¢ klientowi.

Chciatbym poprawi¢ wizerunek naszej profesiji.
W Wielkiej Brytanii czy w USA agent ubezpiecze-
niowy to szanowany zawdéd. A w Polsce ludzie
boja sie agentéw ubezpieczeniowych, bo maja
niemite doswiadczenia za sobg. Jakby kto$ do
mnie przyszedt i powiedziat, ze chce 100 ztotych
za 200 ztotych sprzedaé¢, tez bym sie zrazit. Ale
naprawimy to, mozolnie nad tym pracujemy. Gdy
klient méwi mi na koniec spotkania, ze fajnie sie
stuchato, ze doktadnie wszystko wyttumaczytem,
jestem wniebowziety.

Czesto ludzie potrzebuja bezptatnej porady w te-
macie ubezpieczen, bez deklaracji zakupu polisy.
Czy moga sie do pana zwrdcic tak po prostu?

PC.: To pytanie z serii, czy jak wejde do sklepu
AGD, to musze co$ kupi¢, czy moge tylko postu-
chaé¢, co doradza sprzedawca. Rynek przeciez
jest wolny i kazdy ma prawo robi¢ rozeznanie,
prawda? Dla mnie taka konsultacja, ktérej nie
konczy sprzedaz polisy, to super doswiadczenie.
Dotartem do klienta? Dotartem. Wyttumaczytem,

po co jest ubezpieczenie? Wyttumaczytem. Prze-
kazatem to, co powinien wiedzie¢, by zdecydo-
wac o polisie? Przekazatem. Misja spetniona.

Czy w dobie pandemii COVID-19 klienci chetnie
odbywaja spotkania w trybie on-line czy jednak
wola spotkania osobiste?

P.C.: Wbrew pozorom mato miatem spotkar on-li-
ne. Mimo tego, ze Prudential bardzo szybko uta-
twit klientom zawieranie uméw w zdalnym proce-
sie, bardzo duzo oséb woli spotka¢ sie na zywo.
Cieszy mnie to - rozmowy na zywo s3 lepsze dla
obu stron. Jedyne, co sie zmienito, to to, ze nie
mozna byto skoczy¢ na dobrg kawe do kawiarni
czy restauraciji.

Jak klient powinien przygotowa¢ sie do rozmowy
z przedstawicielem Prudential?

PC.: Czas i spokojna gtowa to podstawa. Klient
musi wygospodarowaé okoto dwéch godzin. Tyle
potrzeba, by przedstawi¢ firme, opowiedzie¢ o
istocie ubezpieczen, by pozna¢ rodzine, jej po-
trzeby i plany na przyszto$é. Klient dostaje duza
dawke wiedzy, musi tez mie¢ czas na zadawanie
pytan i rozwianie watpliwosci. Oczywiscie, jesli
klientowi zalezy na czasie, podkrecam tempo. Ale
generalnie nie lubie sie spieszy¢. Wole wyjasni¢
wszystko spokojnie; to jest polisa na 20 lat, nie
chodzi o to, by po roku klient miat watpliwosci
i chciat zrezygnowac.

Jesli klient ma inne polisy, najlepiej gdyby przy-
stat je doradcy jeszcze przed spotkaniem. Wspél-
nie je przeanalizujemy. Czesto widze luki ubezpie-
czeniowe, niedopasowanie programéw, rzetelnie
to oceniam i zazwyczaj szykuje uzupetniajgce
rozwigzanie. Na palcach jednej reki moégtbym
policzy¢ sytuacje, w ktérych klient miat idealnie
dopasowang ochrone ubezpieczeniowsy; gdy tak
sie dzieje, kawe z klientem pijemy i rozstajemy sie
w poczuciu zadowolenia.

Czy klienci interesuja sie teraz, w dobie pandemii,
ubezpieczeniami na zycie bardziej niz kiedys?
Albo polisami zdrowotnymi?

PC.: Jest wiecej zapytan. Media caty czas poda-
ja statystyki ilu jest chorych, ile jest zgonéw. To
dziata na ludzi otrzeZzwiajgco i uswiadamiajgco.
Miejmy nadzieje, ze pandemii niedtugo nie bedzie.
Ale nowotwor, udar, czy zawat moga sie zdarzyé.
Pamietajmy, ze osobe zdrowg tatwiej sie ubezpie-
cza niz kogos, kto juz choruje. | zawsze méwig, ze
im wczesniej sie ubezpieczamy, tym lepie;j.
COVID-19 duzo namieszat w portfelach Europej-
czykéw. Czy zauwaza pan, ze Polacy bardziej
boja sie teraz o swoje finanse?

PC.: Jednemu w pandemii zatamat sie $wiat i nie
ma pieniedzy na zycie, a drugi ma tyle, ze nie wie
co z nimi zrobi¢. Zabezpieczenie w banku tylko
do 100 tys. euro i wysoka inflacja generujg od-
ptyw kapitatu do innych instrumentdéw niz lokaty;
popularne sg nieruchomosci, ziemia, ztoto, kryp-
towaluty. Ale nie kazdy umie sam inwestowaé. A
polisa 2w1 Prudential jest dla kazdego: cztowiek
jest i ubezpieczony na zycie, i zarabia bez podat-

ku Belki. Widze, ze teraz wiecej Polakéw wie, jak
dziata nasz system emerytalny i zna stope za-
stgpienia. Ci klienci chcg zaczgé oszczedzac na
wiasna reke.

Co dla pana oznacza ,Man from the Pru” czyli
,Cztowiek z Pru”. Jaka jest geneza tego sformu-
towania?

PC.: Tak nazwano Freda Sawyera, brytyjskiego
doradce Prudential z lat 40. Ten cztowiek zbudo-
wat kanon warto$ci, ktére konsultanci Prudential
stosujg do dzis: profesjonalizm, empatia, entu-
zjazm i... nienaganny ubior. To podwalina nie tylko
pracy doradcy ubezpieczeniowego, ale tez udanej
komunikacji miedzyludzkiej. Ja nie zaktadam ka-
pelusza, jak Fred Sawyer, i troche inaczej sie ubie-
ram, ale wyznawane wartosci i etyke pracy mam
taka sama.

A co wedlug pana jest najwazniejsze w pracy
konsultanta Prudential?

P.C.: Najwazniejsze jest dobro klienta.

Polisa daje nadzieje, gdy upada biznes i ciezko
zwigzac¢ koniec z koricem; w przypadku ciezkiej
choroby, gdy trzeba zgromadzi¢ $rodki na opera-
cje za granica, na przetrwanie w trudnym czasie
catej rodziny. Gdy w rodzinie kto$ umrze, bliscy
muszg dalej zy¢, dlatego nazywa sie to ubezpie-
czeniem na zycie, a nie na $mier¢. Polisa przynosi
dobro réwniez w mniej dramatycznych okoliczno-
$ciach. Bo czyz nie jest fajnie patrze¢, jak Pru-
dential wyptaca prywatng emeryture uzbierang
pieczotowicie przez wiele lat? Nie do opisania
jest rados¢, gdy gdzie$ tam na poczatku naszej
wspolnej drogi, klient byt sceptyczny co do ubez-
pieczen, a nawet - rzektbym - oporny. A teraz wi-
dze, ze ja mu pomogtem, ze dzieki mojej pracy te-
raz zyje sie lepiej jemu i jego najblizszym. To daje
mi kopa, site do pracy na najwyzszym poziomie.
Jesli miatby pan ponownie decydowaé, czym
zajmowaé sie zawodowo, wybratby pan prace
w Prudential?

PC.: Jesli cos jest twoja pasja, to nigdy z tego nie
rezygnujesz i nie zastanawiasz sig, czy zrobitby$
to samo, prawda? Bardzo sie ciesze, ze trafitem
do ubezpieczen, realizuje tu moje wewnetrzne po-
trzeby i obracam sie wsrdd fantastycznych ludzi.
Ta praca daje mi mase satysfakcji i mobilizuje do
pogtebiania wiedzy. A ja jestem z tych, co nie lu-
big bezczynnie siedzie¢ na kanapie.

W Prudential na pierwszym miejscu nie jest
sprzedaz, ale klient, jego potrzeby. Wpajam to mo-
jemu zespotowi. | mam nadzieje, ze gdy za 20 lat
ktos zrobi ze mng wywiad, zawdd agenta bedzie
lepiej postrzegany, ludzie bedg mieli do nas za-
ufanie, bo zobacza, ze ubezpieczenia pomagajg
w zyciu i dajg nadzieje.
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