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P
an de mia Co vid -19 utrud ni ła
ży cie przed się bior com, tak że
tym, któ rzy dzia ła ją w bran ży

ubez pie cze nio wej. Sprze daż po lis
w cza sie pan de mii nie jest ła twa,
gdyż klien ci przy zwy cza ili się
do kon tak tów oso bi stych, a do te -
go w ob li czu pro ble mów fi nan so -
wych dla wie lu osób za kup ubez -
pie czeń zszedł na dal szy plan.

W wie lu fir mach do mi nu je te -
raz nie pew ność i lęk przed przy -
szło ścią. Cha os i po czu cie nie -
pew no ści spra wia ją, że or ga ni za -
cje na sta wia ją się na prze cze ka -
nie kry zy su z moż li wie naj mniej -
szy mi stra ta mi.

Bez piecz na przy stań

Tym cza sem dla Ar ran ta czas
pan de mii to wy zwa nie. To fir ma,
któ ra nie wy bie ra naj prost szej i naj -
ła twiej szej dro gi, ale naj sku tecz -
niej szą, a trud no ści nie są dla niej
pro ble mem. Ar rant ni czym zdro -
we drze wo bu du je swój biz nes
dzię ki so lid nym ko rze niom.

Ja ko jed na z czo ło wych mul tia -
gen cji, ofe ru ją ca pro duk ty wy bra -
nych to wa rzystw ubez pie cze nio -
wych, Ar rant efek tyw nie za rzą dza
sie cią sprze da ży. Pod sta wą dzia łal -
no ści fir my jest doj rza ły mo del
współ pra cy z po nad 2000 part ne -
rów biz ne so wych, któ rzy świad czą
usłu gi klien tom na te re nie ca łe go
kra ju. Fir ma nie boi się kry zy su
i w tym trud nym cza sie za pra sza
do współ pra cy no wych part ne rów,
któ rzy licz nie zgła sza ją się z chę cią
na wią za nia współ pra cy. 

– Za mie rza my przejść przez bu -
rzę na peł nej pręd ko ści. Nie ucie ka -
my od pro ble mów, ale sku pia my się
na po szu ki wa niu roz wią zań. Nie
zwal nia my pra cow ni ków, ale za trud -
nia my no wych. Nie uni ka my po no -
sze nia kosz tów, ale in we stu je my, za -
rów no roz wi ja jąc tech no lo gię, jak
i bu du jąc ko lej ne ze spo ły we wnątrz
fir my dla jesz cze lep sze go wspar cia
na szych part ne rów – pod kre śla Ra -
fał Trzy na, czło nek za rzą du Ar ran -
ta, od po wie dzial ny za sprze daż.

Waż ne są re la cje

Ar rant sta ra się, aby je go agen -
tom pra co wa ło się wy god niej, bar -
dziej kom for to wo i aby mie li peł ne
po czu cie bez pie czeń stwa. Do brzy
i za do wo le ni z pra cy agen ci to tak -
że suk ces mul tia gen cji.

– Mu sie li śmy nie ste ty zre zy gno -
wać z tra dy cji co rocz nych bez po śred -
nich spo tkań z sie cią, na któ re cze ka -
li śmy nie tyl ko my, ale tak że na si po -
śred ni cy. Te go szcze gól nie ża łu je my,
gdyż jest to wspa nia ła oka zja nie tyl -
ko do wy mia ny zdań, lecz row nież
pod trzy ma nia wie lu przy ja ciel skich
re la cji – mó wi Ra fał Trzy na.

Fir ma jed nak nie re zy gnu je
z tro ski o re la cje z agen ta mi.

– Z uwa gi na obec ne ogra ni cze -
nia sta ra my się pod trzy my wać tę tra -
dy cję w in ny spo sób. Dla te go też już
w ma ju ru szy li śmy z prze my śla ną
kam pa nią kon kur so wą z licz ny mi
atrak cyj ny mi na gro da mi, któ rą za -
mie rza my kon ty nu ować nie tyl ko

w tej wa ka cyj nej od sło nie, ale tak że
w dru giej po ło wie ro ku – do da je An -
na Ja ki miak, dy rek tor biu ra mar ke -
tin gu Ar ran ta.

Agen ci ze wspar ciem

Wie le osób zma ga się te raz
z trud no ścia mi, szu ka moż li wo ści

roz wo ju biz ne su oraz no wych spo -
so bów za ra bia nia pie nię dzy. Ar -
rant do sta je wie le py tań o szan se
na wią za nia współ pra cy i otrzy ma -
nia wspar cia na start.

Dla pręż nej mul tia gen cji to
oczy wi ste, że roz wój sie ci sprze da -
ży i bu do wa nie struk tur w te re nie
w obec nym cza sie jest szan są za -
rów no na roz wój wła sny, jak i wyj -
ście na prze ciw ocze ki wa niom
klien tów, szu ka ją cych in dy wi du al -
nie do pa so wa nych pro duk tów
ubez pie cze nio wych. 

Ar rant umoż li wia agen tom
otwo rze nie wła snej pla ców ki fran -
czy zo wej i po ma ga wszyst kim, któ -
rzy chcą roz wi jać skrzy dła w ubez -
pie cze niach. Agen ci mo gą tak że
sko rzy stać z moż li wo ści ozna ko -
wa nia lo ka lu lo go ty pem Ar rant
oraz wspar cia mar ke tin go we go
w swo ich re gio nach. 

– Agen ci, któ rzy zde cy du ją się
na współ pra cę z Ar ran tem, mo gą li -
czyć za rów no na pro fe sjo nal ne
wspar cie pra cow ni ków mul tia gen cji,
zaj mu ją cych się nad zo rem i współ -
pra cą w każ dym re gio nie, jak i po -
moc ad mi ni stra cyj ną, roz li cze nio wą
i mar ke tin go wą z cen tra li fir my,
w tym bie żą ce in for ma cje o tym, co
dzie je się na ryn ku ubez pie cze nio -
wym – pod kre śla An na Ja ki miak. 

– Ca ły czas dą ży my do te go, aby
part ne rzy mie li peł ną świa do mość
na sze go wspar cia w ob li czu zmian,
któ re ca ły czas do ty ka ją ryn ku – do -
da je Ra fał Trzy na.

Pra cę uła twia agen tom stwo rzo -
na spe cjal nie dla nich apli ka cja

Agent Ar rant 2.0, któ ra peł ni funk -
cję biu ra do stęp ne go prak tycz -
nie 24 go dzi ny na do bę i po zwa la
na ogra ni cze nie obie gu do ku men -
tów pa pie ro wych. Apli ka cja za wie -
ra wszel kie funk cjo nal no ści nie -
zbęd ne do pra cy po śred ni ka, ta kie
jak szyb kie roz li cze nia pro wi zyj ne,
ana li zę po trzeb klien ta, zgła sza nie

re kla ma cji. Klu czo wym ele men -
tem apli ka cji jest pro sta w ob słu -
dze ścież ka sprze da ży, któ ra
w 100% jest zgod na z wy mo ga mi
RODO i IDD.

Ko lej nym przy dat nym na rzę -
dziem jest po rów ny war ka Ar -
rant24, któ ra po zwa la po rów nać
ofer ty 13 to wa rzystw i za wrzeć
umo wę z wy bra nym przez klien -
ta. Na rzę dzie to zna czą co przy -

spie sza i uprasz cza pro ces sprze -
da ży po li sy.

– Nie jest jed nak sztu ką po zy skać
agen ta do współ pra cy, sztu ką jest za -
pew nić mu moż li wo ści roz wo ju oraz
ser wis na naj wyż szym moż li wym po -
zio mie. Te mu wła śnie słu żą in we sty -
cje oraz na kie ro wa nie dzia łań na ja -
kość. To mo że slo gan, ale z pew no -
ścią na sza si ła to si ła na szych part -
ne rów – pod kre śla Ra fał Trzy na.

No wo ści w DNA

Dzi siej sze tem po pro wa dze nia
biz ne su oraz oko licz no ści, w któ -
rych ży je my, wy mu sza ją sto so wa -
nie szyb kich, wy god nych i pew -
nych roz wią zań. No we tech no lo gie
wpły wa ją ce na na sze ży cie zmie -
nia ją też ry nek ubez pie czeń.
Wszyst kie fir my, w tym tak że
z bran ży ubez pie cze nio wej, dą żą
do te go, aby do sto so wać się do pa -
nu ją cych obec nie wa run ków i spro -
stać ocze ki wa niom, któ re sta wia
przed ni mi klient.

– Od sa me go po cząt ku ist nie nia
Ar ran ta sta wia my na ta kie wła śnie
in no wa cje. Oto cze nie wy ma ga wpro -
wa dza nia licz nych zmian, przed któ -
ry mi nie ucie ka my, ale sta wia my im
czo ło. Dą ży my do te go, aby roz wią -
za nia, któ re krok po ro ku re ali zu je -
my, by ły wy ni kiem szcze gó ło wej ana -
li zy i obej mo wa ły swo im za kre sem
prze kro jo wo pro ce sy i czyn no ści, 
któ re na co dzień mu si my wy peł nić.

Do ty czy to za rów no sprze da ży
ubez pie czeń, ob słu gi klien ta, ale
tak że dzia łań, któ re wy ko nu je my
w bac kof fi ce – tłu ma czy Da mian
Ja strzęb ski, dy rek tor biu ra fi nan -
sów i tech no lo gii Ar ran ta.

Dla agen tów waż na jest funk -
cjo nal ność i wy go da wy ko rzy sty -
wa nych na rzę dzi. Sta ra my się mak -
sy mal nie uprasz czać wszel kie pro -
ce du ry – to nasz cel. Rów nie istot -
ne są dla agen tów fi nan se i za ro -
bio na pro wi zja, dla te go sys tem
umoż li wia im do stęp do bie żą cych
in for ma cji o swo ich za rob kach
w da nym okre sie z każ de go miej -
sca i w do wol nym cza sie. 

Dzię ki te mu, że roz li cze nie
pro wi zji jest w peł ni zauto ma ty zo -
wa ne, każ dy z na szych part ne rów
ma moż li wość ko rzy sta nia mię -
dzy in ny mi z opcji sa mo fak tu ro -
wa nia oraz wie, za ja kie pro duk ty
i w ja kiej wy so ko ści otrzy mu je
pro wi zje. Szyb kość re ali za cji wy -
płat oraz na li czeń pro wi zji są bar -
dzo waż ne nie tyl ko w cza sach
pan de mii. Po zwa la to uni kać za to -
rów płat ni czych i bu du je za ufa nie.
To bar dzo waż ne.

– Wśród na szych po my słów
na przy szłość jest m.in. no we po dej -
ście do te ma tu eg za mi nów i re je -
stra cji sie ci sprze da ży, co bę dzie ści -
śle zwią za ne z prze nie sie niem „pa -
pier ko wej” pra cy w peł ni cy fro wą
rze czy wi stość. Chce my rów nież
stwo rzyć z na szych sys te mów je den
or ga nizm. Przede wszyst kim jed -
nak w pla nach ma my wpro wa dze -
nie w apli ka cji mo du łu, któ ry jesz -
cze bar dziej po mo że sie ci sprze da ży
w ob słu dze klien ta, m.in. za po mo -
cą apli ka cji mo bil nej – do da je 
Da mian Ja strzęb ski. 

– Ar rant to bez piecz ny i za ufa ny
part ner tak że w trud nych cza sach.
To fir ma, któ ra za chę ca do współ pra -
cy wte dy, gdy in ni tę współ pra cę
ogra ni cza ją, i w któ rej znaj dzie się
miej sce dla każ de go, kto chce roz wi -
nąć skrzy dła w ubez pie cze niach. Sta -
bil na mul tia gen cja to bez piecz -
na przy stań dla po śred ni ków, któ rzy
mo gą li czyć na po moc i wspar cie
– pod su mo wu je Ra fał Trzy na.     ■
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