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ARRRANT

UBEZPIECZENIA

Intensywny rok
przed nam

Czynniki technologiczne istotnie zyskuja na znaczeniu,
jezeli chodzi o mozliwo$¢ wyrdznienia si¢ poszczegblnych
multiagencji. To jest czas, zeby zmiany nast¢gpowaly bardzo
szybko, bo tylko w ten sposdb mozemy skutecznie walczyé
o nowych partneréw jako dystrybutorzy.

Arrant do korica I kwartalu br. zaproponuje agentom zupet-
nie nowy system oparty o poréwnywarke ofert, nie tylko
komunikacyjnych, ale takze majatkowych. By¢é moze roz-
szerzony o zakresy ubezpieczen i z catym zapleczem CRM
dla agentéw: z kontem agenta oraz klienta. To narz¢dzie
jest dla nas na tyle istotne, ze chcemy skutecznie zachgcié
wigkszo$¢ naszych partneréw, by z niego korzystali. Agen-
tom nowe narzg¢dzie pozwoli zaoszczedzié koszty state, bo
beda mogli w wielu momentach zoptymalizowaé prowa-
dzone dziatania. Zatem nowe narz¢dzie nie tylko przyniesie
korzysci dotyczace relacji z klientem, ale réwniez szereg
administracyjnych ulatwien.

Od strony obslugowej nasi agenci od lat korzystaja z sys-
temu Agent Arrant. Ten system zapewnia komunikacj¢
wewngtrzng z nami oraz rozliczenia. Docelowo chcemy
polaczy¢ go z poréwnywarka, by agenci mieli jeden login do

Artur Pakuta
prezes zarzadu Arrant

petnego systemu. Nowy system bedzie dostgpny na wszyst-
kich no$nikach od smartfona przez tablet po komputer. Do
konica tego roku powstanie wigc jeden kompletny modut
do zarzadzania sprzedaza, rozbudowany takze o wideokon-
ferencje 1 panele szkoleniowe.

2 lata temu uruchomiliémy Biuro Wsparcia Sprzedazy, czyli
zespdt ludzi zatrudnionych u nas w centrali, dedykowany
do obslugi i pomocy dla naszych partneréw w przypadku
ubezpieczen specjalistycznych lub takich, na obstugg kto-
rych brakuje agentom czasu. Za 2021 r. uzyskalismy bli-
sko 7 mln zt skfadki, ktora jest przyporzadkowana naszym
partnerom, ale obstuzona przez BWS. Bedziemy w tym
roku rozbudowywaé ten zesp6t oraz ulepszaé komunikacjg
— zmniejszy¢ aktywno$¢ poprzez maila, a przekierowac ja
na panel obstugowy.

Jednocze$nie w tym roku zamierzamy jeszcze mocniej roz-
wijaé sprzedaz ubezpieczefr osobowych, na zycie: indywi-
dualnych i grupowych oraz zdrowotnych. Do tej pory tylko
dotykaliSmy tego obszaru. Teraz jednak mamy w kazdym
z towarzystw po kilkaset os6b przeszkolonych i zakontrak-
towane znaczace wolumeny sprzedazy. U




