PO S R E D N I CI I ZASTU P N I CI MARKO MARTINOVIC, preuzimatelj rizika — koordinator senior u Agram lifeu

Polica duga
sedam godina

M Porezne olaksice za Zivotna osiguranja koristile bi i samoj drzavi jer glavninu premija
osiguratelji i tako ulazu u drzavne obveznice kroz Cije izdavanje drzava dolazi do jeftinog
kapitala i gradi svoje kapitalne objekte

ije¢ zarada ima u sredini tri slova:
Rrad. I to je pocetak i kraj price o

tome $to je potrebno da postanete
uspjesan zastupnik prodaje u osiguranju
i moze li se na tom poslu dobro zaradi-
ti, kaze moj sugovornik Marko Marti-
novic. Za sebe nece reci da je najbolji u
svojoj tvrtki jer kako kaze u Koncernu
Agram, ¢iji je Agram life sastavni dio,
ima mnogo odli¢nih prodavaca osigura-
nja. “To $to sam odabran kao prvi medu
odli¢nima dozivljavam jednostavno kao
priznanje nadredenih za moj sveuku-
pni rad, posebno na podru¢ju proda-
je novih polica i ocuvanju starih”, isti-
¢e ovaj simpati¢ni Cetrdesetogodi$njak
koji je u Zagreb dosao iz Sirokog Brije-
ga i kojem je u pocetku osiguranje bilo
samo sporedan posao.

W Kazete sporedan posao. Pa §to ste po
struci i sto Vam je bio “pravi posao”?

Imam visu stru¢nu spremu, tehnolos-
kog smjera, ali kako u Zagrebu nisam
mogao naci posao u struci poceo sam se
honorarno baviti osiguranjem. Medu-
tim, samo od toga se nije moglo Zzivje-
ti pa sam prihvatio stalni posao vozaca
u jednoj tvrtki, a posao s osiguranjem
ostao je onako usput.

m Koliko je taj “usput” trajao?

Punih sedam godina bio sam vanjski
suradnik u nekoliko osiguravajucih dru-
Stava. Poceo sam u ADRIA osiguranju
iz Pule koje je potom prodano GRAWE
osiguranju, radio sam za Merkur, Wie-
ner ... Pocetak je bio dosta tezak, nisam
imao poznanstva, preporuke, iskustava
u prodaji. Medutim, bio sam uporan,
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ucio na vlastitim greSkama, stru¢no se
usavrsavao i prije cetiri godine primljen
sam u Koncern Agram kao profesiona-
lac. Danas radim sve vrste osiguranja a
posebno Zivotno za $to je Agram life i
specijaliziran.

B Bez poznanstva, preporuke, pa kome
ste prodali prvu policu osiguranja?
Necete vjerovati - samome sebi. Naime,
glavni “krivac” za moj ulazak u posao s
osiguranjem bila je moja dobra poznani-
ca Nada Trupkovi¢ koja je i sama hono-
rarno radila u osiguranju. Prodala je i
meni policu Zivotnog osiguranja, ali tako
da sam je sam ispunio i odrekla se pro-
vizije u moju korist. I onda sam krenuo.

Stimulacijom zivotnih
osiguranja drzava bi
ostvarila i dio svoje
socijalne uloge - ljudi

bi cesce i viSe ulagali u
Zivotna osiguranja s ciljem
povecanja svojih prihoda u
mirovini

Prvi, bolje re¢eno drugi klijent bio je
susjed koji je tih dana kupio novo auto.
Ja vidim nema jo$ registarske oznake i
odmah mu ponudim usluge i brigu oko
osiguranja.

B Vjerojatno je za pocetnika u vasem
poslu najvaznije pitanje kako doci
do klijenta. Kako to Vama polazi za
rukom?

Kako sam rekao, na poc¢etku sam dola-
zio do novih osiguranika na razne naci-
ne. U svakom slucaju ako ste bolje srece
pa imate poznanike i prijatelje, treba naj-
prije poceti od njih. Upoznajte ih §to i za
koga radite, koje su prednosti osiguranja
koje nudite i §to moZzete uciniti za nje-
ga ako mu ustreba. Kad “prodamo” prvi
proizvod, ve¢ je lakSe, moZemo uociti §to
nasem novom klijentu jos§ treba, treba li
osiguranje stana, kasko, Zivotno, zdrav-
stveno, kada mu izlazi osiguranje ako ga
ima kod konkurencije, predloziti mu da
povjeri svu brigu oko njegovih vrijedno-
sti mom osiguravajuc¢em drustvu.

B Prvisusreti s klijentom. Koliko su tu
vazni izgled, odjeca, Sarm?

Da ja Vas pitam nesto. Trebate kupiti
novi televizor i imate ispred sebe dvije
trgovine jednu do druge. Jedna je lije-
po uredena s lijepim izlogom , osvjetlje-
njem, a druga neuredna, prasnjava, niti
jedan televizor u izlogu ne radi. Gdje bi
ste se Vi odlucili za kupovinu? Tako jeis
osobnim izgledom prodavaca osiguranja.
Izgled bi trebao odavati odredenu dozu
sigurnosti, narocito pri prvom kontaktu.
Odjeca bi trebala biti prije svega uredna i
Cista, na dogovoreni sastanak treba doci
po dogovoru, bez kasnjenja i, naravno,
doza Sarma uvijek dobro dode.

B Kazu da je osiguranje djelatnost u
kojoj je potrebno stalno strucno usavr-
Savanje ako se Zeli opstati na trzistu.
To je istina. Ako Zelimo biti uspjesni, tre-
bamo teziti viSem i biti upoznati s novim
proizvodima kako svog drustva tako i s
proizvodima koje nudi konkurencija.



Morate poznavati i aktualne zakone i
propise. Bitna je i opca kultura, znati i
moci razgovarati o sportu, modi, kultu-
ri — sve vam to moZe itekako dobro do¢i
u onom prvom djelu razgovora kada se
potencijalni osiguranik odlucuje dali da
nam da povjerenje.

B Radite u tvrtki koja se bavi iskljucivo
Zivotnim osiguranjima, ali rije¢ jeio
tvrtki koja pripada Koncernu Agram u
kojem zastupnik najcesce zastupa pro-

Ako zelimo biti uspjesni,
trebamo biti upoznati

s novim proizvodima
kako svog drustva tako i
s proizvodima koje nudi
konkurencija

daju svih produkata Koncerna. Kakva
je Vasa pozicija?

U pravu ste. U Koncernu Agram pro-
daja je organizirana na nacin da su svi
kolege koji rade u prodaji, a i ostali, obu-
¢eni da poznaju sve vrste osiguranja,
uvjete, pokrice i cjenike. Za odredene
vrste osiguranja postoje eksperti.

Moje radno mjesto u Agram life-u je
preuzimatelj rizika-koordinator senior.
Radim s grupom savjetnika koja dono-
si godisnje oko 2000 novih polica zivot-

nog osiguranja i s kolegama iz Sunce osi-
guranja kojima sam support (podrska)
i pomo¢ u realizaciji njihovih zadata-
ka. Osim ovih zadataka radim naravno
na svojoj osobnoj prodaji kako Zivotnih
polica tako i ostalih vrsta osiguranja.

Ispred Agram lifea sam lider za DZO
(dobrovoljno zdravstveno osiguranje)
preko poliklinike Sunce.

B Tko su Vam danas klijenti - pojedin-
ci, manje, vece tvrtke, koliko klijena-
ta imate?

Prvenstveno su to pojedinci, oko 98
posto mog portfelja, i desetak manjih
tvrtki. Od pojedinaca i manjih tvrtki je
lakse dobiti preporuku, prodati im neki
novi proizvod i biti u kontaktu nekoliko
puta kroz godinu. Sto se broja klijenata
ti¢e mislim da se to vrti negdje oko tisu-
¢u s vise od 1500 polica po svim vrstama
osiguranja. NajviSe je tu ipak autoosigu-
ranja i kaska, a potom slijede zdravstve-
no, Zivotno i osiguranje imovine.

m Kako se nosite s konkurencijom? Sto
ako Vas klijent pita: zasto bih se osigu-
rao u Vasem osiguravajucem drustvu,
zasto ne u nekom drugom?

U svom dosadasnjem radu uvijek isti-
¢em ugled i kvalitetu tvrtke koju zastu-
pam. Klijentu nastojim argumentirano
obrazloziti da za ista uloZena sredstva u
Agram life-u moze dobiti najbolje pokri-
¢e. Tome, na srecu, mogu dodati jos broj-
ne pogodnosti koje darujemo nasim osi-
guranicima i mislim da je to dovoljan
razlog da osiguranici daju povjerenje
meni i kudi koju zastupam. Za klijenta
mnogo znaci §to iza mene uz Agram life
stoje i druga drustva Koncerna —Euro-
herc, Sunce i Jadransko osiguranje. To je
uistinu dobra referenca i tome pripisujem
§to za sve ove godine rada nisam izgubio
niti jednoga osiguranika, ve¢ dobivam
samo preporuke i proSirujem portfelj.

B To je vjerojatno i razlog Sto Vas je
tvrtka predlozila za ovu seriju razgovo-
ras najboljim prodavacima osiguranja.
Istina, Vi ne Zelite reci da ste najbolji, ali
da vidimo po ¢emu ste to — odli¢ni?

Prodajem sve vrste proizvoda koje nudi
Koncern Agram, imam solidnu premiju,
malo Steta i, kad se govori o Zivotnim
osiguranjima, imam mali storno, mno-
go manji nego $to se uobicajeno tolerira
u kuci u kojoj radim. Moj kolega Simi¢
iz GRAWE-a u dobro vam je rekao kako
ima puno napadaca u nogometu, ali zasto
je Eduardo najbolji? Zabija najvise golo-
va i to je to, osim §to kod nas nije rije¢ o
golovima, nego o policama.

B Pa kako zabiti viSe golova, kako od
prosjecnog postati odlican prodavac
osiguranja?
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S vecom Zeljom, vise rada i upornosti,
spremnosti da budes na usluzi klijentu
kada te treba, ali i u postenju prema kli-
jentu. Moras znati sve o polici koju pro-
daje$ i ne smije se obecavati ono §to poli-
ca ne garantira. Takav odnos prema poslu
donosi ti onda i preporuku za nove kli-
jente. Danas viSe ne moram na ulici gle-
dati ima li koji novi auto bez registracije,
vecinu novih poslova dobivam na pre-
poruku zadovoljnih klijenata.

W Zivotnim osiguranjima protivno oce-
kivanjima ove godine bas i ne ide pre-
viSe dobro. Kakvi su Vasi rezultatii sto
mislite o razlozima stagnacije u rastu
Zivotnih osiguranja?

Trenuta¢no smo na petoj poziciji po
ukupno naplacenoj premiji i cilj nam
je to mjesto zadrzati. Planirali smo rast
premije u odnosu na 2007 godinu 10
posto i ocekujemo, po sadasnjim rezul-
tatima, da taj plan moZemo i prebaciti.
Kod mene osobno nema stagnacije iz
razloga $to podajem prvenstveno poli-
ce sa Stednom komponentom, koje su
dugoroc¢ne. Po meni osnovni je razlog
sadasnje stagnacije u prodaji zivotnih
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Za mene je zadovoljstvo
kada uspijem nagovoriti
covjeka da uzme zZivotno
osiguranje. Znam da ce

na taj nacin sebi osigurati
vedi standard u starijoj
dobi nego sto bi to imao uz
sadasnje mirovine

osiguranja na trzistu to §to je veéina osi-
guravajuc¢ih drustava u zadnjih nekoli-
ko godina u svom portfelju imala zna-
tan udio riziko polica vezanih uz kredite,
koje su jednokratne i nema premije sli-
jedece godine. Gradani su se zaduzili,
smanjio se plasman kredita pa i premi-
je od tih osiguranja.

B Mnogi Vasi kolege smatraju da je za
brzi uzlet Zivotnih osiguranja neop-
hodno da drzava oslobodi poslodavce
poreza na Zivotna osiguranja za svoje
zaposlenike.

To bi bio pravi potez i veliki stimu-
lans za rast Zivotnih osiguranja. Bila bi

to i izuzetna korist za samu drZavu jer
glavninu premija osiguratelji i tako ula-
Zu u drZavne obveznice kroz cije izda-
vanje drzava dolazi do jeftinog kapitala
i gradi svoje kapitalne objekte. Uz to sti-
mulacijom Zivotnih osiguranja drzava bi
ostvarila i dio svoje socijalne uloge — lju-
di ¢e cesce i vise ulagati u Zivotna osigu-
ranja s ciljem da povecaju svoje prihoda
u mirovini. Bit ¢ée manje socijale, manje
tereta za drzavu.

B Prema iskustvu s terena koji segmen-
ti osiguranja imaju najbolju produ na
trzistu u ovom trenutku?

Zadnjih godinu, godinu i pol dana
imali smo veliki bum fond policama, ali
kako situacija s fondovima u zadnjih
pola godine nije ba$ ruzicasta, osigura-
nici se vracaju polako klasicnom zivot-
nom osiguranju, gdje je maksimalna
sigurnost i pristojna oc¢ekivana dobit.
No, bez obzira na trenutac¢nu situaciju
mislim da Zivotna osiguranja imaju zna-
¢ajan potencijal rasta. Uz to bih dodao i
dobrovoljno zdravstveno osiguranje koje
u zadnje vrijeme ima znatan rast jer su
osiguranici prepoznali potrebu da jedino
kvalitetnom preventivom mogu sacuvati
zdravlje. To potvrduju i izuzetni poslovni
rezultati Sunce osiguranja koje je sastav-
ni dio Koncerna Agram i koje je sa svo-
jim poliklinika nesumnjivi lider na hrvat-
skom trzistu.

B Jzostavili ste imovinska osiguranja
iako mnogi smatraju da i ona imaju
znacajan potencijal.

Problem s imovinskim osiguranjima
je u tome §to vecina ljudi jo$ uvijek ima
pogresno misljenje kako je to skupo osi-
guranje. A vi stan i stvari u njemu ukupne
vrijednosti 150.000 eura mozete osigura-
ti za 800 kuna godisnje. Dakle, za manje
od 10 eura mjesecne premije osigurali ste
ono za §to ste radili cijeli Zivot. Mislim da
su za slabe rezultate imovinskog osigu-
ranja donekle krivi i zastupnici, a razlog
su upravo male premije pa onda i male
provizije na tu vrstu osiguranja.

B Jesu li Vam iz neke konkurentske
tvrtke predlozili da predete kod njih?

Bio je jedan poziv, koji mi je godio, ali
dok god u Koncernu Agram budu uvje-
ti kakvi jesu, jednako kao i meduljudski
odnosi i okruZenje, ne dolazi u obzir
da razmisljam o promjeni. Tesko mogu
zamisliti da mi netko moze ponuditi bolje
uvjete. Koncern je ipak jedna respekta-
bilna veli¢ina koja prepoznaje i adekvat-
no nagraduje rad i zalaganje.

B Tko su bolji zastupnici prodaje osi-
guranja: Zene ili muskarci?

Nema pravila, tko god se trudi uspjet
¢e. Mozda Zene u nekim slucajevima



mogu zaigrati na svoj Zenski Sarm, ali
pravi osiguranici prepoznaju uslugu
i proizvod i nije im bitno od koga su
kupili.

B Koliko je za uspjesnost u Vasem poslu
presudno znanje i $to jo§ osim znanja
smatrate bitnim?

Znanje na prvom mjestu. Ostale osobi-
ne su takoder bitne, pa tako netko dobi-
je policu na komunikativnost, netko na
Sarm ili nesto trece, ali ako ne poznamo
ono §to prodajemo i nacin na koji to uci-
niti, badava nam Sarm i lijepa odjeca.

Mislim da su za slabe
rezultate imovinskog
osiguranja donekle krivi

i zastupnici, a razlog su
upravo male premije pa
onda i male provizije na tu
vrstu osiguranja

Dakako, ne treba zaboraviti ni na upor-
nost. U redu je ako netko kaze “necu”, ali
ako vam ostavi prostor za novi pokusaj s
onim “mozda za mjesec dana”, “mozda
kad nesto prodam”, ili “kad vratim kre-
dit” morate to iskoristiti. Jednog svog
prijatelja nagovarao sam sedam godina
na policu Zivotnog osiguranja. Sada je
ima i zadovoljan je $to je osigurao sebe
i svoju obitelj.

B Kad ste ve¢ spomenuli obitelj, ima-
te li je i Vi i kako svoje radne obveze
uskladujete s obiteljskim? Nade li se
mozda vremena i za hobi?

Imam suprugu, i dvoje djece, Tomi-
slav 18 i Slavica 14 godina. Buduci da je
supruga nezaposlena, ona se brine da
kod kuce sve bude u redu, a ja se mogu
viSe vremena posvetiti poslu.To je bilo
jako bitno na pocetku kada sam formirao
svoj portfelj. Sada je znatno lakse, dje-
ca su veca, a ja sam stekao dosta veliku
bazu osiguranika pa mogu vise vremena
provesti sa svojima. Hobi? Jednom tjed-
no nogomet s prijateljima, dobar film i
vikend Soping s obitelji.

B Mislite li da to Sto radite moze-
te raditi do mirovine ili imate druge
planove?

Posao prodaje osiguranja je posao koji
e trajati vje¢no. Pitanje je samo tko ce
ga raditi. Zasto ne ja. Imam veliku bazu
osiguranika, potrebno je samo pruzati im
servis, a sve ostalo je lako. Ve¢ sada radim
poslove koji su vezani za prenosenje zna-
nja i iskustva na mlade i neiskusnije kole-
ge. U svakom sluc¢aju mislim ostati u osi-
gurateljnoj bransi do mirovine.

B Koji bi naziv bio najprikladniji za
zastupnika prodaje u osiguranju: pro-
davaé, zastupnik, savjetnik — nesto
cetvrto?

Mislim da bi najprikladniji naziv bio
savjetnik za osiguranje. Ja savjetujem osi-
guraniku na koji nacin da zastititi svo-
je vrijednosti, zivot, zdravlje, imovinu
i ostalo.

Pet savjeta za “klub 100"

ada biste mladim ljudi-

ma morali dati pet savjeta
kako da postanu jedan od sto
najboljih prodavaca osiguranja
koji bi to savjeti bili?

Poznavati sve osigura-
1 teljne proizvode koje
e nudimo
Imati veliku koli¢inu
strpljivosti i upornosti

I

Svaki dan raditi kako
na sebi tako i na medu-
ljudskim odnosima

o

Razmisljati pozitivho

Biti na usluzi osigura-
niku, posebno kad ima
Stetu

B Kad biste mladim ljudima koji su tek
usli u osiguranje morali odrzati preda-
vanje kako prodati policu osiguranja i
kako se odnositi prema klijentu $to biste
svakako istaknuli?

Prije svega da nauce sve o onome §to
rade, da imaju veliku koli¢inu strpljivo-
stii uvidavnosti za osiguranika, mi uvi-
jek znamo viSe od osiguranika i za oce-
kivati je da nekome treba vise vremena
da prihvati neke stvari. Drugo, ne obe-
¢avati ono §to nije u skladu sa strukom i
uvjetima pa i pod cijenu da ne naprave
policu. To znaci da treba biti maksimal-
no korektan kako prema tvrtki za koju
radis tako i prema osiguraniku, jer osi-
guraniku mozemo dati krivu informaci-
ju samo jedanput, vise ne. I umjesto da
dobijemo preporuku dobit cemo puno
kritika kako na svoj racun tako i na racun
drustva za koje radimo.

B Na koje neugodnosti moze naici
zastupnik u svom radu i kako se nosi-
ti s njima?

Neugodnosti na koje sam ja nailazio
nekoliko puta bile su prije svega iz razloga
§to je “neki drugi zastupnik obecao nesto
i to nije ispunjeno”. Kada se ude u pro-
blem pa vidimo o ¢emu se radi, spoznam
da nije sve tako crno. Obi¢no kada sam
nailazio na ove nezadovoljnike, nakon
objasnjenja uvjeta i prava na jedan smi-
rujuci nacin, odmah ili u dogledno vri-
jeme uspio sam i s njima zakljuciti novu
policu.

B Vase osobne ambicije?

Mozda da s vremenom predem u uprav-
ljacku strukturu i prenesem svoje isku-
stvo novim generacijama te na taj nacin
uc¢inim dobru stvar i za vlastitu tvrtku i
za osigurateljnu bransu.

W ]z cijelog naseg razgovora stekao sam
dojam da Vi izuzetno volite svoj posao.
Jesam li u pravu?

Jeste. Ja svoj posao u osnovi doziv-
ljavam kao human i drustveno koristan
posao. Za mene je zadovoljstvo kada moj
prodajni razgovor zavrsi sklapanjem poli-
ce zivotnog osiguranje jer znam da osoba
na taj nacin sebi osigurava veci standard
u starijoj dobi nego $to bi ga imala uz
sada$nje mirovine. Znam i da sam zbri-
nuo njega i njegovu obitelj od posljedica
nesretnog slucaja ako do njega dode. Isto
jeis dobrovoljnim zdravstvenim osigura-
njem. Kupnjom te police ljudi sebi osigu-
ravaju kvalitetnu preventivnu zdravstveno
za$titu, jer ako si nesto platio onda ces to
i koristiti. Uz to osiguran im je brzi i efi-
kasniji tretman u slu¢aju bolesti nego $to
bi ga imali u javnom zdravstvu §to moze
biti presudno za uspjeh lijecenja.

Zvonko Gajskim
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