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zarabiaja jego agenci. — rRosert Kroor

Bardzo czgsto problem z menedzerami $redniego
szczebla, dyrektorami oddzialéw m.in. w branzy
ubezpieczeniowej, polega na tym, ze oni sa jak
stojace zegary. Taki zegar dwa razy na dob¢ poka-
zuje wlasciwg godzine, prawda? Kiedy monitoruje
sie prace menedzera oddziatu czy regionu w trak-
cie wizytacji ten zegar pokazuje punktualnie ten
wlasciwy czas. Podczas odprawy zwierzchnik
zawsze uslyszy od podwladnych to, co chee usly-
szec. W pewnym sensie na tym polega profesjona-
lizm pracownikéw, ale oznacza tez rutyne i grozi

brakiem skutecznosci, efektywnosci dziatania.

Specyfika branzy ubezpieczeniowej polega
na tym, ze kluczowa osobg w hierarchii mene-
dzerdw jest kierownik zespotu. Tymczasem
w Polsce, osoby zajmujace te stanowiska bardzo
czesto albo nie  potrafia, albo nie chcg praco-
waé, dziataé. Ci pierwsi nie zdaja sobie sprawy
z tego, co powinno naleze¢ do ich obowiazkow.
Powinni mianowicie osobiscie prowadzi¢
sprzedaz w stosunku do kluczowych klientow,
odwiedza¢ ich klientow razem ze swoimi pod-
wiladnymi oraz inicjowa¢ kontakty ze strategicz-
nymi klientami.

MATOLY | PRYMUSI

Problem w tym, Ze polscy kierownicy zespoléw
nasladujg nie prymusow, ale tych stabych. Przygla-
daja sie i powielaja styl dziatania swoich kolegow
czy zwierzchnikow, ktorzy zamiast prawdziwie za-
rzadzad, dziataé skutecznie, przeslizguja sie miedzy
oczekiwaniami pryncypatow. Wielu menedzeréw,
choé ma kompetencje, wie jak wlasciwie postepo-
wad, nie robi tego. Dlaczego? Bo im sie nie chce?
To jest juz pytanie o mentalno$¢ tych ludzi. Moze
tak naprawde nie nadaj sie do pracy, ktorg wyko-
nuja? Moze nalezatoby ich wymienié, zwolnic?
Przynoszenie zyskow firmie nie jest wylacznie rolg
agentow. Zeby tak bylo, praca sprzedawcy musi
by¢ monitorowana, trzeba nig kierowaé, trzeba mu
pokaza¢ odpowiednia kulture pracy. Z moich ob-
serwagji rynku ubezpieczeniowego wynika, ze oso-
by, ktdre rozpoczely prace w ubezpieczeniach wie-
le lat temu, albo nie majg zadnej kultury pracy, albo
ich podejscie do niej jest niewlasciwe. Zapominaja

MENEDZER W UBEZPIECZENIACH

Sukces jest w wartosciach

W Polsce ciggle dominujg pozory sukcesu. Tymczasem miarg sukcesu prawdziwego lidera powinno by¢ nie to, jakim
jezdzi samochodem, gdzie ma biuro, czy o nim sie mowi i pisze, ile zarabia - ale to jak pracuje i ile pieniedzy dla firmy
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lub nie cheg braé po uwagg, ze przez lata ich
pracy w zawodzie zmienit si¢ rynek i jego klienci.
Na akwizycje nie ma juz miejsca. Dzisiaj klient jest
kupcem, kt6ry kupuje nie sam produkt, ale przede
wszystkim osobg go sprzedajaca. Dlatego dobry
posrednik musi umie¢ rozmawia¢ m.in. o podat-
kach osobistych lub CIT-ach, oszczednosciach
rocznych, np. wzgledem Zakladu Ubezpieczen
Spotecznych — analizowa sytuacje finansowg
klienta i warunki zewnetrzne. Wiadomo przeciez,
ze polisa jest produktem inwazyjnym, musi by¢
czeScig kompleksowego planu. Taka obstuga ubez-
pieczonych jest kwestig stylu zarzadzania firma,

a nie tylko technik administrowania. Ale wlasnie
takiej kultury pracy w Polsce najczgSciej brakuje.
Nie ma w tej kwestii wzorcéw do nasladowania

i 0s6b, ktore wprowadzalyby tego typu standard.
Dlaczego tak si¢ dzieje?

LWY | BARANY

Bo znakomita wigkszos¢ szefow nie kieruje sie

w zarzadzaniu warto$ciami. Najczesciej stosuja
pewne socjotechniki, triki, sztuczki, umiejetnosci
menedzerskie w rozwigzywaniu probleméw,
zarzadzaniu personelem — a nie ponadczasowe
wartosci wynikajace z talentéw przywodczych.
Podstawowa zasada liderowania jest etyka i mora-
le. Wiedziat o tym Napoleon Bonaparte, mowiac,
7e armia baranéw pod dowddztwem lwa jest
znacznie bardziej niebezpieczna niz armia lwéw
prowadzona przez barana. Znam przyklady wielu
firm w naszym kraju, kt6re w dalszym ciagu sa
zarzadzane przez barandw. Sg tez zespoly bardzo

dobrych agent6w, ktdrzy marnujg si¢ z powodu
kiepskiego zwierzchnictwa.

Dlaczego wigc barany pelnia strategiczne role?
Gdyz w kazdej strukturze organizacyjnej zdarza
sie, ze na kierowniczych stanowiskach zatrudnia
sie osoby dobrze wyksztalcone, ze znakomitym
dos$wiadczeniem, $wietnym referencjami, zna-
jomoscig jezykéw obcych, ale... bez talentu
przywddczego. O sukcesie menedzera nie decy-
duja jego kompetencje, ale talent — a ten jest
rzecza wrodzona. Firmy ubezpieczeniowe, zeby
odnies¢ sukces powinny na kluczowych stanowi-
skach zatrudniac osoby, ktdre wezeSniej nie mialy
zadnych do$wiadczen w tej branzy, ale dar w dzie-
dzinie, ktorg maja sie zajmowaé — tego wymaga
specyfika ubezpieczen.

SAMOUKI I NIEUKI

Roéznica miedzy przecietniakami a osobami,
ktore odniosty sukces, polega na tym, ze ci drudzy
potrafig sie zmusi¢ do konfrontagji z trudnymi
sytuacjami, cho¢ tak samo jak ich koledzy nie
majg pewnosci, co z danej sytuacji wyniknie.
Wspdlpraca z menedzerami, zwlaszcza z branzy
ubezpieczen sprowokowata mnie do podzielania
ich na dwie grupy: samoukdw i nieukow.
Albo kto$ ma talent, wewnetrzng site, naped

do stalego uczenia sig, albo tego nie ma. Warto
tez pamigtaé, ze najbardziej utalentowani ludzie
niekoniecznie korficza szkoly, a jesli juz je koficza,
to nie bez probleméw, to nie s3 prymusi. Kom-
petencje czlowieka warto oceniaé nie po liscie
dyploméw i referencji, zajmowanych stanowisk
czy popularnosci, ale tym, co pozostawit po
sobie w firmach, w kt6rych pracowat. Niestety,
bardzo czesto dyrektorzy czy prezesi odchodzac
do kolejnej firmy pozostawiaja po sobie popi6t
i zgliszcza.

W Polsce ciagle dominuja pozory sukcesu.
Tymczasem miarg sukcesu prawdziwego lidera
powinno by¢ nie to: jakim jezdzi samochodem,
gdzie ma biuro, czy o nim sie mowi i pisze, ile
zarabia — ale to jak pracuja i ile pieniedzy dla
firmy zarabiaja jego agenci. [J






