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Sukces jest w wartoÊciach
W Polsce ciàgle dominujà pozory sukcesu. Tymczasem miarà sukcesu prawdziwego lidera powinno byç nie to, jakim
jeêdzi samochodem, gdzie ma biuro, czy o nim si´ mówi i pisze, ile zarabia - ale to jak pracuje i ile pieni´dzy dla firmy
zarabiajà jego agenci. — ROBERT KROOL
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WRZESIE¡ 2004 TEMAT MIESIÑCA
MENED˚ER W UBEZPIECZENIACH

Bardzo cz´sto problem z mened˝erami Êredniego
szczebla, dyrektorami oddzia∏ów m.in. w bran˝y
ubezpieczeniowej, polega na tym, ˝e oni sà jak
stojàce zegary. Taki zegar dwa razy na dob  ́poka-
zuje w∏aÊciwà godzin ,́ prawda? Kiedy monitoruje
sí  prac  ́mened˝era oddzia∏u czy regionu w trak-
cie wizytacji ten zegar pokazuje punktualnie ten
w∏aÊciwy czas. Podczas odprawy zwierzchnik
zawsze us∏yszy od podw∏adnych to, co chce us∏y-
szeç. W pewnym sensie na tym polega profesjona-
lizm pracowników, ale oznacza te  ̋rutyn  ́i grozi
brakiem skutecznoÊci, efektywnoÊci dzia∏ania. 

Specyfika bran˝y ubezpieczeniowej polega
na tym, ˝e kluczowà osobà w hierarchii mene-
d˝erów jest kierownik zespo∏u. Tymczasem
w Polsce, osoby zajmujàce te stanowiska bardzo
cz´sto albo nie   potrafià, albo nie chcà praco-
waç, dzia∏aç. Ci pierwsi nie zdajà sobie sprawy
z tego, co powinno nale˝eç do ich obowiàzków.
Powinni mianowicie osobiÊcie prowadziç
sprzeda˝ w stosunku do kluczowych klientów,
odwiedzaç ich klientów razem ze swoimi pod-
w∏adnymi oraz inicjowaç kontakty ze strategicz-
nymi klientami.

MATO¸Y I PRYMUSI
Problem w tym, ˝e polscy kierownicy zespo∏ów
naÊladujà nie prymusów, ale tych s∏abych. Przyglà-
dajà sí  i powielajà styl dzia∏ania swoich kolegów
czy zwierzchników, którzy zamiast prawdziwie za-
rzàdzaç, dzia∏aç skutecznie, przeÊlizgujà sí  mí dzy
oczekiwaniami pryncypa∏ów. Wielu mened˝erów,
choç ma kompetencje, wie jak w∏aÊciwie post́ po-
waç, nie robi tego. Dlaczego? Bo im sí  nie chce?
To jest ju  ̋pytanie o mentalnoÊç tych ludzi. Mo˝e
tak naprawd  ́nie nadajà sí  do pracy, którà wyko-
nujà? Mo˝e nale˝a∏oby ich wymieniç, zwolniç?
Przynoszenie zysków firmie nie jest wy∏àcznie rolà
agentów. ˚eby tak by∏o, praca sprzedawcy musi
byç monitorowana, trzeba nià kierowaç, trzeba mu
pokazaç odpowiednià kultur  ́pracy. Z moich ob-
serwacji rynku ubezpieczeniowego wynika, ˝e oso-
by, które rozpocz ∏́y prac  ́w ubezpieczeniach wie-
le lat temu, albo nie majà ˝adnej kultury pracy, albo
ich podejÊcie do niej jest niew∏aÊciwe. Zapominajà

lub nie chcà braç po uwag ,́ ˝e przez lata ich 
pracy w zawodzie zmieni∏ sí  rynek i jego klienci.
Na akwizycj́  nie ma ju  ̋miejsca. Dzisiaj klient jest
kupcem, który kupuje nie sam produkt, ale przede
wszystkim osob  ́go sprzedajàcà. Dlatego dobry
poÊrednik musi umieç rozmawiaç m.in. o podat-
kach osobistych lub CIT-ach, oszcz´dnoÊciach
rocznych, np. wzgĺ dem Zak∏adu Ubezpieczeƒ
Spo∏ecznych — analizowaç sytuacj́  finansowà
klienta i warunki zewn t́rzne. Wiadomo przecie ,̋
˝e polisa jest produktem inwazyjnym, musi byç
cz´Êcià kompleksowego planu. Taka obs∏uga ubez-
pieczonych jest kwestià stylu zarzàdzania firmà,
a nie tylko technik administrowania. Ale w∏aÊnie
takiej kultury pracy w Polsce najcz´Êciej brakuje.
Nie ma w tej kwestii wzorców do naÊladowania
i osób, które wprowadza∏yby tego typu standard.
Dlaczego tak sí  dzieje?

LWY I BARANY
Bo znakomita wí kszoÊç szefów nie kieruje sí
w zarzàdzaniu wartoÊciami. Najcz´Êciej stosujà
pewne socjotechniki, triki, sztuczki, umiej́ tnoÊci
mened˝erskie w rozwiàzywaniu problemów, 
zarzàdzaniu personelem – a nie ponadczasowe
wartoÊci wynikajàce z talentów przywódczych.
Podstawowà zasadà liderowania jest etyka i mora-
le. Wiedzia∏ o tym Napoleon Bonaparte, mówiàc,
˝e armia baranów pod dowództwem lwa jest
znacznie bardziej niebezpieczna ni̋  armia lwów
prowadzona przez barana. Znam przyk∏ady wielu
firm w naszym kraju, które w dalszym ciàgu sà 
zarzàdzane przez baranów. Sà te  ̋zespo∏y bardzo

dobrych agentów, którzy marnujà sí  z powodu
kiepskiego zwierzchnictwa.

Dlaczego wí c barany pe∏nià strategiczne role?
Gdy˝ w ka˝dej strukturze organizacyjnej zdarza
si´, ˝e na kierowniczych stanowiskach zatrudnia
si´ osoby dobrze wykszta∏cone, ze znakomitym
doÊwiadczeniem, Êwietnym referencjami, zna-
jomoÊcià j´zyków obcych, ale... bez talentu
przywódczego. O sukcesie mened˝era nie decy-
dujà jego kompetencje, ale talent – a ten jest
rzeczà wrodzonà. Firmy ubezpieczeniowe, ˝eby
odnieÊç sukces powinny na kluczowych stanowi-
skach zatrudniaç osoby, które wczeÊniej nie mia∏y
˝adnych doÊwiadczeƒ w tej bran˝y, ale dar w dzie-
dzinie, którà majà sí  zajmowaç – tego wymaga
specyfika ubezpieczeƒ. 

SAMOUKI I NIEUKI
Ró˝nica mi´dzy przeci´tniakami a osobami, 
które odnios∏y sukces, polega na tym, ˝e ci drudzy
potrafià si´ zmusiç do konfrontacji z trudnymi
sytuacjami, choç tak samo jak ich koledzy nie
majà pewnoÊci, co z danej sytuacji wyniknie.
Wspó∏praca z mened˝erami, zw∏aszcza z bran˝y
ubezpieczeƒ sprowokowa∏a mnie do podzielania
ich na dwie grupy: samouków i nieuków.
Albo ktoÊ ma talent, wewn´trznà si∏´, nap´d
do sta∏ego uczenia si´, albo tego nie ma. Warto
te˝ pami´taç, ˝e najbardziej utalentowani ludzie
niekoniecznie koƒczà szko∏y, a jeÊli ju˝ je koƒczà,
to nie bez problemów, to nie sà prymusi. Kom-
petencje cz∏owieka warto oceniaç nie po liÊcie
dyplomów i referencji, zajmowanych stanowisk
czy popularnoÊci, ale tym, co pozostawi∏ po
sobie w firmach, w których pracowa∏. Niestety,
bardzo cz´sto dyrektorzy czy prezesi odchodzàc
do kolejnej firmy pozostawiajà po sobie popió∏
i zgliszcza. 

W Polsce ciàgle dominujà pozory sukcesu.
Tymczasem miarà sukcesu prawdziwego lidera
powinno byç nie to: jakim jeêdzi samochodem,
gdzie ma biuro, czy o nim si´ mówi i pisze, ile
zarabia — ale to jak pracujà i ile pieni´dzy dla
firmy zarabiajà jego agenci. ❏
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