Biztositasi Almanach

2011

Ot eve a pracon
Teritéken az AGENTA-Consulting Kft.

Mindodssze 6t év. Ennyi kellett az AGENTA-Consulting
Biztositaskozvetitd Kft.-nek ahhoz, hogy meghdditsa a
piacot, és betorjon az élvonalba. A mara abszolat referen-
ciaértékkel bir6 cég iizletpolitikaja szerint még a jelen pi-
aci helyzetben sem az a teljesitmény, hogy egy biztositas-
kozvetit6 vallalkozas 6t éven at talpon marad. A bizto-
sitasi piac utolso évi teljesitményét messze talszarnyal6
AGENTA a mindségi kompozit kézvetit6kben, a stratégi-
ai szemléletii oktatasban és az informatikai fejlesztések-
ben latja a fejlédés atjat. Fazekas Tamast, a cég iigyveze-
tjét, Bozoki Istvan értékesitési vezet6t és Pap Krisztinat,
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az tigyviteli feladatokért felel6s vezetdt kérdeztiik a piaci
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B Hogyan miilhatja feliil egy viszonylag fiatal cég a
piaci teljesitményt? Mivel magyardizhato a fejlo-
dés?

Fazekas Tamas: Ugy gondolom, hogy egy jél be-
vezetett piaci modell, amely valdban a kozvetitOk ér-
dekeit szolgalja, biztos sikert hoz. Az alap az iizlet-
kotékkel valé partneri viszony kialakitasa. Mottonk
mar Ot éve ugyanaz: , Azért szolgaltatunk, hogy biz-
tositaskozvetitd partnereink kizardlag sajat céljaikra,
az lizletszerzésre koncentralhassanak.”

Bozoki Istvan: Tavaly meghaladtuk a 300 millio
Ft-os arbevételt, pénziigyi prognozisunk és a piaci
trendek figyelembe vételével pedig 6t éven beliil at-
1épjiik az 1 milliardos lélektani hatart. A ndvekedést
eddig és ezutan sem iizletkotdi 1étszdmunk nagyara-
nyu boévitésével, hanem vérbeli biztositasi tanacs-
adok felkészitésével képzeljiik el. Alapelveink sze-
rint csak olyan kézvetitékkel mikodiink egyiitt, akik
igyfeleik érdekeit sajat érvényesiilésiiknél is fonto-
sabbnak tartjak.

B Melyek az emlitett modell alapkévei? Miben

mds az AGENTA?

E. T.: Osztrak anyacégiink 2006-ban doéntétt a ter-
jeszkedés mellett. Ausztriaban az akkor tizéves mo-
dell alapkévei az atlathatdsag és a szabad értékesités
voltak. A modell 1ényege, hogy teljesitmény- és érté-
kesitési kényszer nélkiil motivaljuk tizletkotéinket a

hoditas hatterében all6 gépezet miikodésérdél..

lehet6 legjobb eredmény elérésére, az ehhez biztosi-
tott szakmai és adminisztrativ tdmogatds rendszere
pedig minden esetben az tizletkotdk igényeit képez-
ze le.

B. I.: Ennek koszonhetden nagyon alacsony az el-
vandorlas. Azok az iizletkotok, akik komolyan veszik
a szakmajukat, és élni tudnak a felkinalt lehetéség-
gel, maradnak. Akik viszont a segitséget ugy értelme-
zik, hogy valaki mas végzi majd helyettiik feladatai-
kat, hamar kiesnek a rostan. Komplex oktatasi rend-
szert és minden kozvetitdi igényt kiszolgald informa-
tikai hatteret biztositunk partnereinknek. A kulcs az
egylittmiikodésben van, és abban, hogy sosem hagy-
juk 6ket magukra.

Pap Krisztina: A siker zéloga az iizletkétd, az iga-
zi nyertes pedig mindig az {ligyfél. Olyan hatteret
probalunk partnereinknek biztositani, amelyben sa-
jat igényeiknek megfeleléen dolgozhatnak. Oszton-
20, stabil tamogatas all a rendelkezésiikre, hisz arra
tették fel az életiiket, hogy biztositasi termékeket ér-
tékesitsenek. Pontosan tudjak, mire van sziikségiik,
legyen sz6 oktatdsokrdl, informatikai fejlesztésekrdl
vagy adminisztrativ jellegli tamogatasrdl, ezért ha
megfeleliink az igényeiknek, nyert tigyiink van.

B Gyakorlati szempontbdl hogyan képzeljiik el a
modell miikodését?
B. L: ,Bebizonyosodott, hogy nem csak teher alatt
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nd a palma. Az értékesitési szabadsag iddt és energiat
sporol meg az tizletkt6knek, amivel kibontakoztat-
hatjak szakmai kreativitasukat. Gyakorlati szempont-
bél ez azt jelenti, hogy minden szerz8dést az tigyfelek
igényeire szabnak, utanajarnak, kérdeznek és egyiitt
dolgoznak, ha kell. A szakma szépségét nem a futo-
szalagon kotott iizletek adjak, hanem az a koriilte-
kintés és szabadsag, amit egy teljesitményelvarasok-
ra épiil6 rendszerben gyakran nem aknazhatnak ki.”

F. T. ,Hosszu tava bizalmi kapcsolatot épitiink
ki kozvetitdinkkel, mert hisziink abban, hogy a jo
egylittm(ikddés alapja a korrektség. Nem darulunk
zsakba macskat, atlathatoan és ellendrizhetden mi-
kédiink. Minden jutalékmegallapodasunk nyilvanos
és hozzaférhetd szerz6dott partnereink szamara, igy
konnyen kovethetik jévedelmiik alakulasat. Fontos,
hogy bebizonyitsuk, egy tisztan jutalékos rendszer-
ben dolgozo vallalkozé jovedelme is lehet tervezhe-
t6. Egy évre el6re hatarozzuk meg jutalékfizetési nap-
jainkat, amelyekt6l nem tériink el. Szolgaltatasi kata-
légusunkban, nyomtatasban jelennek meg a ddtumok
minden év decemberében, nincs utélagos javitas vagy
mentegetdzés. Ezen kiviil elérhet6vé tettiik a partner-
intézményekkel kotott szerzédéseket is, jutalék to-
vabbadasunk mértéke és rendszere pedig azok sza-
mara is nyilvanos, akik honlapunkon béngésznek.”

P. K.: ,Nincsenek egyéb feltételeink vagy elhallga-
tott kiegészitéseink, mindenkinek azt nyujtjuk, amit
a szerz6déskotéskor vallaltunk. Nem MLM rendszer-
ben miikddiink, minden tizletkdténk veliink all koz-
vetlen kapcsolatban, téliink kérdez és tdliink is kap-
ja meg a vélaszokat. Az AGENTA {izleti modellje na-
gyon egyszerd, és nagyon Oszinte. Nem fordulhat
el6, hogy menet kozben deriilnek ki a buktatdk. Ha
igy lenne, rég nem lennénk a piacon, mert elpartoltak
volna téliink a legjobbak.”

B Egyiittmiikodd konkurensek? Hogyan teremthe-
t6 kollegidlis viszony a magdnyos vdllalkozék
kozott?

P. K.: , Legfeljebb abbol a szempontbdl konkuren-
sek, hogy ugyanazt a szakmat képviselik. Ettdl elte-
kintve mas a hattertik, a tapasztalatuk és mas a cél-
juk is. A napi munkavégzésen tul az egyik legfonto-
sabb dolog, hogy otthon érezzék magukat nalunk,
ismerjék egymast és tartsak a kapcsolatot. Egymas-
tol is kérhetnek segitséget és tapasztalatot cserélhet-
nek, ami nyitott és 0sztonzd 1égkdrt teremt. Egy olyan
szakmaban, ahol altalaban egyediil dolgoznak az em-
berek, nagyon fontos a kozosségi légkor megteremté-
se. Erre jo alkalom barmelyik oktatasi napunk, a tobb
alkalmas tanfolyamaink egy-egy specialis témakor
kapcsan vagy partnerrendezvényeink, amikor infor-
malis keretek kozott lehetiink egyiitt.”

Fazekas Tamas

B. L: ,Egy ilyen méreti piac esetében nem beszél-
hettink valodi konkurencidrol. Koézosen sokkal mesz-
szebb jutunk, mint kiilonallé részegységenként. Ak-
tivan tdmogatjuk a kozos munkat, mert tobb szem
tényleg tobbet lat. Ez egy nagyon jo, dsszetartd csa-
pat. Az, hogy az AGENTA sikeres, és egyre feljebb jut
aranglétran, fontos htizéerd. Nem egymassal, hanem
sajat magukkal kiizdenek példaul a Negyedév Erté-
kesitGje cim elnyeréséért, vagy értékesitési versenye-
ink helyezéseiért. A kdz6s munka, és a kozos sikerek
nagyon sokat adnak hozza a hétkéznapokhoz.”

E. T. ,Mindig elmondjuk partnereinknek - bar
van, amit nem lehet elégszer mondani -, hogy nél-
kiiliik sehol nem lennénk. Szakmai és adminisztraci-
0s szolgaltatasaink folyamatos fejlesztésén tul tény-
leg az a legfontosabb, hogy aktiv, tartalmas kozosségi
életet teremtsiink meg az arra vagyo kozvetitGknek.”

B Mibdl épitkezhetnek ma a kézvetitok? Hogyan
késziiltek/késziilnek a piaci viltozdsokra?
F. T.. Folyamatosan tapasztaljuk, hogy atrende-

BIZTOSITARS | 107



Biztositasi Almanach | 2011

A MABISZ altal kozolt szdmok alapjdu
valoban tilteljesitettile a biztositdsi piacot a
dijbevetel szdzalékos alakulasaban, dm itt

350 000 Ft
300 000 Ft
250 000 Ft
200 000 Ft
150 000 Ft
100 000 Ft
50 000 Ft

0 Ft

108 | BIZTOSITARS

méq nem GlRAt weq a fejlddés.

z6dik a piac, igy megprobalunk mindig egy lépéssel
elérébb jarni. A kozvetitok sokszor szeretnek egy al-
taluk jol ismert termékcsoport koré épitkezni, dm ez -
amint a jelen helyzetben is latszik — hosszt tavon nem
kifizetédd. Olyan képzéseket biztositunk szdmukra,
amelyek [épést tartanak a valtozasokkal.

B. I.: Az oktatési rendszerben helyet kapnak a moé-
dozati oktatasi napok, értékesitési tréningek, infor-
matikai felkészités és egy-egy specialis témakor kap-
csan a szeminarium jellegli konzultacidk. 2009-ben
jutottunk odaig, hogy szakmai felkésziiltség tekinte-
tében a biztositok is kezdték kiemelt figyelemmel ki-
sérni tevékenységiinket. Tobbszor dijaztak éves tel-
jesitményiinket, a kiirt értékesitési versenyeken pe-
dig mar j6 ideje az élvonalban végziink. Erre tényleg
biiszkék vagyunk, tekintve, hogy konkurenseink sza-
ma az dtszazat is meghaladja.

F. T.: Kozvetit partnereink részérél nagyon sok po-
zitiv visszajelzés érkezett a szakmai tdmogato hattér
fejlesztésére és a képzési struktira atalakitasara vonat-
kozdan. A MABISZ altal kozolt szamok alapjan vald-
ban tulteljesitettiik a biztositasi piacot a dijbevétel sza-
zalékos alakuldsaban, dm itt még nem allhat meg a fej-
16dés. Informatikai fejlesztéseink most kezdenek beér-
ni, ezért izgalommal varjuk az év masodik felét.

B Milyen informatikai fejlesztéseket virnak el a koz-
vetitok? Mi alapjin dolgoztik ki az itj rendszert?

P. K.: Idén ért véget intranetes feliiletiink fejleszté-
se, melynél az azonnali informdaciéaramlas, az online
problémakezelés és a nyomon kovethetd aktualitasok
voltak az alapvetd elvardsok. Nem a sajat fejiink utdn
mentiink a rendszer tervezésekor, hanem kozvetitd
partnereinkkel egyiittmiikodve talaltuk ki, mi lenne a
legjobb megoldas. Persze egy kész rendszer 6nmaga-
ban nem elég. Nem lehet csak leiiltetni a szamitogép
elé egy partnert, és elegansan megveregetni a sajat
vallunkat. Meg kell tanitani nekik, hogyan fordithat-
jék sajat hasznukra a rendszerek adta lehet6ségeket.

B. I.: Ma mar alapvetd elvaras egy biztositaskoz-
vetitd vallalkozassal szemben, hogy online allomény-
és jutaléknyilvantarto, illetve tarifa-6sszehasonlitd
szoftvereket biztositson {izletk6tdinek, és barmikor
hozzaférjenek a piaci aktualitidsokhoz, feltételekhez,
tajékoztatokhoz és nyomtatvanyokhoz. Az idei fej-
lesztés célja az volt, hogy mindezek mellett az infor-
maciddramlas automatikus legyen, és tizletkotd part-
nereink végre olyan feliiletet hasznalhassanak, amely
mindenben leképezi igényeiket.

B Hol lesz az AGENTA néhiny év miilva? Mik a
kozéptavii célok?

F. T.: Hosszu utat jartunk be, és optimistan néztink
a jovobe. A biztositasi piac varhat6 névekedésére az
informatikai fejlesztésekkel és az tizletktdi szakem-
bergarda folyamatos képzésével, ugy latjuk, sikerdilt
felkésziilniink. Izgalmas évek jonnek, sikeres, ered-
meényes és hatékony egyiittmiikodést remélek bizto-
sitdi és biztositaskozvetitSi oldalrol is. Nincs mas cé-
lunk, mint abban a tudatban feljebb jutni a ranglét-
ran, hogy atlathatéan miikodiink, nyitottak vagyunk
a kozvetitéi problémakra, és valodi tamogaté hattér-
kéntjarulunk hozza az tizletk&ték egyéni céljainak el-
éréséhez. [ |
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