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B Misja i rola managera w Impact.

impactfs.u

@ Kim jestesmy jako liderzy?

W Impact Financial Services wierzymy, ze manager to lider
stuzebny - kto$, kto idzie pierwszy, nie po to, by byc¢ z przodu,
ale by wskazac kierunek i utatwi¢ droge innym. Nie jestesmy
szefami. Nie jesteSmy tylko nadzorcami wynikow. Jestesmy
ludzmi od ludzi.

Lider w Impact to:
« 0soba, ktora zna site rozmowy i obecnosci,
 ktos, kto potrafi zauwazyc potencjat tam, gdzie inni widzg
tylko brak doswiadczenia,
« mentor, ktory wspiera i inspiruje zamiast oceniac i
rozliczac.

Twoja rola jako managera to nie tylko zapewnic wyniki, ale

tez zadbac o to, kim stajg sie Twoi doradcy w trakcie drogi do
nich.

“ Czym rdzni sie manager od ,nadzorcy”?
Nadzorca:
« sprawdza liczby,
« rozlicza z godzin i raportow,
« koncentruje sie na btedach,
 zadaje pytania typu ,dlaczego jeszcze nie zamknates?”,
~,czemu masz tylko jedno spotkanie?”
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B Manager Impact:
2 koncentruje sie na cztowieku,
% e zadaje pytania typu: ,co Ci pomaga?’, ,co Ci
§ przeszkadza?” ,jak moge Cie wesprzec?”
e zna realne zycie doradcy, jego styl pracy i mentalnosc,

e dba o klimat w zespole, zanim pojawig sie liczby.

® Zasada:
Nie chodzi o to, by pchac ludzi do przodu, ale o to, by
budowac przestrzen, w ktérej sami chcg is¢ dale,;.

Wartosci managera w Impact
e Empatia
o Rozumiesz, ze doradca to nie robot.
o Umiesz stuchac i widzisz wiecej niz tylko statystyki.
o Reagujesz na zmeczenie, stres, zycie prywatne — bez
oceniania.
e Odpowiedzialnosc¢
o Wiesz, ze wyniki sg wazne — ale nie kosztem zdrowia
Zzespotu.
o Ustalasz jasne zasady i trzymasz sie ich —ale z
cztowieczenstwem.
o Reagujesz, kiedy trzeba — ale nie boisz sie rozmowy.
e Rozwoj
o Regularnie uczysz sie nowych rzeczy.
o Sam uczestniczysz w ADA, Impact Practice,
spotkaniach z klientami.
o Czytasz, pytasz, testujesz — nie boisz sie pokazac, ze
jeszcze nie wiesz wszystkiego.

@ Prowadzenie przez przyktad
Nic nie dziata lepiej niz autentycznosc.
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Manager Impact to osoba, ktoéra:

e sama zamyka spotkania i rozmawia z klientami - bo
wie, ze nie wystarczy mowic, jak to sie robi,

« prowadzi warsztaty — dzielgc sie wiedzg i btedami,

« pokazuje swoje KPI — i przyznaje sie do trudniejszych
okresow,

« wspiera team mentalnie i praktycznie — czasem
jednym zdaniem, czasem wspolnym dzwonieniem,
czasem wspolng kawa.

# Jesli chcesz zbudowac autorytet, pokaz, ze:
« potrafisz dziatac,
« potrafisz rozmawiac,
« potrafisz tez czasem zamilkngc i po prostu byc¢ obok.

Podsumowanie
Bycie managerem w Impact to:
« relacja, nie hierarchia,

« misja, nie kontrola,
« Wplyw, nie presja.

W Impact nie chodzi o to, ilu ludzi masz ,pod sob3".

Chodazi o to, ilu ludzi rozwineto sie przy Tobie.




B Wartosci managera w Impact.
2

EMPATIA
« Nie kazda osoba w Twoim zespole dziata na tym
samym poziomie emocjonalnym, motywacyjnym czy
zyciowym. Empatia to nie pobtazliwosc, ale zdolnosc
spojrzenia z innej perspektywy.
« Manager empatyczny pyta: "Co sie u Ciebie dzieje?"
zamiast "Dlaczego znowu nie zrobites wyniku?"

ODPOWIEDZIALNOSC
« Lider bierze odpowiedzialnosc za wynik catego zespotu
— ale tez za atmosfere, rozwadj i zdrowie psychiczne
swoich ludzi.
« Nie odsuwa sie od problemow - ale tez nie bierze
wszystkiego na siebie. Umie delegowac, rozmawiac,
wymagac z klasa.

ROZWO!

« Manager nie moze zatrzymac sie w miejscu.
Uczestniczy w szkoleniach, czyta, rozwija kompetencje
miekkie i twarde. Rozwj zespotu zaczyna sie od
rozwoju lidera.

« Dba tez o rozwqj swoich doradcow, ale nie przez
presje, tylko przez motywacje i wyznaczanie sciezek.

Prowadzenie przez przykiad.

Autorytet managera nie bierze sie z tytutu, ale z postawy




B Wartosci managera w Impact.
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@ Manager w Impact:

« samodzielnie odbywa spotkania z klientami (jesli nadal
doradza),

« aktywnie uczestniczy w szkoleniach, Impact Practice i
sesjach ADA,

« Nie spoznia sie, nie odwotuje spotkan z zespotem bez
powodu,

 przyznaje sie do btedow i pokazuje, jak sie z nich uczy,

« potrafi mowic "nie wiem" — ale zaraz potem szuka
odpowiedzi.

Lider, ktory oczekuje dziatan, ktdérych sam nie
reprezentuje, szybko traci szacunek. Dlatego kazde
,oczekuje od Ciebie X" musi miec swoje odzwierciedlenie
w ,sam robie X".

¥ Podsumowanie: Manager w Impact to ktos, kto:
« buduje relacje, nie tylko procesy,
 rozwija ludzi, nie tylko kontroluje dziatania,
« inspiruje postawgy, nie tylko stowem,
e rozumie, ze najwazniejszym wynikiem jest rozwgj
drugiego cztowieka.




B Wartosci managera w Impact.
¢ Co to znaczy ,prowadzi¢ przez przyktad™?
3

Jedna z najwazniejszych zasad w Impact to autentycznosc.
Doradcy nie patrzg na to, co mowisz — patrzg, co robisz.

Dlatego:
o Jesli wymagasz aktywnosci — pokaz wtasna.
o Jesli zachecasz do edukacji — ucz sie i dziel.
o Jesli oczekujesz empatii — rozmawiaj z szacunkiem.
e Jesli mowisz o rozwoju — pokaz, ze sam stale sie rozwijasz.

# Manager, ktory tylko méwi, traci autorytet.

® Manager, ktory robi i méwi - staje sie liderem.
Codzienne dziatania managera-lidera:

Regularne spotkania 1.1 z doradcami

Udziat w Impact Practice jako prowadzacy lub obserwator
Ocenianie jakosci pracy nie tylko po liczbach, ale po
procesie

Wspolna analiza przypadkow trudnych klientow
Codzienna dostepnosc¢ — poprzez wiadomosci, rozmowy,
feedback

« Wtasne cele sprzedazowe - nie tylko nadzorowanie
cudzych

/ Podsumowanie:
Jako manager w Impact tworzysz srodowisko, w ktorym

ludzie chcg sie rozwijac — nie z obowigzku, ale z przekonania,
ze warto.

Twoje stowa majg znaczenie, ale to Twoje dziatania tworzg
kulture.

To od Ciebie zaczyna sie , Impact”.
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B B Etap 1: START - motywacja i pierwsze kroki

» Charakterystyka doradcy:
Nowy doradca jest peten entuzjazmu, ale jednoczesénie
niepewnosci. Zna teorie z ADA i rozmow rekrutacyjnych, ale nie
ma jeszcze praktycznego doswiadczenia w pracy z klientem. Nie
wie jeszcze ,jak to bedzie wyglagdac naprawde”.

@ Cele tego etapu:
« Zdobycie pierwszych doswiadczen z klientem (z udziatem
managera)
« Pokonanie leku przed rozmowg i prezentacjg oferty
« Poznanie systemow (CRM, ProSystem, ProPayment)
« Budowanie pierwszego portfela klientow

B Zadania managera:
« Przeprowadzenie induction (teoria + praktyka)
« Poprowadzenie pierwszych 3 spotkan z klientami
(obserwacja i feedback)
« Pomoc w przygotowaniu listy kontaktow
o Cotygodniowy check-in 1:1
« Codzienna dostepnosc przez WhatsApp / telefon
e Przypominanie o celach krétkoterminowych, np. ,,pierwsze 3

polisy”

® Btedy do unikniecia:
« Zbyt szybkie ,wypuszczenie na gteboka wode”
e Brak informacji zwrotnej po spotkaniach
« Zaktadanie, ze ,skoro byt na ADA, to juz wie”
« Ocenianie po liczbach zamiast po procesie

Narzedzia:
« Skrypt powitalny dla nowego doradcy
e Lista kontrolna onboardingowa
e Wzory wiadomosci do klientow
« Kalendarz onboardingowy na 14 dni
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2, Etap 2: PRAKTYKA — doskonalenie technik

O, Charakterystyka doradcy:

Doradca dziata juz samodzielnie, zaczyna zdobywac pewnosc
siebie, testuje rozne formy rozmow. Pojawiajg sie zarowno
sukcesy, jak i pierwsze btedy. To kluczowy moment, by nauczyc
sie refleksji nad tym, co dziata.

@ Cele tego etapu:
« Wypracowanie wtasnego stylu rozmowy
e Zrozumienie swoich mocnych stron i obszarow do poprawy
« Ustabilizowanie liczby spotkan tygodniowo
« Udziat w Impact Practice jako ¢wiczacy

& Zadania managera:
e Regularne stuchanie nagran ze spotkan i omawianie ich
o Organizowanie warsztatow praktycznych i odgrywania

scenek

« Pomoc w analizie statystyk (ratio, clawback, check calls)
e Podpowiadanie konkretnych zmian do wdrozenia
« Motywowanie do przyjmowania feedbacku

® Btedy do unikniecia:
o Krytyka bez wskazania alternatywy
e Brak struktury w spotkaniach 1.1
e Poréwnywanie doradcdw miedzy sobg zamiast wspierania
ich indywidualnych postepow

Narzedzia:
o Arkusz analizy rozmowy z klientem
« Szablony feedbacku (co dziatato / co poprawic)
« Harmonogram ¢wiczen do Impact Practice
« KPI tygodniowe i miesieczne
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2, Charakterystyka doradcy:

Doradca zna produkty, potrafi prowadzi¢ rozmowy i osigga
wyniki. Ma juz swojg baze klientow, dziata samodzielnie, ale moze
pojawic sie rutyna lub spadek jakosci, jesli nie bedzie rozwijany
dalej.

@ Cele tego etapu:
« Stabilizacja miesiecznych wynikow
« Budowa mocnej retencji i relacji z klientami
« Umiejetnosc przyjmowania polecen (referrali)
« Przygotowanie gruntu pod rozwoj zespotu

& Zadania managera:
e Regularne omowienie wynikow i jakosci pracy
e Zachecanie do brania udziatu w szkoleniach zaawansowanych
« Pomoc w rozwijaniu wspotprac (z ksiegowymi, agentami itd.)
« Rozmowy o kolejnych krokach kariery (czy doradca chce
zostac liderem?)

® Btedy do unikniecia:
« Zostawienie doradcy samemu sobie (,bo daje rade”)
e Brak wyzwan - doradca moze sie ,,wypali¢” bez nowych
bodzcow
« Nierozpoznanie oznak wypalenia lub spadku zaangazowania

Narzedzia:
« Szablon planu miesiecznego
« Checklisty jakosci (retencja, follow-upy)
e Formularz do analizy rekomendacji i zrodet klientow
e Scenariusze Impact Practice dla sredniozaawansowanych
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H Etap 4: LIDER - przygotowanie do prowadzenia zespotu

2, Charakterystyka doradcy:

£ Doradca osigga wyniki, ma dobrg jakosc pracy, a takze chec dzielenia
sie wiedza. Pojawia sie gotowosc, by przejgc odpowiedzialnosc za
innych - zosta¢ managerem, mentorem, liderem.

pactfs.uk

@ Cele tego etapu:
« Poznanie roli managera , od kuchni”
o Wspotprowadzenie spotkan i warsztatow
« Udziat w onboardingu nowych osob
« Tworzenie wtasnej mini-struktury

£ Zadania managera:
« Wigczenie doradcy w rekrutacje i mentoring
« Omawianie z nim sytuacji z zespotu od strony managerskiej

« Dziel sie dokumentacja (plan miesieczny, feedback, struktura
rozmow)

« Stawianie wyzwan: poprowadzenie Impact Practice, omowienie KPI
nowej osoby, itd.

® Btedy do unikniecia:
« Przekazanie zbyt duzej odpowiedzialnosci bez przygotowania
« Brak struktury i feedbacku - nowy lider moze popetniac¢ Twoje btedy
« Obawa przed tym, ze ,doradca mnie przerosnie” — to jest sukces!

Narzedzia:
« Handbook Managera
« Szkolenie z rekrutacji i onboardingu
« Szablon rozmowy z nowym doradcg
o Arkusz ,Plan rozwoju lidera”

5 Podsumowanie:

Zadaniem managera nie jest tylko ,.zarzgdzanie wynikami”.
Twojg rolg jest towarzyszenie doradcy w jego rozwoju.

# Od pierwszego spotkania, przez trudne rozmowy, az po wspoélne
prowadzenie zespotu — Impact zaczyna sie od Ciebie.
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Struktura wspoétpracy manager-doradca.

Dobra wspdtpraca miedzy managerem a doradcg to nie
przypadek - to system. Manager nie jest ,ratownikiem do
wezwania w kryzysie”, ale regularnym partnerem w rozwoju
doradcy. Ta relacja musi miec strukture, rytm i jasnosc rol.
Tylko wtedy daje rezultaty — i wyniki, i relacje.

“* Jak wyglada tydzien pracy z doradcg?
Dobra organizacja tygodnia to podstawa. Oto przyktadowy
rytm wspotpracy z aktywnym doradca

Dzien .
. Aktywnos¢ Cel
tygodnia y

Krotkie 15-minutowe Ustalenie celow

Poniedzialek spotkanie tygodniowych,
onilne / telefon przeglad kalendarza,

przypomnienie

Wtorek - Samodzielna praca oiialiov-Ureen

Czwartek doradcy

Czwartek Eoedbackibilb Analiza tygodnia,

wieczér/ | : rozmowa o
mpact Practice
Piatek rano b statystykecch,
wspolne omowienie

Raport tygodniowy spotkan

(KPI, obserwacje, plan
na przyszly tydzien)

Piatek

Raport tygodniowy Dokumentowanie
(KPI, obserwacje, postepow i
plan na przyszly dzialan rozwojowych
tydzien)

Raport
tygodniowy

Wskazowka: Jesli doradca jest nowy, kontakt i wsparcie
mMogqg bycC codzienne - z czasem przechodzimy do wiekszej
samodzielnosci, ale nigdy do samotnosci.




B  Jak wspierac bez mikrozarzadzania?
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Mikrozarzadzanie to najwiekszy wrog zaufania. Ale brak
wsparcia to jego odwrotnosc — i rowniez zabija efekty. Idealna
relacja opiera sie na zasadzie:

"Obecnos¢ + struktura + zaufanie"

# Co to oznacza w praktyce?

Regularny kontakt (nie tylko gdy cos nie dziata)

Jasny podziat zadan — manager nie ,robi za doradce”, ale
pomaga mu robic lepigj

Feedback oparty na faktach, nie opiniach

Swoboda dziatania, ale w wyznaczonych ramach (cele,
etyka, jakosc)

s Kiedy edukowad, a kiedy wymagac?
To jedno z najtrudniejszych pytan managerskich. Kluczem jest
obserwacja i wyczucie momentu:

Doradca dopiero zaczyna Edukuj, ttumacz, pokazuj

Doradca robi btedy, ale prébuje Edukuj i wspieraj refleksje

Doradca zna zasady, ale nie stosuje Przypominaj i wymagaj

Doradca unika pracy / nie podejmuje dziatan Wymagaj, rozliczaj, wyznacz ramy

M Zawsze warto zaczac od pytania:
,Dlaczego to sie nie wydarzyto?”

Zanim ocenimy postawe, poznajmy powod.




ul Jak rozmawiac o wynikach bez pres;ji?
Rozmowy o liczbach sg kluczowe - ale muszg byc¢ prowadzone z

klasg. Wynik to nie ocena cztowieka, tylko sygnat o skutecznosci
dziatan.

-4 Model rozmowy:
1.,,Zobaczmy Twoje liczby” — bez emocji, tylko fakty
2.,Jak Ty oceniasz ten tydzien?” — zapros doradce do refleks;ji
3.,,Co byto najtrudniejsze?” — znajdz przyczyny, nie tylko skutki
4., Co poprawimy wspolnie?” — pokaz, ze jestes czescig zespotu, nie
sedzig
5.,Jaki cel ustalamy na kolejny tydzien?” — zawsze zakoncz planem

X Czego unikac:
« ,Co Ty tu robisz?”
 ,Dlaczego masz tylko 2 spotkania?”
 ,Musisz sie ogarngc, bo to za stabe”

= Zamiast tego:
« ,Jakie dziatania mozemy dodac, by ruszyc z miejsca?”
e ,Z Czego jestes zadowolony, mimo nizszego wyniku?”
 ,Ktore dziatania w zesztym tygodniu dziataty najlepiej — co warto
powtorzyc?”

® Podsumowanie;

,Dobra wspotpraca z doradcg to nie kontrola — to obecnosc z
intencja.”

Manager, ktory tylko wymaga, szybko traci zespot. Manager, ktory
tylko wspiera, nie rozwija. Ale manager, ktory potrafi tgczyc
wymaganie z empatig — buduje prawdziwy Impact.

Wskazowka: Jesdli doradca jest nowy, kontakt i wsparcie moga
byc codzienne - z czasem przechodzimy do wiekszej
samodzielnosci, ale nigdy do samotnosci.




X
3
il
=
Q
©
Q
£

Szkolenia i warsztaty - Twoje narzedzia.

W Impact Financial Services wierzymy, ze rozwoj doradcy to nie
jednorazowe szkolenie, ale proces, ktory taczy wiedze teoretyczng
(ADA) z praktycznym warsztatem (Impact Practice). Jako manager,
masz nie tylko prawo, ale i obowigzek korzystac z tych narzedzi
regularnie — dla dobra doradcy i catego zespotu.

@ Jak prowadzi¢ wtasne Impact Practice?

Impact Practice to warsztaty w matych grupach, ktore pozwalajg
doradcom c¢wiczyc¢ konkretne sytuacje i schematy rozmow z
klientami. Twoja rola to przygotowac przestrzen, dac strukture i
moderowac ¢wiczenia, a nie tylko "prowadzi¢ wyktad".

Co powinno sie znalez¢ w kazdym Impact Practice?
« O, 1konkretny temat (np. jak zbierac rekomendacje, jak
rozmawiac o budzecie, jak zamykac spotkanie)
o ¢ 2-3 przyktadowe scenki — realne, najlepigj z doswiadczen
uczestnikow
= Cwiczenie rozmow 1:1 (doradca - doradca, doradca -
manager)
« @ Feedback po kazdej scenie: Co byto dobre? Co poprawic? Jakie
zdanie zadziatato?
~ Notatka koricowa: Co kazdy zabiera dla siebie do wdrozenia?

») Planowanie i dokumentacja spotkan

Impact Practice nie moze byc¢ ,z doskoku”. Twojg
odpowiedzialnoscig jako managera jest planowanie szkolen z
wyprzedzeniem i dokumentowanie frekwencji oraz tematow.

Narzedzia:
« 4 Checklista tematow do rotacji
« “ Plan miesieczny warsztatow
1« Lista obecnosci
e — Prosty raport po spotkaniu: ,Co byto ¢wiczone, kto byt, co
ustalono”
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5 Adviser

Development Academy (ADA) to fundament
£ teoretyczny. Impact Practice to praktyka. Oba elementy
powinny dziata¢ w tandemie:

ADA (teoria)

Impact Practice
(warsztat)

Zrozumienie procesu Prze¢wiczenie rozmowy

Szkolenie online Mate grupy,
/ grupowe cwiczenia
Wiedza, przyktady, Scenki, feedback,
strategia korekta
Gotowos¢ mentalna

Gotowosc¢ praktyczna

Dobry manager korzysta z tematu z ADA jako bazy, a na
jego podstawie buduje warsztat.
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B - Przyktadowy scenariusz Impact Practice (z checklist3)
§ Temat: Jak mowic o wartosci, nie o sktadce?
£ Czas trwania: 45-60 minut

Cel: Umiejetnosc pokazania wartosci ubezpieczenia przez
historie i porownania.

Etapy:
« Wprowadzenie (10 min)

o Krotkie przypomnienie z ADA: co to znaczy mowic o
wartosci?

o Przyktad ztej i dobrej komunikacji (filmik / slajd /
opowiesc)
 Cwiczenia (30 min)
o Scenki: doradca mowi klientowi o polisie — raz
skupiajqgc sie na kwocie, raz na wartosci

o Pozostali dajq feedback
« Podsumowanie (10 min)

o Co z tego zabierasz?
o Jakg zmiane wdrozysz juz jutro?

Do checklisty: Czy kazdy uczestnik cos powiedziat? Czy
byta wymiana? Czy padt konkretny feedback?




B # Rola managera jako prowadzacego.
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Dobry warsztat nie potrzebuje ,trenera gwiazdy”.
Potrzebuje lidera, ktory stucha, kieruje i inspiruje. Twoja
rola to:

« Utrzymanie rytmu spotkania
« Wspieranie, nie ocenianie
« Zadawanie pytan, ktore prowadzg do refleks;ji
« Dbanie o atmosfere: otwartosc, zaufanie, zero
rywalizacji
Podsumowanie

@ Impact Practice to Twoje gtdwne narzedzie rozwojowe
jako managera.

Nie musisz byc ,nauczycielem”, ale moderatorem rozwoju.
Nie musisz zna¢ odpowiedzi, ale pomoz doradcom je
odnalezc.

® Pamieta;j:

,Ludzie zapomng, co powiedziates. Zapomng, co zrobites.
Ale nigdy nie zapomnag, jak sie przy Tobie czuli.”

To wtasnie budujesz na kazdym warsztacie.




BKomunikacja i feedback — budowanie zaufania i rozwoju.
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Dlaczego komunikacja to fundament roli managera?

Jako manager w Impact nie jestes tylko osobg analizujgca
KPI czy organizujgca spotkania. Jestes przede wszystkim
partnerem do rozmowy — kims, kto potrafi zauwazyc
potencjat, ustyszec frustracje, a czasem wytapac cos, czego
doradca nie mowi wprost.

Komunikacja to Twoje najwazniejsze narzedzie — od niej
Zaczyna si€ rozwoj, motywacja i poprawa jakosci pracy.

Roznica miedzy
korektg a krytyka

KRYTYKA KOREKTA
(FEEDBACK)
Dotyczy
Uderza w osobe konkretnego
zachowania
Demotywuje Inspiruje do popravy

»10 moglibysmy
poprawic
nastepnym razem”

~Zrobites to zle”

Otwiera
przestrzen do
rozmowy

Zamyka

Zasada: Feedback w Impact ma byc¢ konstruktywny,
partnerski i konkretny.
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1.Co dziatato: ,Bardzo dobrze zbudowates relacje - klient
czut sie swobodnie.”

2.Co poprawic: ,W czesci z analizg potrzeb zabrakto
pogtebienia pytania o dochody.”

3.Co konkretnie: ,Nastepnym razem sprobuj dopytac: Co
by sie stato, gdybys nie mogt pracowac przez 3
miesigce?”’

** Rozmowa wspierajgca - jak jg poprowadzic?

« Zaczynaj od intencji wsparcia, a nie korekty: ,Chce,
zebysmy razem spojrzeli na to, co mozna jeszcze
poprawic.”

« Zadawaj pytania, nie tylko dawaj odpowiedzi: ,,Co
wedtug Ciebie poszto dobrze? Co byto trudne?”

e Pozwdl doradcy samemu dojs¢ do wnioskow: , Gdybys
miat zrobic to jeszcze raz — co bys zmienit?”

® Co mowic, gdy doradca ma gorszy okres?

Gorszy czas to nie powaod, by naciskaé. To moment na
empatie i strategiczne wsparcie.




R
M 7 Przyktadowe zdania:
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 ,Znam Cie i wiem, ze masz potencjat — porozmawiajmy,
CcO mogto wptynac na ten tydzien.”

 ,Nie chodzi o jedng liczbe - chodzi o to, jak sie z tym
czujesz i co z tym mozemy zrobic razem.”

« ,TO nie pierwszy trudnigjszy tydzien w zespole - kazdy
Z nas przez to przechodzi.”

® Czego unikac:
 ,Musisz sie ogarnac.”
« ,To nie sg wyniki, ktorych oczekuje.”
 .Inni sobie radzy, a Ty nie.”

@ Twoj cel jako lidera

Nie chodzi tylko o to, by doradca ,,robit wyniki”. Chodzi o
to, by rozumialt, co robi, czut sie pewnie, i chciat sie
rozwija¢. Komunikacja to nie narzedzie do kontroli - to
pomost do zaufania, lojalnosci i rozwoju.




M [ Proces onboardingu nowego doradcy.

1.Rola managera w pierwszych dniach doradcy
Co czuje nowy doradca i czego potrzebuje?
Jak stworzy¢ atmosfere zaufania i motywacji od startu?

impactfs.uk

2. Pierwsze spotkanie onboardingowe
Agenda spotkania
Przedstawienie zasad, narzedzi i oczekiwan
Wprowadzenie do kultury Impact

3. Induction krok po kroku
Wersja podstawowa (1-2 spotkania)
Wersja rozszerzona (dla oséb bez doswiadczenia)
Kluczowe tematy do omdwienia (compliance, proces, produkty,
mindset)

4. Pierwsze spotkania doradcy z klientami
Kto je prowadzi, kto obserwuje?
Wspolne przygotowanie i omowienie po spotkaniu
Feedback i pierwsze sukcesy

5. Wprowadzenie do systemow
Jak skutecznie wprowadzi¢ doradce do:
ProSystem
ProPayment
CRM + zadania
ADA i Impact Practice
Checklista dostepu i wdrozenia

6. Pierwsze tygodnie pracy - plan dziatania
Tygodniowy plan wsparcia i kontaktu z managerem
Cotygodniowe call'e lub check-in'y
Jak budowac nawyki i samodzielnos¢ od poczatku?

7. Najczestsze btedy we wdrazaniu nowych doradcow
Co zniecheca nowych?
Jak unikac przecigzenia lub chaosu?
Kiedy interweniowac?

8. Checklisty i materiaty onboardingowe
Szablon maila powitalnego
Plan 14 dni onboardingowych
Checklista: ,,Gotowy do pierwszej rozmowy z klientem”




B Rola managera w pierwszych dniach doradcy.
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Czyli jak nie zrazic, tylko zainspirowac
@ Dlaczego ten etap jest kluczowy?

Pierwsze dni nowego doradcy to moment, ktory w duzej
mierze zdecyduje, czy zostanie w zespole na dtuzej.

To wtedy:
« buduje sie pierwsze przekonanie, czy ,to dla mnie”,
« POjawiajq sie pierwsze leki, niepewnosci, pytania bez
odpowiedzi,
o ksztattujg sie nawyki — zarowno dobre, jak i te szkodliwe.

Dobry manager nie zostawia doradcy samemu sobie.
Towarzyszy, wspiera, ale nie narzuca sie. Daje przestrzen, ale
tez strukture.

“ Co czuje nowy doradca?

Nowy doradca - niezaleznie od wieku czy doswiadczenia -
czesto:
« boi sie, ze sobie nie poradyzi,
 Nie wie, co zrobic jako pierwsze,
« poréwnuje sie z innymi (,czy jestem wystarczajgco
dobry?”),
e Czuje niepewnosc wobec produktow, klientow, siebie.

Twojg rolg jest zbudowac w nim poczucie, ze nie jest sam. Ze
trafit do miejsca, ktdre nie oczekuje od razu wynikow, tylko
Zaangazowania, nauki i kontaktu.




. Co konkretnie powinien zrobi¢ manager?
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Zadanie

o Przywitaj

sie osobiscie

Zaplanuj
pierwszy

tydzien z gory

7 Wyjasnij
jasne

oczekiwania

<> Przedstaw
zespot i

zasoby

o

Sprawdzaj, jak
sie czuje

Dlaczego to wazne?

Budujesz relacje i zaufanie od

pierwszego kontaktu

Nowy doradca potrzebuje

struktury, a nie improwizacji

Unikasz frustracji i

nieporozumien

Nowy cztonek poczuje, ze jest
czescig grupy, a nie ,samotnym

wojownikiem”

Emocje na poczatku sg
kluczowe — zbyt duzo stresu

moze zniechecié

! Czego unikaé?

Btad

XK Brak kontaktu po

rozpoczeciu

)( Zbyt duzo informacji naraz

x Poréwnywanie do innych

doradcow

X skupienie wytacznie na

wyniku

Przyktad dziatania

Zadzwon lub nagraj gtosowke: ,Witaj w Impact! Ciesze
sie, ze zaczynasz z nami. Porozmawiamy dzi$ o planie

na start”

Ustal: spotkanie wprowadzajace, pierwsza sesja z

ADA, pierwsza wspolna analiza klienta

W pierwszych 2 tygodniach zalezy mi, zeby$ poznat
strukture spotkania i zrobit 1-2 rozmowy prébne. Nic

wigcej."

Dodaj do grupy WhatsApp / Slack, przedstaw innych,
pokaz gdzie znajdzie checklisty, materiaty, linki do

szkolen

Zadaj pytanie: ,Jak sie czujesz z tym startem? Co Cie

najbardziej stresuje, a co ciekawi?"

Dlaczego to szkodliwe?

sie wdrozy

Doradca poczuje sie zostawiony samemu sobie i moze zrezygnowac zanim

Moze spowodowac¢ przecigzenie i brak dziatania (,paraliz analityczny")

Zamiast motywaciji pojawia sie frustracja: ,oni sg lepsi, ja sie nie nadaje”

W pierwszych dniach nie o wynik chodzi — tylko o budowanie postawy,

odwagi i zaangazowania

#® Zasada przewodnia:
"Nie chodzi o to, by nowy doradca miat wszystko gotowe.
Chodzi o to, by wiedziat, Zze zawsze moze zapytaé."




M Proces rekrutacji i kwalifikacji doradcy
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Rekrutacja to pierwszy moment, w ktérym przyszty doradca styka
sie z kulturg Impact. To nie tylko selekcja kandydatow - to
pierwszy etap budowania relacji, edukacji i oceny potencjatu do
pracy w zawodzie doradcy z misja.

@ Cel rekrutaciji:

Nie zatrudnic ,kogos do sprzedazy”, ale znalezc¢ osobe, ktora ma:
» potencjat do rozwoju,
e empatie i zdolnos¢ rozmowy z klientami,
» odpowiedzialnosc za swojq prace,
« gotowos$c do nauki i dziatania w zespole.




B [ | Etapy procesu rekrutacyjnego:
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Etap

1. Selekcja CV

Co robi manager

Przeglad zgtoszen, kontakt z

wybranymi osobami

Na co zwréci¢ uwage

Czy kandydat ma
doswiadczenie z klientem,
motywacje, potencjat do pracy

relacyjnej?

2. Pierwsza Rozmowa telefoniczna lub Czy kandydat rozumie, ze to
rozmowa online — budowanie relacji, rola doradcza, a nie sprzedaz
(wstepna) przedstawienie firmy ,produktow”?

3. Druga Sprawdzenie mindsetu, stylu Zadawaj pytania sytuacyjne,
rozmowa komunikacji, podejscia do obserwuj spojnosé

(kwalifikacyjna)

4. Zadanie
testowe - 3
spotkania z

klientami (etap

pracy

Doradca organizuje minimum
3 spotkania ze swoimi
kontaktami, ktére prowadzi

wspdlnie z managerem

odpowiedzi, poziom empatii

To kluczowy moment —
oceniamy gotowos¢ do
dziatania, otwartos$¢ na nauke,

relacje z klientem

probny)

5. Feedback i Omoéwienie wynikow, Upewnij sig, ze decyzja jest
decyzjao nastawienia, przyjecie lub wspolna, Swiadoma i oparta na
wspotpracy nieprzyjecie kandydata wartosciach

® Wskazowki dla managera:

» Zapisuj swoje obserwacje po kazdej rozmowie.

« Unikaj rekrutowania ,dla liczby” — to nie ilos¢ doradcow
buduje zespot, ale ich jakosc.

o Komunikuj jasno, ze wsparcie w Impact jest duze - ale tak
samo jak wymagania.

e Jesli masz watpliwosci — zrob jeszcze jedno spotkanie.

e Proces rekrutacyjny moze trwac 5 dni, 2 tygodnie — nie musi
byc szybki, ma byc skuteczny.




- |
M Pierwsze spotkanie onboardingowe.
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Pierwsze spotkanie onboardingowe to fundament relacji miedzy
Tobg a nowym doradcg. Od jego atmosfery, struktury i przekazu

zalezy, czy doradca poczuje motywacje, spokdj i zaufanie — czy
stres, chaos i niepewnosc.

@ Cel spotkania:
« Powitanie i budowa relacji

« Ustalenie jasnych oczekiwan i planu na pierwsze tygodnie
e Przedstawienie systemow i zasobow

» Zainspirowanie do dziatania, ale bez presji

A Czas trwania:
45-60 minut (online lub stacjonarnie)




B () struktura spotkania:
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Etap

1. Powitanie

i klimat

2. Kim
jestesmy

jako Impact

3. Twoja rola
jako

manager

4. Czego
oczekujemy

na start

5. Systemy i

wsparcie

6. Emocjei

pytania

7. Ustalenie
nastepnych

krokow

Temat

Luzne otwarcie,

poznanie sig

Przedstawienie
misji, wartosci,

atmosfery

Wyttumaczenie, jak
wyglada

wspotpraca

Ramy i zadania na

pierwszy tydzien

Krotkie omowienie
ProSystem,
ProPayment, ADA

Przestrzen na
refleksje i kontakt

emocjonalny

Konkretne dziatania

i kolejne spotkanie

Co mowisz i robisz

,Ciesze sie, ze jestes. Powiedz cos o sobie — skad jestes, czym sie

zajmowates_as$, co Cie przyciggneto do Impact?”

.Nie jestesmy firmga, ktéra stawia tylko na liczby. U nas

najwazniejszy jest cztowiek — klient i doradca.”

.Bedziemy w statym kontakcie. Pomagam Ci w pierwszych

spotkaniach, daje feedback, nie oceniam - rozwijamy sie razem."

,Twoim celem na ten tydzien jest: zapisac sig na sesje ADA, przejs¢
onboarding z CRM, przygotowac liste 100 oséb i odbyc¢ 1 rozmowe
probna.”

,Pokaze Ci, gdzie sg szkolenia, jak dziata CRM i do czego stuzy

ProPayment. Nie musisz umie¢ wszystkiego dzis$ — krok po kroku."

,Jak sie z tym wszystkim czujesz? Co Cie najbardziej ciekawi, a co

moze stresuje?”

.Nasze kolejne spotkanie bedzie w czwartek — wtedy

przeanalizujemy pierwszg rozmowe lub przygotujemy sie do niej

wspolnie.”
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“2 Dobre praktyki:

Mow spokojnie i z entuzjazmem - budujesz klimat, nie
rekrutujesz ,,zotnierza”.

Unikaj zargonu - mow jezykiem prostym i obrazowym.
Notuj ustalenia - doradca poczuje sie zaopiekowany.

Podkresl, ze ,,nie oczekujemy perfekcji - tylko
Zzaangazowania”.

X Czego unikaé:

Unikanie Dlaczego?

Zbyt techniczny jezyk Nowa osoba moze sie przestraszyc¢ i poczu¢ zagubiona
Od razu rozmowa o wynikach i targetach Na starcie liczy sie klimat, nie liczby

Brak struktury spotkania Doradca poczuje chaos, a nie bezpieczenstwo
Poréwnvwanie do innvch doradcow To zniecheca zamiast motvwowac

Efekt idealnego spotkania:

Nowy doradca wychodzi z przekonaniem:

,Wiem, co mam robi¢. Mam wsparcie. Chce zaczac
dziatac.”




Checklist: Pierwszy tydzier doradcy
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DZIEN

Dzien 1

Dzien 1

Dzien

1-2

Dzien

Dzien

2-3

Dzien

Dzienh

Dzienh

Dzieh

ZADANIE

Powitanie przez managera

(telefon/gtosdwka)

Spotkanie onboardingowe (1h)

Dodanie do grupy zespotowej
(WhatsApp/Slack)

Uzyskanie dostepu do: ProSystem,
ProPayment, ADA

Wprowadzenie do CRM (krétki tutorial z

managerem)

Udziat w pierwszej sesji ADA (teoria)

Symulacja rozmowy z klientem (Impact

Practice)

Samodzielne przygotowanie listy 100

kontaktow

Feedback 1:1 z managerem (15-30 min)

CEL

Budowanie relacji i zaufania

Przedstawienie struktury, misji,

oczekiwan

Integracja z zespotem

Narzedzia do pracy

Zrozumienie systemu klienta

Wprowadzenie do struktury

spotkania

Praktyczne ¢wiczenie rozmowy

Budowanie bazy potencjalnych

klientow

Ustalenie dalszych krokow

STATUS

[




Pierwsze trzy spotkania z klientami to moment formacyjny dla kazdego
nowego doradcy. Od tego, jak zostang zorganizowane i przeprowadzone,
zalezy jego pewnosc siebie, zrozumienie procesu i motywacja do dziatania.

B Jak zorganizowaé pierwsze 3 spotkania doradcy?
X

£

2

£

@ Gtéwne cele pierwszych 3 spotkan:

Pokazac doradcy strukture spotkania ,nha zywo”
Da¢ mu poczucie bezpieczenstwa i prowadzenia
Dac pierwsze doswiadczenie sukcesu (np. dobra rozmowa, domknigta
sprzedaz)

Pokazaé wartos¢ pracy doradcy w praktyce.

<% Struktura pierwszych 3 spotkan

Spotkanie

Spotkanie
1

Spotkanie
2

Spotkanie
3

Kto

prowadzi?

Manager (w
100%)

Manager +

doradca

Doradca +
manager (w
tle)

Co robi doradca?

Obserwuje, notuje pytania, stucha struktury

Doradca prowadzi cze$¢ rozmowy (np.

potrzeby), manager wspiera i konczy

Doradca prowadzi spotkanie, manager
obserwuje i interweniuje tylko w razie

potrzeby

) Dodatkowe zasady:

Po kazdym spotkaniu — krétki feedback: Co poszto dobrze, co

mozna poprawic, jak doradca sie czut?

~ Notatki do CRM: Wspdlne uzupetnienie historii klienta, lekcja

o0 dokumentacji

Re Wspdlne umdwienie kolejnych spotkan z polecen: Pokazanie,

jak robic follow-up i prosi¢ o rekomendacje

Cel

Modelowe pokazanie catej

roZmowy

Trening w kontrolowanym

Srodowisku

Sprawdzenie gotowosci do

samodzielnych dziatan




B - Prowizja dla doradcy w pierwszych spotkaniach - jak to dziata?
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# Jedli doradca jeszcze nie przeszedt role-play / testu kompetenciji:

Spotkanie prowadzi manager
Doradca organizuje spotkanie i bierze udziat w rozmowie
Prowizja: 40% doradca / 60% manager

Doradca otrzyma swojg czes¢ po zdanym role-play’u — to forma
,Zaliczenia” na przysztosc.

# Jesli doradca jest juz zatwierdzony (po role-play):
Prowadzi spotkania samodzielnie

Otrzymuje petng prowizje, zgodnie z systemem:
np. 80%/85%/90% w zaleznosci od Sciezki kariery / statusu

Ma tez dostep do bonusdw, clawbackdw, systemu raportowania przez
ProPayment.

Jak to omoéwié z doradca?

W trakcie pierwszych dni powiedz:

,Zanim zaczniesz zarabia¢ samodzielnie - poprowadzimy kilka
spotkan razem. Ty je umawiasz, ja prowadze. Prowizjg sie dzielimy:
Ty masz 40%, ja 60%. Po zaliczeniu role-playa - wszystkie prowizje
juz Twoje. To uczciwy start, ktory pomaga Ci bezpiecznie wejs¢ w
rynek.”
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Jak zorganizowac pierwsze 3 spotkania doradcy?

Poczatek wspotpracy to kluczowy moment — to wtedy buduje sie
zaufanie, pewnosc siebie i pierwsze umiejetnosci. Dlatego dobrze
zaplanowane i przeprowadzone trzy pierwsze spotkania mogg
zadecydowac o tym, czy nowy doradca zostanie z nami na dtuzej,
czy poczuje sie zagubiony i zniechecony.

Spotkanie 1: Fundamenty
Cel: zbudowanie relacji, przedstawienie firmy i struktury pracy.

Zakres tematyczny:
Kim jestesmy jako Impact — nasza misja, wartosci, podejscie do
Klienta.

Jak wyglgda struktura pracy doradcy tygodniowo.

Czym jest ADA i jak z niej korzystac.

Jak dziatajg systemy ProSystem i ProPayment.

Czego sie spodziewac w pierwszym miesigcu.

Dziatania praktyczne:

Ustalenie tygodniowego kalendarza pracy.

Dodanie doradcy do odpowiednich grup komunikacyjnych.
Przekazanie dostepow i pierwszej checklisty.




B Jak zorganizowaé pierwsze 3 spotkania doradcy?
X

g

E

Spotkanie 2: Symulacja spotkania z klientem (demo)

¢ Cel: przejscie przez strukture spotkania krok po kroku, z
naciskiem na relacje i potrzeby.

Zakres tematyczny:

5 filarow spotkania: relacja, potrzeby, edukacja, propozycja,
zamkniecie.

Jak budowac relacje i zadawac pytania pogtebiajgce.

Rola emocji i storytellingu.

Dziatania praktyczne:

Symulacja rozmowy z klientem — na zywo lub na podstawie
scenariusza.

Feedback i wskazowki menedzera.

#® Narzedzie: Impact Practice — arkusz do pracy 1:1 z doradca.




17 Spotkanie 3: Pierwsze realne dziatania
Cel: rozpoczecie pracy z klientami — pierwsze proby w praktyce.
Zakres tematyczny:

e Jak umawiac spotkania - call, wiadomosci, rekomendacje.

e Jak rozmawiac z klientem zanim dojdzie do spotkania (pre-call).
o Co mowi¢, zeby klient chciat rozmawiac.

e Dziatania praktyczne:

e Przygotowanie listy 30-50 kontaktow.

o Ustalenie celdw na pierwszy tydzien pracy z klientami.

e Przejscie przez pierwsze follow-upy i scenariusze kontaktu.

# Na koniec spotkania - ustalenie dat kolejnych praktycznych
sesji Impact Practice.

-~ Wskazowki dla managera:

Nie przecigzaj doradcy — dawkuj wiedze.

Zadbaj o emocje — motywacja i pewnos¢ siebie sg wazniejsze niz
perfekcja.

Dziataj metodycznie — kazde spotkanie powinno konczyc¢ sie
konkretnym zadaniem na kolejny krok.

¥ Pamietaj - po 3 spotkaniach doradca powinien:

e RozumiecC swojg role i strukture spotkan.

e Umiec rozpoczgc¢ rozmowe z klientem.

e ByC gotowy na pierwsze proby sprzedazy lub uczestniczyc jako
obserwator na spotkaniu z Toba.




|
B Jak wprowadzié doradce do CRM, ADA, ProSystem i ProPayment?
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Wprowadzenie nowego doradcy do systemow cyfrowych to nie tylko
formalnosg¢, ale kluczowy etap onboardingu. To wtasnie tutaj zaczyna
sie jego codzienna praca, organizacja, planowanie i rozliczanie
wynikow. Twoim zadaniem jako managera jest zadbac, aby doradca
nie tylko miat dostep, ale tez umiat z tych narzedzi korzystac.

¥ 1. Dostep do ProSystem (CRM)

@ Cel: Zapewnienie doradcy miejsca do zarzgdzania klientami,
umawiania spotkan i raportowania dziatan.

Co zrobi¢:
e Zgtos dane doradcy do dziatu IT lub administratora (imig,
nazwisko, e-mail, rola).
e Po uzyskaniu loginu i hasta — zorganizuj wspdlne 30-minutowe
przejscie przez CRM.
e Pokaz jak:
o dodac klienta,
o zapisac notatke po spotkaniu,
o dodac follow-up,
o przypisa¢ rekomendacije.

e Popros doradce o dodanie pierwszych 5 kontaktéw i pokazanie Ci
ich w systemie.

“2 Wskazowka: Nie zaktadaj, ze ,,sobie poradzi”. To, co dla Ciebie jest
oczywiste, dla nowej osoby moze by¢ bariera.




I ? 2. Dostep do ADA (Adviser Development Academy)
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@ Cel: Zapewnienie dostepu do szkolen, materiatow rozwojowych i udziatu
w spotkaniach grupowych.

Co zrobi¢:
o Wyslij link do grupy ADA (WhatsApp lub Slack) + link do kalendarza szkolen.
e Przypisz doradce do najblizszej sesji szkoleniowe.
e Zachecd, by przygotowat pytania lub obserwacje z pierwszych rozmow z
Klientami.
e Pokaz, gdzie sg dostepne nagrania poprzednich sesiji.
“ Wskazdéwka: Przypomnij, ze ADA to nie ,webinary” — to przestrzen do
rozwoju, zadawania pytan i nauki od zespotu.

3. Wprowadzenie do ProPayment

@ Cel: Zrozumienie systemu wyptat prowizji, widocznosci zarobkow i
rozliczen z Impact FS.

Co zrobi¢:
e Po zatwierdzeniu pierwszego wniosku — popros o aktywacje konta
ProPayment.
e Zrob wspodlne logowanie i przeglad:
Gdzie widac zarobki z polis,
Jak dziata kalendarz wypftat,
Co oznaczajg rézne statusy wyptat,
Gdzie zgtosi¢ niezgodnosc¢ / pytanie o prowizje.

(0]

o
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o

“ Wskazowka: Ustal na starcie, ze rozliczenia sg transparentne, ale wymagaja
cierpliwosci — nie wszystko ,,wchodzi” z dnia na dzien.

#® Podsumowanie dla managera:
@ Twoim celem nie jest tylko przekazaé loginy. Twoim zadaniem jest:
e Pokazag, jak narzedzia wspierajg sprzedaz i organizacje.
e Zbudowac w doradcy poczucie, ze wie, co robi.
e Unikng¢ chaosu, zagubienia i frustraciji.
¥ Narzedzia sg czescig systemu — ale tylko z Twoim wsparciem bedg realnym
wsparciem w pracy doradcy.
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Retencja to jeden z najwazniejszych obszardw, ktore decydujg o jakosci
zespotu i stabilnosci Twojego doradcy. Rolg managera nie jest wytgcznie
liczenie wynikdw, ale dbanie o to, by klienci doradcow byli zaopiekowani —
réwniez po podpisaniu polisy.

“\ Czym jest retencja?
Retencja (ang. persistency) to wskaznik pokazujgcy, ile polis utrzymuje sie w
mocy przez okreslony czas. Im wyzsza retencja, tym:

mniejsze clawbacki (zwroty prowizji),
wigeksze zaufanie klientéw,

lepsza reputacja zespotu,
stabilniejszy portfel doradcy.

@ Rola managera w budowaniu retenciji:

Edukuj doradcoéw:

Nie kazdy doradca od razu rozumie, ze praca nie konczy sie na podpisaniu
whniosku. Edukuj o:

wartosci check-calldw,

rozmowach po polisie,

podsumowaniu w PDF,

ttumaczeniu klientowi, jak dziata claim.

Analizuj regularnie dane:
e Wspdlnie przegladaj ProSystem — kto traci najwiecej polis?
e Szukaj wzorcOw - czy przyczyng sg stabe relacje, btedy w aplikacjach,
brak follow-updéw?
Rozmawiaj o btedach:
e Nie oceniaj — analizuj.
« ,Dlaczego ta polisa spadta?” — to pytanie nie ma brzmiec¢ jak zarzut, tylko
jak zaproszenie do refleksiji.
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-4 Ucz, jak rozmawiac z klientem po podpisaniu:

Przyktad dobrego nawyku: ,,Zawsze 7 dni po podpisaniu umawiam
sie z klientem na 10-minutowg rozmowe podsumowujgcg — pytam,
czy wszystko jasne, wysytam dokumentacje jeszcze raz.”

-4 Tworz system przypomnien:
e Pomdz doradcy ustawic przypomnienia w ProSystemie,
* Przypominaj na wspolnych spotkaniach o check-callach,

e Organizuj,Dni Retencji” — wspolne dzwonienie do klientéw po
podpisaniu.

#£ Narzedzia do pracy z jakoscia:

e Dashboard ProSystem — pokazuje liczbe polis i ich status,

» Arkusz retencji — prosty Excel, ktéry sledzi jakos¢ miesigc do
miesigca,

» Impact Prevention Plan — regularne sesje 1:1, podczas ktérych
omawiacie przypadki ,nha granicy ryzyka’,

e Szablony wiadomosci follow-up — gotowe teksty do
wykorzystania po spotkaniu.

Czego unikac:
e Ignorowania clawbackoéw - ,spadnie, to spadnie” to najgorsze
mozliwe podejscie,
e Obwiniania doradcy bez rozmowy,
» Braku systemu - retencja nie ,robi sie sama”.

=+ Cytat dla managera:
,Nie chodzi o to, zeby mie¢ 30 podpisanych polis. Chodzi o to,

zeby po roku klient nadal wiedziat, ze ma doradce, do ktorego
moze zadzwonic.”
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B Rozwdj doradcow w kierunku liderow.
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Nie kazdy doradca musi zostac liderem. Ale kazdy powinien wiedzie¢, ze ma
takg mozliwosc¢ — i ze rozwdj w Impact to cos wiecej niz lepsze wyniki
sprzedazy. To mozliwosc¢ budowania zespotu, wptywu i wtasnej marki jako
lidera. Rola managera w tym procesie jest kluczowa.

22 Jak rozpoznaé potencijat lidera?

Nie chodzi o wyniki. Chodzi o postawe.

Dobry kandydat na lidera:

Dzielenie sie wiedzg - pomaga innym bez proszenia.

Proaktywnos$¢ - zgtasza sie do nowych zadan, wychodzi z inicjatywa.
Dbanie o jakos$¢ - przejmuje odpowiedzialno$¢ za swoich klientow i
wyniki.

Pytania o rozwgj - interesuje sie ,co dalej”, dopytuje o mozliwos¢
budowania zespotu.

@ Jako manager:

Obserwuj nie tylko liczby, ale kulture pracy doradcy.

Rozmawiaj z osobami, ktére zaczynajg inspirowac innych — nawet
nieformalnie.

Zapisuj konkretne sytuacje, ktore pokazujg liderstwo w praktyce — bedg
one punktem odniesienia w przysztosci.

{¥ Pierwsze kroki w budowie zespotu przez doradce

Kiedy doradca decyduje sie na rozwoj jako lider, Twoja rolg jest:
1.Pomoc mu zrozumie¢ odpowiedzialnos¢ — bycie liderem to nie tylko

2.Wspdlnie ustali¢ strategie:

prowizja za zespot, ale realna opieka i przyktad.

o Skad pozyskac pierwsze osoby? (np. polecenia, social media)

o Jak przygotowac ich do roli? (Ty jako mentor + ADA + Impact
Practice)

o Jak podzieli¢ obowigzki? (kto robi induction, kto prowadzi
spotkania?)




B Rozwdj doradcow w kierunku liderow.
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= Etap Dziatanie Wsparcie managera
Tydzien 1 Stworzenie ogtoszenia [ lista Wspalne pisanie ogtoszenia
kontaktéw
Tydzien Pierwsze rozmowy / spotkania Obecnos¢ na rozmowach lub sesja po kazdej
2 rozmowie
Tydzien Wprowadzenie nowej osoby Pomoc w poprowadzeniu induction i ADA

3

) Twoj nowy ,lider jako mentee” - jak mu towarzyszyé?

Doradca, ktéry wchodzi w role lidera, potrzebuje Twojego mentorskiego
prowadzenia. Nie musisz robi¢ wszystkiego za niego — ale warto, bys:

Zadawat pytania, ktére ucza:

Jakie masz plany dla tej osoby?

Jakie pytania zadates jej na starcie?

Jak pomogtes jej w pierwszym tygodniu?

Obserwowat, ale nie wyreczat:

Pozwdl liderowi popetnia¢ btedy — i omawiajcie je razem.

Doceniaj mate sukcesy (np. pierwsze polecenie, feedback od nowego doradcy).
Budowat jego tozsamosc jako lidera:

e Zachecaj do prowadzenia wtasnych mini-warsztatow.
e Popros, by opowiedziat swojg historie podczas ADA.
e Pomdz mu stworzy¢ wewnetrzne standardy pracy w jego zespole.

Kluczowe btedy do unikania:

X ,Skoro masz zespodt, to radz sobie sam” — nowy lider potrzebuje struktury i
przewodnika.

X Ocenianie po wynikach pierwszego miesigca — zespot potrzebuje czasu, by
ruszyc.

X Przenoszenie swojego stylu 1:1 - kazdy lider buduje wtasny rytm pracy.

@ Podsumowanie:

Lider nie rodzi sie z dnia na dzien - rosnie, kiedy kto$ mu na to pozwoli i pomoze.
Jako manager jestes architektem nowego lidera. Twoja obecnos¢, pytania i
feedback mogg zadecydowac, czy z dobrego doradcy narodzi sie swietny lider —
czy tylko sfrustrowana osoba z ambicjg bez wsparcia.
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Twoje narzedzia jako manager.

Jako lider Impact nie dziatasz "na oko" ani z pamieci. Masz zestaw
narzedzi, ktére pomagajg Ci rozwija¢ doradcéw, monitorowac postepy,
planowac dziatania i utrzymywac jakos¢. To nie biurokracja - to
fundamenty swiadomego przywoddztwa.

P 1. Szablony do raportéw tygodniowych

Po co?

Aby systematycznie monitorowacé rozwdéj doradcy i moc reagowaé na
wczeshym etapie, zanim pojawig sie problemy.

Co zawiera taki raport?

e Liczba spotkan (online/stacjonarnych)

llos¢ nowych klientéw

Zamykania (ile podpisanych, ile czeka)

Retencja (% utrzymanych sktadek)

Obserwacje jakosciowe: co poszto dobrze, co wymaga korekty

Plan na kolejny tydzien
Wskazowka: Zbieraj raporty co pigtek — nawet w formie gtoséwki lub
krotkiego formularza Google. Dzieki temu masz ciggtos¢ i dane do
feedbacku.

ul 2. KPlianaliza wynikéw doradcow

Po co?

Zeby wiedzieé, gdzie sg wyzwania, a gdzie sukcesy — bez zgadywania.
Dane pomagajg rozmawiac¢ bez emocji i ,czucia”.

Najwazniejsze wskazniki:

e Srednia sktadka

* llosC spotkan tygodniowo

e Conversion rate (ile spotkan konczy sie podpisaniem)

e Retencja (utrzymanie sktadek po 1, 3, 6 miesigcach)

o Rekomendacje (czy doradca pozyskuje z polecen)

o Aktywnos¢ w ADA i Impact Practice

Wskazdéwka: Stwoérz wiasny arkusz Excel lub korzystaj z CRM - ale

analizuj dane nie rzadziej niz co 2 tygodnie.
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Twoje narzedzia jako manager.

.......

Po co?
Zespot potrzebuje kierunku. Bez planu - kazdy dziata ,po
swojemu”, a rozwoj staje sie przypadkowy.

Co powinien zawierac?
» Daty ADA i warsztatéw Impact Practice
» Tematy szkolen (np. domykanie, storytelling, analiza
potrzeb)
o Spotkania indywidualne 1:1
e Cele zespotowe (np. liczba klientow, retencja, ilos¢
rekomendacji)
Wskazowka: Udostepniaj plan co miesigc (np. PDF lub
grafika). Daje to poczucie struktury i jasnosci.

7 4. Plan szkolen i warsztatéw
Po co?
By nie dziata¢ ad hoc - tylko mie¢ przemyslany cykl rozwojowy.
Przyktad struktury na miesigc:

e Tydzien 1- ADA: ,Struktura spotkania”

e Tydzien 2 — Impact Practice: ¢wiczenie domykania

e Tydzien 3 — ADA: ,Jak rozmawiac¢ o budzecie i wartosciach”

e Tydzien 4 — Impact Practice: analiza rzeczywistych case’éw

z tygodnia
Wskazéwka: Planujgc — zapytaj doradcéw, czego potrzebuja.

Zaangazowanie = wieksze zaangazowanie w nauke.

# 5. Notatnik managera — arkusze pracy z doradcami

Po co?

Aby miec jasnosc¢, co byto ustalone, co zadziatato, a co
wymaga wsparcia. Dzieki temu nie opierasz sie na pamieci.




B Twoje narzedzia jako manager.
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Co warto zapisywac?

» Cele doradcy (krotkie i dtugie)

Bariery i wyzwania

Postep z tygodnia na tydzien

Feedback z ADA i Practice

Umowione dziatania do wykonania
Wskazowka: Moze to by¢ zwykty notes, OneNote,
plik PDF — wazna jest regularnosc, nie forma.

¥ Podsumowanie:
“2 Dobry manager nie tylko rozmawia — ale
systematycznie prowadzi proces.

Dzieki tym narzedziom:
e Twoje rozmowy z doradcg sg konkretne, a nie
ogodlnikowe.
o Widzisz postep, nie tylko czujesz.
 Mozesz lepiej planowac rozwoj zespotu — i lepigj
wspierac ludzi.




B Wspotpraca z T&C - Twoje strategiczne wsparcie.

Po co jest dziat T&C?
T&C to nie ,kontrola” — to partnerstwo w budowaniu
jakosci, standardéw i zgodnosci. Ich rola to:
» Weryfikacja kompetencji doradcow (fit & proper, role
play, compliance),
» Wsparcie w onboardingu howych oséb,
e Prowadzenie szkolen i nadzor nad edukacja
produktows,
e Pomoc w sytuacjach trudnych — np. obiekcje
compliance, skargi, watpliwosci dot. dokumentacji.

Rola managera we wspotpracy z T&C

Badz w statym kontakcie z T&C, jesli masz watpliwosci.
Unikasz bteddw, ktore mogg kosztowac firme i doradce.

%> Rola managera we wspotpracy z T&C

Obszar

wspotpracy Zadanie managera Co daje ta wspotpraca?

Onboarding Zgtos nowg osobe do T&C z Sprawny start, bez opdznien

doradcy wyprzedzeniem

Role play i Fit & Poméz doradcy przygotowac sie do role Wiecej pewnosci siebie, szybsze
Proper play zaliczenie

Monitoring Zbieraj i przekazuj T&C info o Szybka interwencja zanim problem
btedow powtarzajgcych sie btedach uroénie

Szkolenia Poinformuj T&C, jakiego wsparcia Lepsze dopasowanie tematéw do potrzeb
produktowe potrzebuje Twoéj zespot zespotu

Compliance Badz w statym kontakcie z T&C, jesli masz Unikasz btedodw, ktére mogg kosztowac

watpliwosci firme i doradce




B Wspotpraca z T&C - Twoje strategiczne wsparcie.

Przyktadowy model wspotpracy T&C + Manager:

e Poniedziatek - krotki update z T&C: kto konczy
onboarding, kto przechodzi role play, czy s3g
zalegtosci.

e Wtorek—-Czwartek - doradca ma sesje
przygotowawczg (z Tobg lub starszym doradcg).

e Pigtek - wspdlna analiza postepow z T&C, plan
dziatan na kolejny tydzien.

#® Co warto zapamietac?

T&C to Twoi sprzymierzency — nie obcigzenie.
Regularna komunikacja oszczedza czas i nerwy.
Zespot z dobrym T&C szybciej sie rozwija i mniej ,pali”
klientow.

Manager, ktory wspotpracuje z T&C, ma mniejsze
ryzyko clawbackow i wiekszg jakos¢ w zespole.
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Czego unikac¢ jako manager w Impact?

Bycie dobrym liderem to nie tylko wiedza, co robic¢ — ale
tez swiadomosc, czego nie robic, by nie niszczyc¢
motywacji, relacji i zaufania w zespole. Niektore
zachowania, nawet jesli sg ,w dobrej wierze” moga
przynies¢ odwrotny skutek.

X 1. Mikrozarzadzanie - czyli ,ja wiem lepiej, wiec
zrobie za Ciebie”

Dlaczego to szkodliwe?
e Odbiera doradcy poczucie sprawczosci i
samodzielnosci
e Sprawia, ze ludzie nie uczg sie podejmowania decyzji
e Buduje zaleznosc i brak inicjatywy
Przyktad:
W ,Przyslij mi najpierw notatki z kazdego spotkania,
zanim zadzwonisz do klienta.”
Zamien na:
,Zrob tak, jak uwazasz — a po spotkaniu
porozmawiamy, co wyszto dobrze i co mozna poprawic.”




B Czego unikaé jako manager w Impact?

X 2. Budowanie zespotu ,pod siebie” a nie dla zespotu
Na czym to polega?

e Rekrutujesz ludzi, ktorzy sa... tacy jak Ty

e Delegujesz zadania, ktére Tobie sie nie chce robic

e Traktujesz zespot jako ,,swojg wizytowke” a nie
przestrzen do rozwoju innych

Dlaczego to problem?
» Hamuje roznorodnosc i inicjatywe
e Prowadzi do wypalenia ludzi, ktérzy nie czujg sie sobg
e Utrudnia rozwdj liderow, ktorzy mogliby przyniesc cos
nowego

Jak dziatac lepigj?

Pytaj, co cztonkowie zespotu chcg rozwijac. Pozwadl im
szukac¢ witasnej drogi w strukturze.




B Czego unikaé jako manager w Impact?

X 3. Przenoszenie wtasnych emocji na zespot
Co to znaczy?

e Gorszy dzien = zty ton w wiadomosciach

» Twoje frustracje z wynikow = presja wobec doradcow

 Nerwowosc¢ przed koncem miesigca = ,robimy
cokolwiek, byle wynik byt”

Dlaczego warto tego unikac?
e Ostabia zaufanie i stabilnos¢

e Zespot nie wie, czego sie spodziewac
e Tracisz autorytet jako spokojny, stabilny lider

Co robi¢ zamiast?

Zanim cos napiszesz lub powiesz — zrob pauze. Zadaj
sobie pytanie: Czy to wspiera, czy przenosi moj stres?
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Czego unikac¢ jako manager w Impact?

X 4. Brak regularnej informacji zwrotnej

Objawy:
o Feedback tylko przy problemach
e Brak rozmow o rozwoju
e Doradca sam nie wie, czy idzie w dobrg strone

Dlaczego to niszczy zespot?
e Ludzie czujg sie niedocenieni
» Btedy sie powtarzajg, bo nikt ich nie oméwit

e Tracisz szanse, by inspirowac i rozwijac

Co robi¢ inaczej?

Ustal cykl spotkan 1:1 (np. co tydzien lub co dwa).
Chwal za konkret — nie tylko za wynik, ale za proces.

¢ Podsumowanie:

Dobry manager to nie ten, ktory wszystko kontroluje, ale
ten, ktory daje ramy, a nie klatke.

Zasada Impact:
,2espot nie rozwija sie szybciej niz jego lider. A lider nie
inspiruje mocniej niz jego wtasna postawa.”




B Podsumowanie - kim jestes jako lider?
2

Bycie managerem w Impact Financial Services to cos
znacznie wiecej niz funkcja. To rola zaufania, wptywu i
odpowiedzialnosci. Jestes osobg, ktéra ma moc

ksztattowac czyjgs droge — nie tylko zawodowsg, ale
czesto tez osobistg.

“+ Twoje stowa budujg rzeczywistosc¢ doradcy

To, co méwisz, jak reagujesz, czego wymagasz i co
akceptujesz — tworzy kulture w Twoim zespole. Ludzie nie
pamietajg wszystkich Twoich szkolen, ale zapamietaja:

 jak sie przy Tobie czuli,

e czy czuli sie wspierani,

» czy wiedzieli, ze mogg na Ciebie liczy¢ - rowniez w
trudniejszych momentach.

Twaoj wplyw = nie liczba polis, ale liczba ludzi,
ktorych rozwingtes

W Impact nie jestes od rozliczania. Jestes od rozwijania.




B Podsumowanie - kim jestes jako lider?
g Nie licz tylko ile polis zrobit Twdj doradca.

Zapytaj siebie: Czy on wie, ze ma potencjat? Czy ona
czuje, ze jest czescig czegos wiekszego? Czy dzieki mnie
rozwineta skrzydta?

») Pokaz droge, a nie tylko cel

Dobry manager nie méwi: ,Masz to zrobic.”

Dobry manager moéwi: ,,Zrobitem to tak — chodz, pokaze
Ci

Lider Impact to przewodnik, a nie szef.
Inspiruje przyktadem
Buduje atmosfere bezpieczenstwa
Motywuje rozmowg, nie presja
Trzyma kierunek — ale pozwala ludziom iS¢ wiasnym
tempem
Jestes liderem zmian

Nie musisz byc¢ idealny/a. Ale powinienes by¢:
e uczciwy/a wobec ludzi i siebie,
e konsekwentny/a w wartosciach,
e otwarty/a na rozwdj i feedback,
e dostepny/a wtedy, gdy naprawde jestes potrzebny/a.




Podsumowanie - kim jestes jako lider?

Podsumowanie -
kim jestes jako lider?

~Impact zaczyna
sie od Ciebie.”

Jesli Ty sie rozwiijasz — rozwija
sie Twoj zespot.

Jesli Ty wierzysz w ludzi -
oni uwierza w siebie.

¢ Na zakonczenie:
,impact zaczyna sie od Ciebie.”

Jesli Ty sie rozwijasz — rozwija sie Twoj zespot.
Jesli Ty wierzysz w ludzi — oni uwierzg w siebie.
Jesli Ty pokazesz serce — oni pokazg lojalnosc.




