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W Polsce dziata wiele Towarzystw Ubezpieczeniowych, wiele oséb pracuje w branzy ubezpieczeniowej. Na kazdym

portalu z ogtoszeniami o prace mozna znaleZ¢ oferty wspéfpracy w charakterze agenta ubezpieczeniowego,

a kazda z firm dgzy do pozyskania jak najlepszych wspétpracownikéw. Z drugiej strony wiele oséb widzqgc prace
agentéw zastanawia sie czy ta droga zawodowa bedzie dla nich odpowiednia? Niestety zawdd agenta ubezpiec-
zenijowego cierpi przez rézne mity, niedopowiedzenia, niejasnosci. My, agenci ubezpieczeniowi wykonujemy jednqg

Z najciezszym i najwazniejszych profesji, ale niestety czesto sami o tym zapominamy.

Tworzgc materiaf do naszego E-booka zalezato nam na tym, aby dostarczy¢ jak najwiecej wiedzy osobom, ktdre za-

dajq sobie pytanie , czy warto by¢ agentem ubezpieczeniowym”... Zapraszamy do lektury!

Stowarzyszenie Doradcow ,,Bezpieczna Perspektywa” &



CZY WARTO BYC AGENTEM UBEZPIECZENIOWYM?

01. PODSTAWY

Jakzostac¢ agentem?Jak wybraé firme do wspétpra-

cy? Czy warto by¢ multiagentem?

Zapewne niewielu z Was marzyto przed laty o kari-
erze w branzy ubezpieczeniowej. Niestety, w naszym
kraju wcigz jeszcze zawdd agenta nie jest postrze-
gany z nalezytym dla niego prestizem. Mowi sie,
ze w Stanach Zjednoczonych to jeden z najbardziej
prestizowych zawoddw, a wizytdwka agenta ubezpiec-
zeniowego przez obywateli traktowana jest na réwni
z wizytéwkamilekarza czy prawnika. Czego zatem trze-
ba, aby zostac agentem ubezpieczeniowym? Podst-
awowe wymogi w tym zakresie okre$la ustawa z dnia 15
grudnia 2017 r. o dystrybucji ubezpieczen. Wymagane
jest posiadanie co najmniej Sredniego wyksztatcenia,
zdany egzamin organizowany przez zakfad ubezpieczen
oraz posiadanie petnej zdolno$¢ do czynnosci prawnych
oraz zaswiadczenie o niekaralnosci. W branzy ubezpiec-
zeniowej pracowac mozna zaréwno na umowe O prace,
umowe zlecenie i przede wszystkim w oparciu 0 umowe
agencyjna.

Wszystko  zalezy od Towarzystwa Ubezpieczen.
W oparciu o nasze obserwacje zdecydowanie pole-
camy wspofprace opartg o umowe agencyjng. Wy-
maga ona posiadania dziatalnosci gospodarczej, ale
tez daje najwieksze mozliwosci zarobkowe, na-
jwiekszg szanse na sukcesy i co najwazniejsze jest
najbardziej transparentna dla klientéw. Agent musi by¢

przedsiebiorczy, a jesli kto$ wyrdznia sie takg cecha
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to prowadzac wiasng firme bedzie czut sie jak ryba

w wodzie.

A skoro o klientach mowa to absolutnie nie jest tak mili
panstwo, ze posiadanie w ofercie kilkunastu Towarzystw
Swiadczy o przewadze rynkowej. Oczywiscie niecoinaczej
by¢ moze jest w przypadku ubezpieczert majgtkowych.
Natomiast w ubezpieczeniach zyciowych jesli chcemy sie
specjalizowac to powinnismy wybrac¢ do wspdétpracy to-
warzystwo z najszerszym zakresem ochrony, z renoma,
z wysokimi pozycjami w rankingach i co najwazniejsze
takie, w ktérym pracuja liderzy rynku. Wybierajac firme,
wybieramy tez ludzi z ktérymi przyjdzie nam pracowac,
albo od ktérych bedziemy mogli sie uczy¢. Czotdwka
ubezpieczen zyciowych to MDRT czyli stowarzyszenie,
ktére zrzesza 1% najlepszych agentdw na Swiecie, warto
miec z nimi kontakt! Skoro o podstawach i pierwszych
krokach mowa to warto réwniez zwréci¢ uwage na
osobe, ktéra bedzie nas wprowadza¢ do biznesu
i wdraza¢ do pracy. Na swojej drodze spotkasz wiele
0s0b, ale twdj menadzer musi zadbac o twoje wejscie
w biznes ubezpieczeniowy. W tym wszystkim nie cho-
dzi tylko o to, zeby trafi¢ na mitg i sympatyczng osobe,

z ktérg bedzie sie dobrze rozmawiac.

Tu chodzi o to, zeby znalez¢ prawdziwego mentora,

ktory pokaze Ci jak sie rozwija¢ i dgzy¢ do sukcesu.




CZY WARTO BYC AGENTEM UBEZPIECZENIOWYM?

02. ZAROBKI

lle zarabia agent ubezpieczeniowy? Jak Swiadomie
budowa¢ biznes? Czyli co to jest portfel polis i co

on daje?

W Polsce zarobki zawsze sg trudnym tematem bo wielu
z naszych rodakdéw nie lubi dzieli¢ sie tymi informacjami.
Dodatkowo niestety wiele 0séb ma tendencje do zazdro-
szczenia zarobkow i szukania usprawiedliwien dlaczego
inni maja lepiej. Myslac o pracy w branzy ubezpieczenio-
wej nie mozemy jednak poming¢ tego aspektu. Przede
wszystkim jesli méwimy o wspdtpracy na umowie agen-
cyjnej to trzeba pamietad, ze musimy sami optaci¢ ZUS
i podatki, a zatem od poczatku zdecydowanie trzeba so-
bie postawi¢ wyzej poprzeczke. Praca agenta ubezpiec-
zeniowego jest jednym z najciezszych zawodow. Taka
osoba bowiem musi sprzedawac ustuge, ktérej skutec-
znosci nie da sie oceni¢ w momencie zakupu, a ktérg
z punktu widzenia logiki powinna posiada¢ kazda dor-
osta osoba. Mimo to wielu nie wierzy w swojg smiertel-
nos¢, nie wierzy w mozliwos¢ choroby czy wypadky,
a ubezpieczenia uwaza za umowe, ktéra absolutnie nie
ma prawa by¢ uczciwym kontraktem dla klientéw... Dlat-
ego dobry agent musi by¢ dobrze wynagradzany

za swojg prace.

Podstawg wynagrodzenia jest prowizja, ktéra wynika
ze sprzedanej polisy, ale duzy wplyw na wyptaty majg
réwniez premie i bonusy wynikajgce z konkurséw
sprzedazowych. Dodatkowo wiele firm ptaci za tzw.
obstuge klientéw czyli wynagrodzenie wynikajace z kole-
jnych lat posiadania polis przez klientéw. Swiadome

budowanie biznesu agenta powinno opiera¢ sie na
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dwdch elementach. Po pierwsze pozyskiwaniu nowych
klientdéw, a po drugie dbatosci o obecnych. Twoi klien-
ci wymagaja bowiem ciggtej opieki, poniewaz ich zycie
sie zmienia, ich zarobki sie zmieniajg wiec ich polisy
Sitg rzeczy muszga sie zmienia¢ i podgzac¢ za nimi. Jes-
li chcesz by¢ prawdziwym doradcg rodziny to zadbaj
0 to, aby kazdy jej cztonek miat polise. Bo jesli w danej
rodzinie tylko jeden z matzonkdw jest ubezpieczony to
ciezko moéwi¢ o bezpieczenstwie finansowym rodziny
bo szanse, ze trafiliSmy z polisg sg 50 na 50.... Bledem
agentow jest nastawianie sie na jakis poziom na starcie
i myslenie w kategoriach to mi wystarczy. Kazdy z nas
musi dgzy¢ do rozwoju w tym rozwoju finansowego. Do-
datkowo nie zapominajmy o tym, ze wieksze zarobki to
wieksze mozliwosci rowniez w zakresie rozwoju wasze-
g0 biznesu. Inwestowanie w twdj biznes przeciez na
pewno pozwoli Ci fatwiej pozyskiwac nowych klientow.
Poza tym czy mozemy doradzac klientom w kwestiach
finansowych jesli sami nie mamy na nie rozwigzania?
W tym wszystkim wazna jednak jest pokora.
Zarowno wtedy kiedy jesteSmy na szczycie jak i wtedy
kiedy wyniki sg ponizej oczekiwan. Dojscie do okreslon-
ego poziomu to efekt ogromnej pracy, ktéra podobnie
jak w sporcie wymaga treningu, treningu i jeszcze raz

treningu.

Wracajagc do zarobkdéw polecamy, aby wzig¢ do reki
zasady wynagrodzen i samemu oceni¢ czy jego zapisy
sprawiajg, ze satysfakcjonujgce nas wynagrodzenie jest
dla nas realne. Sami musicie oceni¢ czy sprzedaz takiej
ilosci polis jest dla was osiggalna. Jak to zrobi¢ zdradzimy

w kolejnych materiatach.
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03. NAJWAZNIEJSZE KOMPETENCJE

Co decyduje o sukcesie. EWA, postawa, wizerunek,

pokora. Sprzedawca, a ekspert. Pewnos¢ siebie.

Wszystkie dziatania prowadza do tego, aby Klient ,kupit’
Ciebie jako doradce. Nie produkt, nie firme - tylko Cie-
bie. Czy wiesz, ze tylko co dziesiaty Klient ubezpieczy sie
i niewazne kto taka polise mu sprzeda? Co dziesiaty. To
oznacza, ze w zdecydowanej wiekszosci to Ty musisz
doprowadzi¢ do sprzedazy tego ubezpieczenia. Chod-
zi przede wszystkim o zaufanie, ktére zdobedziesz po-
kazujac jak dobrym Agentem jeste$. Nie chodzi tu jed-
nak o szpanowanie wiedzg. Nie musisz by¢ ekspertem,
albo inaczej - mimo ze jeste$ ekspertem nie musisz nic
nikomu udowadnia¢. Doradztwo ma by¢ proste i skutec-
zne. Na to wszystko sktada sie oczywiscie Twoja postawa

i wizerunek (wiecej o tym w nastepnym punkcie).

Pamietaj:

1. Sprzedaj Siebie

2. Sprzedaj idee ubezpieczeniach

3. Dopiero dopasuj produkty
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Na co dzien kieruj sie E.W.A.

E.W.A. jest to skrét od 3 czynnikéw, ktére sg najcen-
niejsze w pracy Agenta. Czyli Entuzjazm, Wytrwatos¢

i Ambicja.

® Entuzjazm inaczej nastawienie, poniewaz nasza
praca to nie przerzucanie towaru. Klient zawsze
wyczuje, czy chcemy co$ na site sprzedad, wcisngc.
Musimy pamieta¢, ze my proponujemy klientowi
wspotprace na kilka-kilkanascie lat. On musi byc

pewny nas Doradcow. Pracuj z usmiechem.

® Wytrwatosé, bo nie jest sztukg zrobi¢ pojedynczy

wynik. Sztukg jest co roku by¢ na topie.

® Ambicja, bo zawsze chce by¢ najlepszy i to mnie

napedza.

Dodatkowo POKORA. Pamietajcie nie jest sztukg zrobic¢
wynik w jednym roku i fajnie zarobi¢. Uwierz mi jest to
jak najbardziej mozliwe. Wystarczy dobry system pracy,
szkolenia, mentor, motywacja i zawdd Agenta moze by¢

najlepszym zawodem w zyciu.

&
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04. WIZERUNEK

Twoéj wizerunek to twoja firma. Co decyduje
o sukcesie? Dlaczego kupujemy u danej osoby? Co

mowi o nas internet?

Temat tak wazny, ze ciezko go opisac w tak krotkim ma-
teriale. W skroécie 80% sukcesu jest w Twojej szafie.
Tak, w szafie. To jak wyglgdasz ma niewyobrazalnie wiel-
ki wptyw na to jak bedzie przebiegata Twoja kariera. To
sifa pierwszego wrazenia w kontaktach zawodowych
zadecyduje czy przekonasz klienta, zaimponujesz mu,
czy bedzie chciat w ogéle zamieni¢ z Tobg stowo. Skup
sie na tym i dbaj o to! Musisz by¢ profesjonalistg
w kazdym calu, a ludzie musza widzie¢ w Tobie eksperta.
Masz wygladac nie tylko jak osoba do wypisania wniosku,
czy tez jak goniec, posrednik z firmy ubezpieczeniowej,
tylko jak kto$ komu mozna powierzy¢ bezpieczenst-
wo swojej rodziny, siebie samego i biznesu. W naszej
branzy nie obowigzuje moda - tu obowigzuje klasyka,
a oprocz tego odpowiednie dopasowanie stroju do
wiasnej urody, sylwetki oraz do okolicznosci. Wiele
zrodet podaje, ze wystarczg pierwsze 3 sekundy, aby
kto$ nas ocenitlll 3 sekundy! Efekt pierwszego wraze-
nia natomiast trwa do okofo 3 minut, w tym pierwsze
kilka sekund to pod$wiadoma ocena cztowieka. Nic tutaj
nie powinno by¢ przypadkowe: sposéb, w jaki wypowi-
adamy swoje imie i nazwisko, uscisk dtoni, spojrzenie,
wreczenie wizytdwki, wyglad, przyjeta postawa i nien-
aganne maniery. Czesto te z pozoru btahe elementy
naszego wizerunku zewnetrznego decydujg o sympatii

do osoby, z ktérg budujemy relacje.
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Pamietaj - Nie ma drugiego “Pierwszego wraze-
nia”. Dodatkowo stréj pomaga przede wszystkim nam.
Elegancki ubiér buduje naszg pewnosc¢ siebie, a nasze

gesty i rozmowa stajg sie zdecydowanie lepsze.

To samo tyczy sie internetu, o ktérym Agenci zapom-
inaja. Po pierwsze profesjonalny profil na Facebooku
i Linkedin sg podstawg do prowadzenia biznesu. Nasz
wizerunek musi by¢ w social media nienaganny tak jak w
zyciu. Traktujmy to jako skarbnice Klientéw i narzedzie
pracy. Zyjemy w czasach gdzie internet moze stac sie
podstawowym zrodtem pozyskiwania nowych Klientéw.

Wykorzystajmy to.

Pomysl o stronie internetowej, nie mozesz by¢

anonimowy w sieci!

G
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05. ROZWO) 0SOBISTY

Jakiej wiedzy potrzebujesz? Z jakich szkoleh ko-
rzystac? Jak utrzymac motywacje do pracy? Jak

sie rozwijac?

Zostan lekarzem od finanséw. Zabezpiecz rodzine, za-
bezpiecz klienta i jego biznes. Jezeli chcemy by¢ bardzo
efektywnym w sprzedazy, zamyka¢ przynajmniej co
drugie spotkanie - musimy ¢wiczy¢, musimy trenowac,
tak samo jak sportowcy. To sie tyczy kazdej dziedziny.
Musisz trenowac¢, ¢wiczy¢ zeby by¢ dobrym, zeby byc
najlepszym. Wiedza produktowa przyjdzie. OWU, kazdy
sie tego nauczy. Jednak to sprzedaz jest najwiekszg
umiejetnoscia i to powinnismy rozwija¢. Nie chodzi tez
0 to, zeby co$ wcisng¢. Ma to krétkie nogi i szkody dot-
kng Agenta, firme, a przede wszystkim Klienta. Sprzedaz
czyli zabezpieczenie rodziny klienta. Brak profesjonaliz-
mu wystepuje wtedy, gdy klientowi potrzebne jest za-
bezpieczenie w formie polis, ubezpieczenia, a my Agen-
ci im tego nie sprzedalismy. Jezeli sama oferta miataby
decydowac o tym czy Klient kupi czy nie kupi, a kazdy
klient bytby idealny to wszyscy by wysyfali mailem oferty,

a sprzedaz odbywataby sie przez internet.

Jak sie szkoli¢? Bez indywidualnej inicjatywy zbyt

daleko nie zajdziemy. Zresztg jak w kazdym zawodzie.

Dlatego oprocz szkolert w oddziatach musisz sam stale
sie rozwija¢. Pomogg Ci w tym mozliwosci jakie daje

dzis$ internet. Dla kazdego Agenta, mfodego, czy tego
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bardziej doswiadczonego najlepszym rozwigzaniem jest
Akademia Ubezpieczen, platforma online dla agentow
ubezpieczeniowcy autorstwa Ryszarda Zawadzkiego,
jednego z najlepszych Doradcow w kraju i na Swiecie.
Wchodzac na strone (www.akademiaubezpieczen.
eu) i wykupujgc dostep masz mozliwos¢ skorzystania
z 8 godzin materiatu video poswieconego sprzedazy
ubezpieczen na zycie! Obowigzkowa pozycja dla kazde-
g0 Agenta. Inwestycja, ktéra zwrdci sie nawet po kilku

godzinach.

Dodatkowo tez réb wszystko zeby wejs¢ w grupe entuz-
jastéw, czy znajomych agentow pozytywnie nakreco-
nych, chcacych osiggnac sukces. Mogg by¢ spotkania
na zywo Czy przez internet - gdzie sie chwalicie, nakreca-
cie, pomagacie. Najlepszym rozwigzaniem jest oczy-
wiscie grupa mentoringowa z mentorem. Pamieta;
nie muszg by¢ to osoby z Twojego oddziatu, miasta,
placowki itp. Mozecie spotykac sie np. raz w miesigcu
i rozmawia¢ o tym “jak zrobi¢ mistrzostwo $Swiata".
Kiedy wiesz, ze masz przy sobie kolegdw i kolezanki,
ktdrym mozesz sie pochwali¢ nawet matymi sukcesami,
a czasami nawet zadzwoni¢ po rade lub dobre stowo
jest zdecydowanie lepiej pracowac. Wyjatkiem sg oczy-
wiscie osoby, ktére najlepiej czujg sie same. W pracy
w branzy ubezpieczeniowej absolutnie kluczowe jest
Twoje otoczenie i to kim sie otaczasz! Uwierz mi

w grupie jest duzo tatwiej!
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06. POSZUKIWANIE KLIENTOW

Skad wzigé klientéw? Jakie sg skuteczne metody
pozyskiwania klienta? Jakie dziatania podjaé¢, aby

zawsze mie¢ klientéw?

Obecnie 9 na 10 agentdw, pytanych o to co sprawia im
najwiekszg trudnos¢ albo co sprawia, ze nie sprzeda-
j3 wiecej, odpowiada: brak klientéw. Poszukiwan-
ie klientéw jest pono¢ zmorg kazdego sprzedawcy.
Czasem wystarczy jednak nieco zmieni¢ myslenie, zeby
zrozumiec co decyduje o sukcesie. Spdjrzmy na produk-
ty Apple, ktére posiadajg miliony o ile nie milardy ludzi,
a wielu z nich zabiega o posiadanie tych urzgdzen. Sg
tez tacy, ktérzy stojg w wielogodzinnych kolejkach, aby
kupi¢ nowy sprzet. Po pierwsze musisz zrozumie¢, ze
zbudowanie dobrego biznesu i swojej marki sprawi, ze
nie bedziesz miat problemu z szukaniem klientéw bo
to klienci bedg szuka¢ Ciebie. Szeroko o tym moéwi
Ryszard Zawadzki w materiale ,,Sekret pozyskania
klienta. Metody pozyskania klientéw najlepszych
agentow”. Metod poszukiwania klientéw jest setki, ale
tylko kilka jest naprawde skuteczne. Kiedy$ méwito sie,
ze sukces agenta zalezy od pochodzenia czyli tego ile
wychodzi; dzi§ mozna powiedzie¢, ze zalezy od tego
gdzieijak czesto bywamy. Bywanie na roznych eventach,
spotkaniach, klubach biznesu to okazja do nawigzywan-
ia relacji, ale tez do budowania swojej marki osobistej.
Twoja marka musi trafia¢ do odbiorcéw, a nie da sie tra-
fia¢ do odbiorcéw nie pojawiajac sie w ich przestrzeni.

W dobie cyfryzacji wazna jest obecnos¢ w internecie, ale
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w tym wszystkim chodzi o zachowanie proporgji i obec-
nos¢ zaréwno w Swiecie wirutalnym jak i realnym! Mili
panstwo by¢ moze zabrzmi to nieco kontrowersyjnie,
ale dobry agent absolutnie na starcie nie powinien pytac
jakie wsparcie w pozyskiwaniu kontaktéw daje mu firma.
Przedsiebiorcza osoba nie potrzebuje zadnego wspar-
cia, a sama w przeciggu kilku minut wymysli ogrom
sposobow na trafienie do klientéw. W Polsce polisy po-
siada niespetna 30% obywateli. Zaryzykuje stwierdzenie,
ze moze potowa z tych 30% wie co doktadnie ma
w polisach i ma dobrze skrojone ubezpieczenie. Wygla-

da na to, ze jest z kim rozmawiac?

Jesli otwieralibysmy inny biznes np. restauracje to czy
tez oczekiwalibysmy, ze ktos da nam klientéw? Nabycie
umiejetnosci, ktére sprawig, ze kliencie sami zaczng cie
poszukiwac jest absolutnie w zasiegu wielu z nas. Cho-
dzi o to, zeby dojs¢ w tym do mistrzostwa Swiata i caty
czas sie doskonali¢ bo tylko takie postepowanie spra-
wi, ze kazdego pierwszego dnia miesigca ze spokojem

bedziesz zaczynat droge po miesieczny wynik.
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07. MIARA SUKCESU CZYLI DO CZEGO MUSIMY DAZYC JAKD

AGENCI?

Co oznacza sukces w branzy ubezpieczeniowej?
Jaki cel trzeba sobie postawi¢? Czy sukces jest

mozliwy w mniejszych miastach i bez znajomosci?

Agenci zarabiajg od 2 do ponad 100 tys zt miesiecznie.
Czy finanse sg miarg sukcesu? Pewnie tak. Jednak na-
jbardziej prestizowa w ocenie jest tzw. zycidwka, czy-
li ubezpieczenia na zycie. Mozna jg tatwo podliczy¢
i wszystkie rankingi uwzgledniajg w pierwszej kolejnosci
wiasnie jg. Tu zaczyna sie rywalizacja Agentow ubezpiec-
zeniowych, pozytywna rywalizacja o miano najlepszych
wbranzy. Celem kazdego agenta powinno by¢ czton-
kostwo MDRT. Million Dollar Round Table jest to or-
ganizacja zrzeszajgca najlepszych agentéw z catego swi-
ata. Bycie cztonkiem MDRT to prestiz, ogromna wiedza
i profesjonalizm. Ci ludzie nie mogg sobie pozwoli¢
nawet na najmniejszy btad, co daje gwarancje klien-
towi. Ciekawostkg jest to, ze tylko niecaty 1% agentow
z cafego Swiata przynajmniej raz byla cztonkami tego
kongresu. Bardzo nieliczna grupa...Jest to cel do ktére-
go trzeba dazy¢. Bycie cztonkiem tej organizacji to na-
jwieksze wyrdznienie w karierze agenta ubezpieczenio-
wego w Polsce i na swiecie. Ceremonia odbywa sie raz
w roku w Stanach Zjednoczonych lub Kanadzie. Ostat-

nia w czerwcu 2019 w Miami.

Dobrym przyktadem Agenta sukcesu jest Ryszard
Zawadzki. Agent Aviva z 20 letnim do$wiadczeniem. 15 -

krotny, juz dozywotni cztonek MDRT. Jeden z najlepszych

Stowarzyszenie Doradcow ,,Bezpieczna Perspektywa”

Agentow na Swiecie, ktdry na co dzien mieszka w Barto-
szycach. Obala mit, ze klienci i wielkie pienigdze przycho-
dzg z czasem, poniewaz juz w pierwszym roku sprzedat
ponad 220 polis zyciowych ladujgc w tréjce najlepszych
Agentéw w Polsce. Od tamtego czasu znajduje sie
w Scistej czotdwce Polski. Jest mentorem i szkoleniow-
cem, twoérca wczesniej wspomnianej Akademii Ubez-
pieczen. | uwierzcie, ze w Bartoszycach, Olsztynie
i okolicach zyjg i pracujg tacy sami ludzie jak w Wasze]
okolicy. Klienci Ryszarda to tacy sami ludzie jak Ci ktérych
pewnie wielu z Was zna, mija na ulicy albo spotyka na

spotkaniach lub wydarzeniach.

e



JESLIMYSLISZ 0 KARIERZE W BRANZY UBEZPIECZENIOWE )
MASZ PYTANIA LUB PO PROSTU SZUKASZ INSPIRAC!
ODEZWI1J SIE DO NAS.

Stowarzyszenie Doradcow
~Bezpieczna Perspektywa”

@ bezpiecznaperspektywa.pl/stowarzyszenie/

0 facebook.com/StowarzyszenieBezpiecznaPerspektywa/

Sebastian Solecki

tel. 695 762 753

anie: Sebastian Solecki i Damian Zawadzki
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