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WPROWADZENIE.

“Praca na portfelu, czvli najlepszy
i najszybszy sposob na nowaq produkcje”

Drugi artykut z serii “Agent z domu. Mistrz pracy na portfelu” jest kontynuacjq
wpisdw, w ktérych roztozymy na czynniki pierwsze “prace na portfelu”,
telefonowanie, kryzysowe SMS, pozyskanie nowego Klienta. Zrozumienie
filozofii, a przy tym zmiana nawykow i dostosowanie sie do obecnej sytuacii jest
rzeczq niezbedng no i oczywiscie kluczowq. Wprowadzajgc systematycznie
poszczegolne zatozenia, My Agenci jesteSmy w stanie przezwyciezy¢ nawet
najwiekszy kryzys, a przede wszystkim wykorzysta¢ mozliwosci jakie daje
nam “portfel klientow”. Zapraszam.
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PRZEDE WSZYSTKIM ZMIEN PODEJSCIE!

Mam wrazenie, ze My Agenci bardzo czesto
boimy sie telefonu. Boimy sie  kontakfu
z klientem, szczegdlnie naszym klientem. Dtugo
zastanawiatem sie dlaczego. Teraz wiem, ze
powod jest prosty. Boimy sie “porazki”, boimy sie
ODMOWY, boimy sie, ze przy okazji ustyszymy
“to ja chce rzuci¢ te polisy”, “to ja zawiesze
te sktadki”, “w tych polisach miato by¢ co
innego”, albo “dlaczego tak mato sie odtozyto”,
“a dlaczego tak mato wyptacili za ztomanie

paluszka™?
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Dodatkowo niekoniecznie wiemy co mozna
jeszcze zaproponowac temu naszemu klientowi.
Zachowujemy sie czasem jak on, jak klient. Przeciez
polisa juz jest. Co mozna wiecej 2 Czesto ten
agent jest zaskoczony. Przeciez jest sztuka, a nie
patrzymy na zakres ochrony czy potrzeby. A co
za problem zaproponowac druggq, trzeciq polise?
Jednym stowem niestety, musimy przyznac sie, ze
nie do konca ogarniamy, nie do konca potrafimy
pracowac¢ na portfelu.
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, lelefon - madrze wykorzystany
stanowi najlepsze zrodto nowej produkcji”

Jest ogromna roznica kiedy dzwonimy do klienta
nowego, a kiedy dzwonimy do “naszych”. Czesto
btedne myslenie agenta jest takie: nowy klient to
nadzieja na polise, ha nowqg produkcje. Nawet
jesli nic nie wypisze to najwyzej stracitem czas.
Nasz klient, posiadajqcy juz polisy - tu ryzyko
jest utracenia wypisanych wczedniej wnioskow
czy polis. Nie ruszac, nie prowokowad, jest to jest.
Jednak nic bardziej mylnego. Po pierwsze. Jezeli
jeste§ w statym kontakcie z klientem, gdzie ta
obstuga jest odpowiednia, gdzie pokazujesz
potrzebe tych polis i co one zabezpieczagjq,
my$l o rezygnacji z polis Ci nie grozi. Po drugie
osoba, ktéra posiada jakgkolwiek polise jest
przekonana do tej formy zabezpieczenia siebie
Czy swojej rodziny, wierzy w ubezpieczenia, no
i juz zaufata Tobie. Jezeli dzwonisz do nowej
osoby, ktéra wczesniej takiej formy nie stosowatq,
to na dzien dobry przynajmniej potowe kontaktow
mozesz odrzuci¢, tylkko z ftego wzgledu. Nie
ma zaufania, nie ma potrzeby ubezpieczenia.
W ogole nawet nie bierze pod uwage takiej formy
zabezpieczenia. Wszystko frzeba budowac od
zera.
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Przypomne, ze w Polsce tylko kilkanascie %
naszych rodakow posiada indywidualne polisy
na zycie. Czyzby pozostali ich nie potrzebujg?
Oczywiscie, ze POTRZEBUIJA - tylko jeszcze nie
sq przekonani do tego. Prawdopodobnie potowa
z nich nigdy sie do nich nie przekona. Co do
pozostatych to juz jest nasza rola. Rola agenta
ubezpieczeniowego.

dofrzec, oferte,
przekonac¢. Szczegdlnie tych,

Mamy przedstawic
zaproponowacd,
ktdrzy cate zycie sie zastanawiqjq i nie mogq sie

zdecydowac.
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“Opanowanie rozmowy lelefonicznej
kluczem do sukcesu @ ubezpieczeniach”

Bardzo wielu agenfdw, ma pokazne portfele
swoich klientéw, na ktérych mozna stale robic
bardzo przyzwoitqg tzw. produkcje.

Nie musimy kombinowac¢ na rozne sposoby jak
pozyskac nowych Klientow. Co jest przeciez jedng
z najtrudniejszych rzeczy w tej pracy. Nastepnie
kombinowac jak sie spotkac i dalej przekonywac
ich do takiej formy ubezpieczenia.

Pracujgc na swoim portfelu dzwonimy przeciez
do osob, ktdére juz znamy, u ktdrych bylismy,
z ktorymi wspotpracujemy od dituzszego czasu.
Musimy zaproponowac¢ wszystko fo czego
brakuje, wszystko to czego jest za mato. Mam na
mysli zbyt mate sumy ubezpieczenia lub brakujgce
poszczegdlne opcje/umowy dodatkowe. Mam
na mysli ubezpieczenia dla ich najblizszych,
ich rodzin, ich biznesow, ich majgtek, przysztg
emeryture. UWAGA. To wszystko mozemy robic
nie wychodzqc z domu - to wszystko mozemy
robi¢ zdalnie.

Pamietajmy, ze jesli klient ma jakie$ polisy nawet
bardzo dobre, to nie znaczy, ze rodzina jest
bezpieczna. Dla przyktadu - jest rodzing, czyli
maqz, zona i dwojka dzieci, a polise ma tylko

AGENT Z DOMU. MISTRZ PRACY NA PORTFELU 2/4

maqgz - rodzina nie jest w petni ubezpieczong,
mimo ze to mqz jest tq maszynkq do zarabiania
pieniedzy. Zauwaz. Zona jest bezrobotna,
ale zajmuje sie domem, dziec¢mi. W razie
powaznej choroby zony, mgz nie pojdzie na
trzy etaty by zarobi¢ na leczenie, tylko kosztem
zarabiania pieniedzy musi przejg¢ obowiqzki
zony. Sprzgtanie, kanapki dzieciom do szkoty,
opieka nad chorg zong. Niestety wszystko sie
sypie. Zadaniem Agenta jest zrobienie takiego
ubezpieczenia, zaproponowanie takich polis,
ktére w petni uchronitoby catg rodzine przed
finansowymi nieszczesnymi skutkami fragedii jaka
moze sie wydarzyc.

Dzwonigc do klientow z portfela, mamy
zdecydowanie utatwione zadanie. Klient
odbierze telefon, znamy sie, wie, ze taka forma
ubezpieczenia jest potrzebng, a mimo to,
wykonanie telefonu przez agentow jest wielkim
problemem, wydaje sie jakby aparaty pality,
jakby wazyty tone. Znasz to?

W tym cyklu, dostaniesz konkretne wskazowki jak
dzwoni¢, kiedy dzwoni¢, co mowic i jok mowic.
Ta wiedza utatwi Twojg prace i pozwoli aby$ byt
bardzo skuteczny na odlegtosc.
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KLIENT Z PORTFELA - KONKRETNE

SPOSOBY NA NOWA PRODUKCIE

Umiejetno$¢ pracy na portfelu jest kluczowa.
Najwiekszy problem jaki majg Agenci to brak
umiejetnosci “czytania Klienta” - patrzgc tylko na
portfel. Co to oznacza? M.n. to ze za szybko
oceniamy tego naszego Klienta. Oczywiscie Ty
wiesz, jakiego typu jest dana osobaq, przeciez
wspotpracujesz z tym klientem od kilku/kilkunastu
lat. Jednak  pamietqj, ze sytuacja finansowa
i rodzinna klienta sie caty czas zmienia i to, ze
2 lata temu Klient nie chciat nic, to nie znaczy,

ze teraz tez tak bedzie. To, ze nie chciat z tobg
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Rl

rozmawia¢ powiedzmy rok femu, nie wiesz
dlaczego. Moze przed twoim tfelefonem poktdcit

sie z zonq.

Zdaje sobie sprawe z tego tez, ze niektorzy Klienci
nie oczekujg zadnego kontaktu, sprostowanie -
a moze do tej pory nie oczekiwali, a za sprawqg
koronawirusa mogli zmieni¢ zdanie? Czy takich
klientow nalezy sobie odpuscic? Jezeli nie jeste$
przekonany, masz wagtpliwosci i nadal nie chcesz
zadzwoni¢ do danego Klienta - odpusc.
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PO PIERWSZE.

Tych, ktérzy majg matg sume ubezpieczenia na zycie. Czy proponujgc
klienfowi wyzszg sume ubezpieczenia robisz mu krzywde? NIE. Zatoze sie, ze
masz bardzo wielu Klientow, ktérzy majg ubezpieczenie na zycie ponizej 100
tysiecy ztotych! Zastanow sie czy taka polisa jest wystarczajgca dla Klienta?
Niekoniecznie. Dodatkowo - teraz to jest najwiekszy argument w sprzedazy
polisy. Nie jeden zastanowit sie styszqc codziennie w wiadomosciach
0 zgonach z powodu koronawirusa. “Czy suma ubezpieczenia, kitdérg mam
na polisie i pozostawie po sobie jest wystarczajgca by moja rodzina mogta
godnie zy¢, jedli mnie ten wirus dopadnie?”. Czy styszate$ kiedy$ o sytuacii
aby wdowa narzekatg, ze dostata za duzo pieniedzy z ubezpieczenia?

Witasnie teraz przekonalismy sie jak kruche jest zycie ludzkie. Polacy
dopiero przy tym wirusie poznali statystyki. Dowiedzieli sie, ze dziennie ginie
w wypadkach, czy tez umiera okoto 1000 naszych rodakow. Ale, to byto do
tej pory. Powiedzmy rok temu. Obecnie to jest 1500 - 1800 dziennie.
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PO DRUGIE.

Klienci, ktérym  brakuje
dodatkowych. Dobezpiecz ich i pamietqj, ze nie

niezbednych umow

musisz tego robi¢ w istniejgce] polisie! Czesto
zaproponowanie drugiej, bedzie dla Klienta
tarisze, petniejsze, korzystniejsze! Bedzie miat
wieksze mozliwosci, a ty wiecej argumentow.
Zastanow sie, czy chciatby$s zeby w Twojej
polisie brakowato takich opcji jok powazne
zachorowanie lub niezdolnos¢ do pracy?

® powazne zachorowanie - Panie Pawle,
a nie daj boze chorobsko, udar, zawat,
nowotwor. Leczenie moze kosztowac nawet
kilka czy kilkanascie tysiecy miesiecznie.
Szczescie w nieszczesciu jedli Pan bedzie
mogt dalej pracowad. Leczenie kosztuje,
a zarobki nagle spadajg, dlatego ze przy
chorobie efektywnos$c¢ pracy nigdy nie bedzie
taka sama. Wtadnie dlatego konieczne
wykupi¢ ubezpieczenie w razie powaznego
zachorowania. | to nie jest tak, ze chordbska
dopadajq tych po 90 - tce. Prosze zobaczyc,
ze W kolejkach do onkologa wiekszos$¢ to
sq mtode osoby. Niestety mtodzi tez chorujq.

® niezdolnoé¢ do pracy - Panie Pawle, prosze
sobie wyobrazi¢, dopadto Pana chorobsko,
czy tez, byt wypadek i jest Pan catkowicie
niezdolny do pracy. Nie dos$¢, ze wydagje
Pan majgtek na leczenie, to jeszcze niestety
nie jest Pan w stanie prowadzi¢ swojej firmy.
Oznacza to, ze z obecnych dochoddéw np.
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10 tys. dostagje Pan z ZUSu renfe zatdzmy
800 zfl Panie Pawle 800 zt na leczenie,
utrzymanie siebie, utrzymanie swojej rodziny,
sptate kredytu i innych zobowigzan. Pana
zaskorniaki wystarczg na ile? Dwa miesigce?
Pot roku? Wiem Pan co to oznacza? Niestety
zrobi Pan piekietko finansowe dla siebie, dla
swojej rodziny. Najgorsze jest jednak to, ze
Pan na to wszystko patrzy i nic nie moze
zrobi¢. Koniecznie ubezpieczenie w razie
niezdolnos$ci do pracy, w razie kalectwa i nie
na 50 - 100 tys tylko 500 000 zt, czy na
milion.

Nie bodj sie proponowac wiekszych sum dla
Klienta. Zawsze postargj sie zrobi¢ takg polise
jakg by$ sam chciat miec¢. Takqg Polise lub polisy,
ktére by chronity catg Twojq rodzine, Twoj biznes
oraz samego Siebie.
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ZAKONCZENIE.
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RYSZARD ZAWADZK]I

DAMIAN ZAWADZKI

W  kolejnym artykule cze$¢ dalsza pracy na
portfelu. Kolejne przyktady, kolejne sposoby na
nowq produkcje. Zdecydowanie wiecej rowniez
w moim Kursie online Akademia Ubezpieczen na

www.akademiaubezpieczen.eu
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