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WPROWADZENIE.

“Portfel Klientow - skarbnica wnioskow’”.

Trzeci artykut z serii “Agent z domu. Mistrz pracy na portfelu” jest kontynuacjq
wpisow, w kforych rozktadamy 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”.
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PUNKTY! POWTARZAMY! WYSZUKA)
W SWOIM PORTFELU POSZCZE/,GQLNYCH
KLIENTOW. POSEGREGUJ ICH.




PRACA NA PORTFELU. CZESC 2

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 niezbednych umow
dodatkowych. Dobezpiecz ich i pamietqj, ze nie
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$s zeby w Twojej
polisie brakowato takich opcji jok powazne
zachorowanie lub  niezdolno$¢ do  pracy?
Brakowac to jest jedna rzecz, inna sprawa to
wysokos$¢ tych umdw dodatkowych.
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Sposdb  przekazu jest bardzo wazny. Nie
wystarczy powiedzied:

® Agent:
“Panie Sebastianie proponowatbym Panu
dodatkowo ubezpieczenie powazne
zachorowanie gdyby Pan ciezko
zachorowat, tego niestety Pan nie ma
w swojej polisie”

® Klient
“A nie, nie, nie chorowatem i nie mam
zamiaru chorowac”

® Agent
“Prosze Pang, gdyby Pan wczesniej
chorowat fo bym Panu nie proponowat.
Firma ubezpieczeniowa by Pana po prostu
nie ubezpieczyta”.

® Agent
“To, ze Pan jest mtody i nie bedzie
chorowat, hmm to prosze zauwazyc¢ kto stoi
w kolejce do onkologa. Zdziwitby sie Pan
jak wiele mtodych ludzi”
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KONTYNUACJA, CZYLI KOLEJNE
ELEMENTY DO TWOIJEJ UKLtADANKI!

Numer 3 - polisy dla dzieci - szukasz w swojej
bazie klientow wszystkich tych, ktdrzy majg dzieci.
Rozdzielasz ich tam gdzie sq dzieci petnoletnie
i niepetnoletnie. Oczywiscie proponujesz nowe
polisy, jesli takie masz do zaoferowania. Na
dzieciach niepetnoletnich za bardzo nie bede sie
skupiat. Tu klienci albo sg nastawieni na kupno,
albo nie. Czasami jest tak, ze szybciej wykupujg
polisy swoim matym dzieciom niz sobie, co jest
troche wbrew logice, no ale céz klient nasz Pan.
Najlepiej by wykupili sobie i dzieciom. Kiedy$
ustyszatem takg wypowiedz “Nie bede zarabiata
na chorobie dziecka” Jaka byta moja odpowiedz?
" Prosze Pani Dziecko zachorowato, Pani nie
idzie do pracy, poniewaz musi sie opiekowac
dzieckiem, czyli nie zarabiamy. Do tego musi
Pani kupi¢ lekarstwa, czyli finansowo jestescie
Panstwo do tytu”
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Inaczej przy dzieciach petnoletnich.

Przede wszystkim dzieci petnoletnie mozemy
ubezpiecza¢ na przyzwoicie  wysokie kwoty,
zdecydowanie fak jok dorostych. To bardzo
wazne bo niestety mtodziez, studenci, a nawet
Ci, ktorzy niedawno podjeli prace nie majg
nabytych praw rentowych. To oznacza, ze jok
dojdzie do wypadku czy choroby, nie ma renty
i faka osoba jest na naszym garnuszku.

“Prosze Pani czy Pani zachoruje, czy corka,
wydatek jest ten sam. Coérka nie ma renty,
przychodzi do Panstwa na garnuszek, Pani
zamiast pracowad, zarabiac, musi sie opiekowac
dzieckiem. Finansowo klapa - koniecznie polisa
dla corki”
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KONTYNUACJA, CZYLI KOLEJNE

ELEMENTY DO TWOIJEJ UKLtADANKI!

Numer 4 - polisa dla zony/meza - tak samo
jak wczedniej. Szukasz wszystkie matzenstwa
gdzie ubezpieczona jest tylko jedna potowka.
Czesto pracujgc z agentami na ich portfely,
zauwazytem, ze mniej wiecej na 10 kolejnych
klientow moze w dwoch frzech przypadkach
oboje matzonkowie sq ubezpieczeni. Skgd to sie
bierze, ano wczedniejsze braki w umiejetnosciach
sprzedazowych. Szybko sie godzilismy czy tez
szlismy na reke klientowi, a tak prawde mowigc
na tatwizne. Jak w praktyce to mogto wyglgdac?

“Panie Agencje, ja jestem bardziej narazony,
Agent
zadowolony, poniewaz z pustym nie wyszedt.
Tylko niestety czasami robimy krzywde tym
klienfom. Taki tofolotek 50 na 50 moze frafimy.
Co to znaczy bardziej narazony? Mozna jezdzi¢

zrobimy polise tylko dla mnie”. No i

wiecej samochodem, ale juz na choroby wptywu
nie mamy...

Teraz mamy mozliwos$¢ to nadrobic. Oczywiscie
mogto byc¢ tak, ze w momencie ubezpieczania
jednej z osdb matzonka/matzonki jeszcze nie
byto. Zeby ubezpieczy¢ tq drugg potdwke

mamy uproszczonq sprawe. Dlaczego?
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Poniewaz dzwonimy do naszego klienta. Jezeli
masz normalny kontakt ze swoimi klientami, to
oni zawsze odbiorqg felefon od Ciebie, zawsze
wystuchajqg Cie, bedq rozmawiac z tobg, a fo juz
jest pot sukcesu. To co najtrudniejsze w tej pracy
masz za sobaq.

Przyktad:

Agent: “Witam Panie Andrzeju. Przyglgdam sie
Pana polisie. Ubezpieczenie na zycie przyzwoite,
choroby, kalectwo, wypadki, wszystko jest
| wydawatoby sie, Zze jest super. Niestety taki
totolotek 50% na 50%. Pan ubezpieczony Ok, ale
co bedzie jak zonie cos sie stanie. Taka troszeczke
kicha. Zony zabraknie nie ma renty (nie pracuje),
wyskoczy chorobsko bedzie niezdolna do pracy,
nie ma renty. Pan przejmuje obowigzki zwigzane
z domem, z dzie¢mi, zajmuje sie chorg zongq,
mniej pracuje, mniej zarabia i niestety lezymy.
Koniecznie polisa dla zony.”
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Faki z tego wniosek?
Twoj portfel wcale nie jest obrobiony!

Duzo fatwiej ubezpiecza¢ na swoim portfely,
niz dzwoni¢ do nowych. | wierz mi. Chociaz jak
twierdzisz pracujesz regularnie na portfelu

® zapewniam cie, NIE JEST ON OBROBIONY.
Nawet nie zdagjesz sobie sprawy ile
mozna na nim zrobi¢. Ja Ci podatem moje
najpopularniejsze sposoby dzielenia klientdw.

Oczywiscie mozesz to zrobi¢ jeszcze na inne
sposoby:

® wiek - pod emeryture

® pod konkrethg umowe dodatkowq - Ci co
nie majg NNW

Wiem ze takie podziaty utatwigjg prace. Jezeli
jeste$ super specem pracy na portfelu fo nie
musisz robi¢ tabelek, dzielic klientow, jedziesz
po prostu po kolei np. alfabetycznie i wiesz
doktadnie co, komuy, ile. Proste? Nie sqgdze. Dam
ci przyktad; Nie Ty, a klient dzwoni do Ciebie,
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nie wazne z jakiego powodu (ztamat paluszek,
czy zmiana adresu). Spoglgdajgc na jego polise
masz 2-3 sekundy, by pokazac jakie ma braki
w polisie czy tez w polisach. U niego, zony,
dzieci moze bycC niskie ubezpieczenie, moze
brakuje polis, moze brakuje opcji, moze nie
bedzie z tego emerytury. Musisz wyczu¢ czego
najbardziej sie obawia, masz go zainteresowag,
masz go przekonac. Tu nie ma strzelania, gdzie
przypadkowo trafisz z potfrzebq. Tu masz trafi¢
za pierwszym razem. Jak klient raz powie nie, fo
o drugim podej$ciu zapomnij. 99% agentéw ma
braki w umiejetnoéciach pracy na portfelu. Tg
umiejetnosc sie stale c¢wiczy, trenuje.
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ZAKONCZENIE.
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RYSZARD ZAWADZK]I

DAMIAN ZAWADZKI

Po wiecej materiatu i konkretnych przyktaddw
pracy na portfelu
akademiaubezpieczen.eu - znajdziecie tam caty
modut poswiecony pracy na portfelu.

zapraszam na www.

Umiejetna praca na portfelu gwarantem sukcesu
na najblizsze 2-3 latal

W  kolejnym artykule omowimy sposoby na
nowego Klienta”, kryzysowe smsy i efektywne
maile.



