Ztote zasady
efektywnej sprzedazy
W ubezpieczeniach na zycie




Zostan lekarzem

od finansow...

- czyli potega pewnosci siebie, ktdra jest najwaz-
niejszg cecha agenta ubezpieczeniowego. Klient
powierza Ci bezpieczenstwo swoje, swojej rodziny

i swojego biznesu.

W przypadku kiedy widzi w Tobie niepewnosc,
to jak myslisz, powierzy w Twoje rece to, co ma

W ZyCiu najcenniejsze?

Wiesz, ze kazdy Polak “zna sie" na ubezpiecze-
niach, wiesz ze bedzie z Toba dyskutowat, podpo-
wiadat, powatpiewat, wyrazat swojg opinie. Tak jest
na spotkaniach, to normalne. Oczywiscie Twoja
rola jest wystuchac to co ma do powiedzenia, jed-

nak czesto MUSISZ mu przerwac w pot zdania.

Umiejetnoscia dobrego agenta jest pokazanie
catosciowego zabezpieczenia Klienta i wszyst-
kich cztonkéw rodziny, a nie che¢ sprzedania
jednej polisy. Przy tym kazdy argument ma by¢

nie do zbicia, ma by¢ trafiony w samo sedno.

Skad klient ma wiedzie¢ czy jestes doswiadczo-

nym czy poczatkujacym doradca?

Przektadajac na jezyk medyczny, zamiast chwilo-
wo obnizac temperature ciata, powinienes spowo-

dowac, ze choroba bedzie catkowicie wyleczona.

Mtodzi agenci moéwig duzo i przekazujg cata
wiedze, jaka posiadaja. Tylko, ze wytrawny klient
tego nie kupi.

Ten problem najlepiej pokazuje metoda na
»PROFESORA". |dziesz do poczatkujacego lekarza,
zeby okresli¢ chorobe, a ten zadaje Ci 30 pytan:
gdzie Paniq boli, a czy rano czy wieczorem, a czy
boli jak podnosi Pani reke itd. Mato tego, zapro-
ponuje Ci trzy sposoby leczenia: zastrzyki, tabletki,
nacieranie, a jak nie pomoze - to bedziemy dalej

probowac. Tak robig mtodzi agenci.
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A wracajac do lekarzy.

Co robi ten bardziej doswiadczony lekarz?

Oczywiscie zada Ci pytania, ale nie 30 tylko
5 - 6. Teraz wyobraz sobie, jak sie zachowa Profe-
sor, najlepszy lekarz w Polsce? Bardzo czesto tyl-
ko spojrzy i powie ,Panie, operujemy. Moze Pan
stosowac tabletki, zastrzyki, ale to nic nie da.
A im poéZniej sie za to weZmiemy, tym gorzej.
To na kiedy Pana zapisac?”

Tak - to Ty masz leczy¢ tego pacjenta, a nie
on sam. To Ty masz pokaza¢ wizje zabezpie-
czenia finansowego klienta, a nie on sam.
Jezeli nie przekonasz

Klienta, nie zapew-

nisz mu 100% gwarancji, nie przedstawisz
argumentdéw, ktérych nie da sie zbi¢ - to po co
mu agent? Majac takie narzedzia jak wyszukiwar-
ki internetowe, fora, czy rankingi, sam sobie co$
wynajdzie. Potega pewnosci siebie dzia-
fa cuda na spotkaniu. Nawet, kiedy dopiero
zaczynasz kariere w ubezpieczeniach.

Pamietaj, masz byc¢ ,,Profesorem”, a nie studen-

tem medycyny.

Sprzedaz polisy na zycie opiera sie
na 3 krokach:
@ sprzedajsiebie
e sprzedaj idee ubezpieczenia
a cata reszta, czyli: wysokosc¢ sktadki, ktore
produkty i ile polis, to powinna byc¢ tylko

formalnosé.

Pamietam, jak kiedys uczono agentdw, zeby

na spotkaniu najpierw pochwalili  pieska,
kwiatki, dzieci, wypytali o hobby i takie tam.
Oczywiscie, ze atmosfera jest potrzebna, trzeba za-
gadac, o czyms$ moéwic. Tylko to, ze mamy wspdlne
tematy w rozmowie nie znaczy, ze klient powierzy
nam swoje miliony, swoje zycie. Super, jezeli klient
jest z polecenia, a polecajacy przedstawit nas jako
najlepszego agenta, fachowca. Jest tatwiej. A co
zrobic¢ jak nikt Cie tak pieknie nie przedstawit?
Prosta rzecz: naucz sie tak pochwali¢ siebie, zeby
byto to bardzo wiarygodne...

No i zeby nie wyj$¢ na bufona. :)

Bardzo czesto ¢wicze to ze swoimi agentami:

(z uSmiechem oczywiscie) - Panie Andrzeju, pro-
sze mi wierzy¢, ma Pan najlepszego agenta na

Swiecie - jak tak mowie to tak jest.

Zauwaz: klient przekonat sie do Ciebie jako

cztowieka, przedstawites siebie jako naj-
lepszego agenta na Swiecie i on Ci zawie-
rzyt. Pokazates mu potrzebe ubezpiecze-
nia, przekonates go, ze jest to najlepsza forma
zabezpieczenia jego samego, jego biznesu - céz

wiecej pozostato, tylko finalizowac.

O tym wszystkim moéwie duzo w module
“Sprzedaz” i na warsztatach. Oczywiscie punkt

2 jest kluczowy, tylko zeby do niego przejs¢
musimy klienta przekonac do siebie.
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Bo Klient powinien

kupic cie jako cztowieka

i jako fachowca.

Brak profesjonalizmu? Kazdy ma swoja regute na
profesjonalizm i prawdopodobnie kazdy ma racje.
Rozmawiajac z agentami, méwie czesto o ,braku
profesjonalizmu”, ktéry przejawia sie w sytuacji,
kiedy klient umowit sie z nami, czyli byt zaintere-
sowany ubezpieczeniem, a my mu go nie sprzeda-
my. To Ty jako agent musisz sprzedac¢ ubezpiecze-
nie, bo jest ono niezbedne temu klientowi. Jezeli
tego nie zrobisz, to wyrzadzasz klientowi krzywde.

Troche dosadnie, ale niestety tak jest.

Ktos moze powiedzieé¢, ze Klient nie wiedziat
czego chce, ze za drogo, ze chce sie zastanowic
i ma tysigc innych powoddw, by nie sfinalizowac

spotkania...

Czyja to wina? Klienta? Moze i tak.

Czy zawsze? Oczywiscie, ze NIE.

Z szacunkiem dla kolegéw i kolezanek, ale nie-

stety - bardzo czesto agenci ucza sie warunkoéw

ogdlnych, kilku produktow, zrobig 20 - 30 spotkan
i opieraja sie na tzw. "doswiadczeniu”. Nie roz-
wijajg sie. Stojg w miejscu. A prawdziwi lekarze?
Oni cate zycie sie ucza. | nie ma znaczenia czy

maja staz 10 lat, 20 czy 30.

Agent Ubezpieczeniowy to trudny zawdd. Musisz
miec wiedze z psychologii, finansoéw, gietdy, pro-
duktéw konkurencji, wiedze o ZUS-ie, podatkach,
troche o medycynie, ale przede wszystkim mu-
sisz posiada¢ umiegjetnosci sprzedazowe, ogtade
towarzyska, umiec przyciggnac ludzi do siebie, byc¢

lubianym. Czy tego mozna sie nauczyc?

Oczywiscie, ze tak.

Masz by¢ sprzedawca, ktdry dba o bezpieczen-
stwo Klienta, jego rodziny oraz biznesu. | pamietaj,
jezeli klient sie z Tobga umowit - to znaczy, ze chce

sie ubezpieczyc.
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Nie zapomnij o sprzedazy.

Nie zostawiaj jej na sam koniec.

Wiesz czego najbardziej agent sie boi? Ze ustyszy
NIE. Boi sie porazki. Boi sie odmowy. Przyktad:

»Klient umowit sie ze mnaq. Z sytuacji wynika, ze
polisy sq niezbedne. A mimo to, znajgc moje
szczescie, na pewno jej nie kupi. Zebym sam
dobrze sie poczut, powiem mu o ubezpieczeniach
i sobie pojde.” Opowiadam bajki? Troche tak, ale

sprawa jest powazna.

Wiesz czego najczesciej agenci zapominajg? Wita-
sSnie sprzedawac! Pieknie opowiadajg, robig anali-
zy, wyliczajg, mowig o produktach, o tym jakie to
wszystko jest potrzebne, podajg dwadziescia przy-
ktadéw choréb u sgsiaddw, wypadkdédw w rodzinie
itd. A na koniec czasami pada (o ile pada) pytanie:

“l jak Pan to widzi?”

“Co Pan o tym sqgdzi?”

“Jak sie Panu to podoba?”
| to jest ten krytyczny moment - nic nie sprzedates.
Zepsutes spotkanie.
Czy wiesz, po co poszedies do klienta? Sprzedac.
Tak, jestes sprzedawca. Oczywiscie wyjatkowym,
szczego6lnym, bardzo potrzebnym, odpowiedzial-
nym, ale sprzedawca. A tak bardziej precyzyjniej to

doradca, ktory spotyka sie z klientem, by sprzedac.

“Drogi Kliencie ma byc¢ to i to ubezpieczenie,

dla Zzony to, no i oczywiscie na emeryture to.”

Proste? | nie pytaj Klienta czy mu sie to podoba.
On musi to mie¢, to jest mu niezbedne.
Czy czekamy z tym na koniec spotkania? U dobre-

go agenta nie ma to znaczenia.

Jezeli agent prowadzi klienta, tzn. klient jest caty
czas w temacie, wie o czym sie mowi, to nie ma
znaczenia, w ktérym momencie pada stwierdze-
nie “piszemy”. Widziatem kilka spotkan, gdzie
klient wyktadat pienigdze na sktadke, czy tez trzy-
mat w reku dowdd, ale agent nie reagowat, bo to
by byto za szybko, no przeciez trzeba sie pomeczyd,

musimy sobie utrudnic...

Nie bdj sie poprosi¢ o dowdd, nie bdj sie krzyknac
wysokiej sktadki, nie bdj sie powiedzie¢ “piszemy”.

Pamietaj, po co spotkates sie z klientem.

Naucz sie czytac¢ klienta

Nie ma dwodch takich samych klientdw - kazdy
jest inny. A to oznacza, ze nie ma tez szablondw.
Kazdego Klienta musisz ocenia¢ indywidual-
nie. Cata sztuka polega na tym, ze im szybciej go
rozpracujesz, tym szybciej uzyjesz odpowiednich

argumentow.

Bardzo czesto, wchodzac do klienta, po wymianie
dwaédch zdan, juz wiesz, ze bedziesz pisat wnioski,
ze bedziesz ubezpieczat. To jest jeszcze dalsze

posuniecie niz to, co czesto mowie:
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“Najlepszy agent to ten, ktory
nie zdgzy zadac pytania,

a juz wie jakie klient ma potrzeby”.

| w druga strone, po 10 minutach wychodzisz
od klienta, bo szkoda czasu, szkoda nerwodw,
za godzine masz nastepne spotkanie, niepotrzeb-

Ny ci stres i liczenie na cud.

Wiesz, ze Klient jest po prostu “nieubezpieczalny”,
czy tez niekoniecznie, z réznych wzgleddw, chciat-

bys z nim wspodtpracowac.

| to jest sztuka czytania Klienta.

Zauwaz, ze w kroétkim czasie juz wiesz, ze ubezpie-

czysz lub nie ubezpieczysz.

Niestety, czesto agent nauczyt sie kilku regutek,
kilku szablonoéw i jedzie z tym do kazdego klienta.
| jaki mamy efekt? Porazka. Poniewaz na kazdego
dziata coinnego. Psychologia. Zamiast skupiac sie
na kliencie, robisz stupki, wypytujesz, pokazujesz
tabelki, wyliczenia, wyliczasz choroby i chwalisz
jakie to jest tanie i dobre. | nawet nie zauwazy-
tes, ze klient juz ,odleciat’, ze Cie nie stucha, po-
gubit sie w tym, co mdwisz. Oczywiscie ustyszates

stynne ,to ja sie zastanowie”.

Jak zatem czytaé klienta?
Obserwuj jego reakcje, zachowanie, przygladaj sie

i odrdzniaj: jak siedzi — czy ma postawe zamkniets,

czy rece ztozone, czy trzyma je pod pachami, czy
stucha, przytakuje, reaguje, czy jest usmiech, jak
patrzy (oczy, usta i twarz mowia naprawde duzo),
jak gestykuluje, czy zadaje pytania. Czasami trze-
ba go sprowokowac do reakcji. Zadaj niecodzienne
pytanie, zhumorem, np., Jestescie mtodzi, zdrowi
i bogaci. Po co Wam polisa?” | z usmiechem ob-
serwuj reakcje. Zobacz, co sie dzieje. Po pierwsze
dowiesz sie ile maja lat, po drugie patrzysz, jak
reaguja na stowo “bogaty”, po trzecie padto juz

stwierdzenie, ze chca polise.

Wierz mi - czotowi doradcy to potrafig. Kaz-
dy klient jest inny. Nie ma dwdch takich samych,
a to oznacza ze nie ma szablondéw, z ktdérych
mozna skorzystaé, zeby utatwi¢ sobie zadanie,
,0dbebnic” spotkanie. Pamietaj, ze psychologia

cztowieka to podstawa.

Buduj wtasna marke -
wizerunek i zaufanie.
Najwazniejszy jest agent,
nie firma.

Koniec spotkania, wypisates wnioski, a klient pyta:
“Przepraszam, ubezpieczytem sie, ale witasciwie
jakag firme Pan reprezentuje?”

Mieliscie cos takiego? Ja czesto.
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Obojetnie jaka firme reprezentujesz, klient
ubezpiecza sie u Ciebie, u agenta. Tobie zawierzyt,
z Toba chce wspodtpracowac. Firma, jaka reprezen-

tujesz jest na drugim planie.

To ty bierzesz odpowiedzialnos¢, to ty poniekad
wyptacasz roszczenia. To do Ciebie beda sptywac
pretensje w stylu ,,bo nie wyptacili”, czy tez ,za

mato wyptacili”.

Ale jest tez druga strona medalu. Polecenia.

Tak samo, jak pacjenci majg zaufanie do swojego
lekarza i nie ma znaczenia czy on jest z gdanskiej
czy olsztynskiej izby lekarskiej, swojego prawni-
ka, swojego fryzjera, trenera personalnego, tak
samo ty masz zostac¢ doradcg ubezpieczeniowym
swojego klienta. Masz sobie wyrobi¢ marke. To, ze

sprzedates polise jeszcze nie znaczy, ze tak jest

Wyobraz sobie - trafitem do klienta ktéry posia-
dat 12 polis w siedmiu firmach. Kazdy agent, kto-
ry do niego trafiat, sprzedawat mu, jego zdaniem,

najlepszy produkt.

A wiesz co ja zrobitem? Nie sprzedatem nic.
Kompletnie nic - tylko to uporzadkowatem,
wywalitem co niepotrzebne, zmienilismy zakres
ubezpieczenia w posiadanych polisach, co niekté-
re rzeczy zamieniliSmy na inwestycje. Nie sprze-
datem nic, a zostatem w jego oczach najlepszym
ekspertem, ktorego poleca do dzis. Jak zatem

widzisz, nasza praca nie polega na tym, by sprze-

dac i uciekac. By zbudowac¢ swojg marke, trzeba
sobie dopomdc. Twoi klienci nie widza rankin-
gow, twoich osiggnieé. A nowi potencjalni klienci
w ogdle Cie nie znajq, nie ufajg Ci. Nie zawsze je-
ste$ odpowiednio polecony a nawet jezeli, to nie
znaczy, ze od razu zostaniesz obdarzony zaufa-

niem.

Po pierwsze,
masz “wygladac”.

Ludzie lubig, czy tez chca przebywac w towarzy-
stwie tych pieknych, przystojnych, zadbanych,
usmiechnietych, wysportowanych, pewnych sie-
bie. Masz by¢ “widoczny” w Internecie, prasie,

radio, a nawet lokalnej telewizji.

Wiesz, ze bardzo czesto klient przed spotka-
niem Cie sprawdza? Wszedzie. Jesli masz profe-
sjonalnie zrobiong strone, nie musisz traci¢ dwoch
spotkan, by tylko przekonac¢ klienta do siebie.
Co ja robie? Niemal za kazdym razem umawiajac
sie na spotkanie, wysytam smsa ze swojg strong

internetowa.

A wiesz jak czesto wyglada poczatek spotkania
z klientem?

“Gratuluje. Nie wiedziatem, ze bede miat do czy-
nienia z jednym z najlepszych doradcéw na
swiecie.” Po takim wstepie naprawde nieduzo

trzeba, by zacza¢ wspodtprace z klientem.
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Dlatego pamietaj:
buduj swojg marke!

Klient ma zaufac¢ Tobie,
a nie firmie.

W tym catym swiadku
ubezpieczeniowym to Ty
masz by¢ najwazniejszy!
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