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WPROWADZENIE.

“Skuteczne sposoby na nowaq produkcje.
Nowy Klient bez wychodzenia z domu!”

Czwarty artykut z serii “Agent z domu”” jest kontynuacjq wpisow, w ktorych
rozktadamy na czynniki pierwsze prace na portfely, telefonowanie, kryzysowe
SMS, pozyskanie howego Klienta. Zrozumienie filozofi, a przy tym zmiana
nawykow i dostosowanie sie do obecnej sytuacji jest rzeczq niezbednqg
no i oczywiscie kluczowq. Wprowadzajgc systematycznie poszczegdlne
zatozenio, my Agenci jesteSmy w stanie przezwyciezy¢ nawet najwiekszy
kryzys.
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NOWY KLIENT W DOBIE PANDEMII?
ZDECYDOWANIE! OBOJETNIE JAK DUZY
BEDZIESZ MIAL PORTFEL KLIENTOW | TAK -
MUSISZ CALY CZAS DOCIERAC DO NOWYCH. &
TO JEST DROGA NA SZCZYT.

o

|
|
|

Czy praca z nowym klientem jest frudniejsza niz praca na portfelu? Pewnie tak.
Zdecydowanie tak. Dochodzi znacznie wiecej elementéw do opanowania.
Daje to natomiast zdecydowanie wieksze mozliwosci. Jestedmy jednak tez
narazeni na popetnienie wiekszej ilosci bteddw. Najwazniejsze jest futqj
pochodzenie kontaktu, namiaru. Wazne czy dostalismy na przyktad polecenie
czy leady, rekomendacje czy na zimno. Kazdy namiar sie rézni.

Obecna sytuacja zwigzana z pandemiq, wymusza od nas innego podejscia
do pracy. Przede wszystkim zdalnie, przez telefon. Uwazam, ze opanowanie
teraz tego elementu, tego sposobu, dobrze zrobi nam na przysztosc.
Kiedy bedziemy mieli mozliwos¢ powrotu do spotkan, sprzedazy tradycyjnej,
bezposredniej to i tak (przynajmniej tak mi sie wydaje) sprzedaz internetowaq,
telefoniczna pozostanie juz na state i bedzie nieodtgcznym elementem naszej
Sciezki sprzedazy.
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SPOSOBY PRACY ZDALNE)J
NA NOWEGO KLIENTA.

Do fej pory celem agenta byto umdéwienie sie z klienfem. Stres, podniecenie,
zadowolenie, ze klient godzi sie na spotkanie, a takze niepewnosc siebie
spowodowaty, ze zazwyczaj zapomnielismy o zebraniu tych podstawowych
informacji, kiére powinno sie zebrac juz przy pierwszej rozmowie telefonicznej.
BraliSmy tylko date, adres i joko$ tam bedzie. Ci najlepsi sobie jako$ radzili
na spotkaniu, ci przecietni po prostu sie meczyli. | nie dziwmy sie, ze pdzniej
zamykajg co 5, co 10 spotkanie. Teraz to wszystko musisz zrobi¢ przez
telefon. Zatem...
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WYPYTAJ DOKLADNIE KLIENTA

O WSZYSTKIE DANE.

Uwierz mi to nic strasznego! Wiek, dzieci, partnerka, dziatalno$c¢ czy etat, czy ma polisy? PYTAI! Im wiecej,
wiesz tym lepiej mozesz sie przygotowag, nic Cie nie zaskoczy, a przede wszystkim wiesz co zaproponowac.
Musisz sie do tego przyzwyczaic, hauczyc sie. Przede wszystkim, zapraszam do Akademii Ubezpieczen
(www.akademiaubezpieczen.eu) do modutu Warsztaty - Rozmowa Telefoniczna. Koniecznie zobacz
i przypomnij sobie wszystkie podstawowe rzeczy. Tutqj skupimy sie na konkretach.

Najwazniejszy jest poczgtek rozmowy. Musisz doprowadzi¢ do tego, aby Klient chciat w ogdle z Tobqg
rozmawiac. Musisz go zaciekawi¢, Klient musi zaczqc stuchac. Doprowadzmy do jakiego$ punktu
zaczepienia, doprowadzmy do usmiechu i zrobmy to nieszablonowo. Wierz mi, ze ludzie majg dosc tych
wszystkich telefondw z promocjami, ofertami ifp.

Nowych Klientow dziele na 3 grupy - rekomendacji/ polecenia, leady, nowo poznana osoba. Do
catkowicie zimnych namiarow nigdy nie dzwonie dlatego nie bede sie wypowiadat.

Przyktady: “Witam Panie Michale, Ryszard Zawadzki
ubezpieczenia. Probowali nas fam umowic, tzn

® telefon z rekomendacji w celu spotkania/ dostatem takie informacje z firmy, ze inferesujq

sprzedania polis

“Witam Pani Matgosiu, z fef strony Ryszard
Zawadzki ubezpieczenia. Probowali nas umowic,
a doktadnie Pani kolezanka Beata. No i wtasnie..
mam tylko napisane, ze mtoda, zdrowa, bogata
i nie wie co z pieniedzmi robic¢ ;) a tak na
powaznie, ja zajmuje sie ubezpieczeniami na
zycile | tutaj warto bytoby porozmawiac. Pozwoli
Pani, ze zadam kilka pyfan, fak wie Pani, zeby
by<¢ lepiej przygotowanym. Etfat - dziatalnosc?

A przepraszam, fa druga potowka jeste Dzieci

w jakim wieku? Czy Ma pani jakies polisy?..”
® felefon z leaddw w celu spotkania/ sprzedania

polis (probowali nas gdzies tam umaowic, prosze

pozwoli¢, ze zapytam..
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Pana sprawy ubezpieczeniowe. Co konkrefnie
Pan ma na mysli.. A prosze jeszcze powiedziec
fak, zebym mogt cos podpowiedzie¢ - Pan efat
czy dziatalnosc? A przepraszam zona, dzieci sqgé
Jakies polisy?..”

Nie poprawnie, nie gramatycznie? A moze wtasnie
o to chodzi..

® osoba nowo poznana

“Witam Pani Moniko, Ryszard Zawadzki
ubezpieczenia. Mielismy okazje sie poznac na
“takim i takim wydarzeniu (czy tez spotkaniu
online)”. Nie wiem czy Pani pamieta ;) No
wtasnie, moze jakas biznesowa kawka? Moze
akurat jakis biznesik uda sie zrobic?



DO PIONU!"

Wiadomosci SMS jest to bardzo skuteczna metoda komunikacji z klientem
w tak zwanych najgorszych przypadkach. Mam tu na mysli te sytuacje
kiedy w zasadzie jestedmy juz na stracone] pozycji i myslimy, ze nic
wiecej nie mozemy wywalczyc, ze stracilismy klienta. Np. kiedy kilka razy
probowalismy dodzwoni¢ sie do klienta lub kiedy przedstawilismy oferte,
a nie mamy konkretnej decyzji, informacji czy co$ robimy czy nie. Agencji
czesto wykonujg kilka, kilkanascie felefonéw. Powoduje to, ze wychodzimy
na desperatéw, namolnych, a pamietaj, ze nie ma nic gorszego niz namolny
Agent ubezpieczeniowy. Kazdy ponowny nieodebrany telefon pogarsza
sytuacje. Tutqj bardzo skuteczne sg SMSy! Sq trzy sytuacje kiedy decyduje
sie na takg forme kontaktu:
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+~KRYTYCZNE SMS, POSTAW

KLIENTA DO PIONU!”

1. Zwigzane z obecnqg sytuacjq koronawirusa, czyli
wyszukuje wszystkich Klientéw, z ktorymi miatem
kontakt w przeciggu ostatniego roku i z jaki$
przyczyn ich nie ubezpieczytem. Sytuacja zmienita sie
na tyle, ze mozna wystac¢ odpowiedniq wiadomosc,
poniewaz Klient moze zmieni¢ nastawienie widzgc

CO sie dzieje wokot.

® tekst “Witam Panie Michale, w zZwigzku
z zaistniatg sytuacjg firmy ubezpieczeniowe
wprowadzajg ograniczenia. Jesli nadal
zastanawia sie Pan nad takg formag
zabezpieczenia siebie, jak i rodziny - trzeba
zrobi¢ to feraz. Czekam na felefon. Ryszard
Zawadzki

® Panie Marcinie od poniedziatku firmy
ubezpieczeniowe wprowadzajq duze
ograniczenia. Chcgc mie¢ zabezpieczenie
w formie polis, trzeba zrobic¢ to jak najszybciej,
najlepiej dzisiaj. Prosze o kontakt.

2. Kiedy rozmawiate$ juz z klienfem w celu dogrania
spotkania i przedstawienia oferty, kiedy mieliscie
ustali¢ jaki$ termin, a teraz klient nie odbiera tel.
Teoretycznie sprawa moze byc juz przegranag,

ale czasami zdarza sie tak ,ze klient miat duzo
obowigzkdw, albo pojawity sie jakies problemy

np. rodzinne. Ale nagjczesciej klient nie odbiera
telefonu bo nie podjgt decyzji, nie wie co miatby
odpowiedzie¢. Wtedy sms moze okazac sie bardzo
skuteczny.

® tekst “Panie Zbyszky, prosze da¢ zna¢ CO

ROBIMY. Czy odpuszczamy tfemat, czy
umawiamy sie. Obawiam sie, ze robie sie
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froche namolny, ale z drugiej strony wiem, ze
potrzeba ubezpieczenia w Panstwa wypadku

jest konieczna”

® "Dzien dobry bylismy umdwieni na konfakt
w pozniejszym czasie, jednak biorgc pod uwage
fakt, ze firmy ubezpieczeniowe w obecnych
realiach wprowadzaojg duze ograniczenia,
kontaktuje sie wczesnie]. Prosze o felefon,
najlepiej dzisiaj”

3. Kiedy juz przedstawite$ oferte i czekasz na
decyzje klienta czy robimy czy dajemy sobie spokd;.
Pamietaj lepigj szybciej ustysze¢ przystowiowe NIE,
niz zy¢ nadziejami przez kolejne dwa tygodniel

® tekst “Pani Alino, czy coé robimy, czy dajemy
sobie spokoj? Jaka decyzja? Z jednej strony
potrzeba ubezpieczenia jest konieczna, ale
z drugiej nie chciatbym byc¢ namolny. Jesdli Pani
nie czuje, to dajmy sobie spokdj. Zawadzki

Pozdrawiam”

Wiesz co czesto gubi agentow? Tak zwane otwarte
tematy. Masz rozpoczete rozmowy u np. 30 klienfow
i sie tudzisz, ze co$ sie zrobi. Tracisz czas, energie,
wykonujesz dziesigtki felefonow na prézno. Wierz mi,

odpowiedni SMS jest idealnym rozwigzaniem
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ZAKONCZENIE.

RYSZARD ZAWADZK]I

DAMIAN ZAWADZKI

Wiecej na www.akademiaubezpieczen.eu
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