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Agentow Ubezpieczeniowych

Dotacz i daj sie znalez¢ Klientom!

E BLOG.OBAU.PL
+ Najswiezsze wiadomosci z branzy
. Porady dla Agentéw

Jak przekaza¢ informacje Klientowi?

Na poczatek trzeba wiedzie¢, ze wszystkie niezbedne informacje w procesie sprzedazowym muszg by¢
przekazane w sposéb jasny, rzetelny i niewprowadzajacy w bfad.

Analiza Potrzeb Klienta moze zostac przedstawiona m.in.:

¢ jako dokument w formie papierowej

¢ na innych trwatych nosnikach danych (na wyrazng prosbe klienta oraz pod warunkiem, ze klient
posiada staty dostep do internetu)

* APK moze réwniez zosta¢ wypetniona przez internet na stronie www - sam klient musi wyrazic
zgode na taka forme udzielania informacji.

Nowe zmiany oznaczajg, ze przed podpisaniem umowy nalezy przedstawic¢ klientowi kilka informacji
na swdj temat. Chodzi tu m.in. o:

¢ pokazanie petnomocnictwa udzielanego przez TU

e podanie informac;ji z jakimi TU wspétpracujemy

e podanie adresu i petnej nazwy firmy dla ktérej wykonujemy czynnosci agencyjne
e przypomnienie klientowi o mozliwosci ztozenia ewentualnej reklamacji

e podanie informacji o formie wynagrodzenia w zwigzku z zawierang umowa

Przyktadowy proces sprzedazy:

Przed wykonaniem Analizy Potrzeb Klienta:

e poinformuj o tym w imieniu jakich Towarzystw Ubezpieczeniowych wykonujesz czynnosci agencyjne.
Powiedz kogo reprezentujesz do dziatalnosci agencyjnej na podstawie petnomocnictw udzielanych
przez TU.

* Przedstaw Klientowi liste TU, z ktérymi wspdtpracujesz

¢ podaj swdéj numer w rejestrze i numer pod ktérym firma wykonuje czynnosci agencyjne

e poinformuj Klienta o formie wynagrodzenia w zwigzku z prowadzonymi przez Ciebie czynnosciami
agencyjnymi (np. ze jest to wynagrodzenie prowizyjne)

Nastepnym krokiem jest przeprowadzenie APK, a nastepnie:

e zaprezentuj Klientowi oferty, ktdére spetniaja jego potrzeby i oczekiwania
¢ udostepnij Klientowi OWU ofert, ktdre jego interesuja
* Po zakoriczonej transakcji przekaz Klientowi polise, OWU oraz karte wybranego produktu.

Nowe przepisy oznaczajg dla wielu agentéw duze zmiany w codziennej pracy. Warto do tych zmian
juz dzis sie przygotowac. Wszystko po to, by Twoi Klienci byli zadowoleni z Twojej obstugi
i mogli skorzystaé z produktéw ubezpieczeniowych, ktdre spetnia ich wszystkie potrzeby i oczekiwania.




