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Wiekszos¢ agentow ubezpieczeniowych
nie ma problemu z wiedza ani
kompetencjami.

Problemem jest brak przewidywalnego
doplywu klientow.

Jednego miesiaca sprzedaz jest bardzo

dobra, akolejnego zaczyna sie od zera.

Polecenia pojawiaja sie nieregularnie.

Cold calling jest meczacy 1 coraz mniej
skuteczny.

W efekcie wielu agentow pracuje duzo,
ale bez poczucia stabilnosci.
Ten materiat pokazuje, jak uporzadkowac
pozyskiwanie klientow i oprzec sprzedaz,
na zrodtach, ktore mozna kontrolowac.



DIACZEGO WIEKSZOSC AGENTOW
MA NIETRWALE DOCHODY

Najczestszy model pracy wyglada tak:
polecenia od znajomych i klientow

przypadkowe zapytania
sporadyczne akcje sprzedazowe

okresowe ,,zrywy” aktywnosci

To dziata tylko do czasu.
Sprzedaz zaczyna przypominac
sinusoide — dobre miesiace przeplataja
sie 7 bardzo stabymi.

Nie wynika to z braku umiejetnosci.
Wynika z braku systemu pozyskiwania
klientow.



MIT: POLECENIA WYSTARCZA

Polecenia sa wartoSciowe,
ale nieprzewidywalne.

Nie da sie zaplanowac:
ile ich bedzie w danym miesiacu
kiedy sie pojawia
czy beda dopasowane do oferty
czy zakoncza sie sprzedaza

Dlatego polecenia powinny by¢
dodatkiem, a nie fundamentem biznesu.



SKAD NAPRAWDE BIORA SIE
SPRZEDAZE

Najbardziej stabilni agenci korzystaja
7 Kilku zrodel klientow jednoczesnie:

v/ Wlasna baza kontaktow

 polecenia
V leady sprzedazowe
/ kampanie marketingowe
/ umawiane spotkania

Dzieki temu nawet jesli jedno zrodlo
chwilowo stabnie, inne nadal generuja
rOZINOWY.



SYSTEM PRACY NA BAZACH
I LEADACH

Baza klientow to nie lista numerow — to
narzedzie pracy.

Najwazniejsze elementy skutecznego
systemu:

seementacja kontaktow
plan regularnych kontaktow
notatki z rozmow
przypomnienia o ponownych dzialaniach
konsekwencja

Wiele sprzedazy pochodzi z kontaktow,
ktore poczatkowo nie byly gotowe
na decyzje.



PLAN DNIA AGENTA, KTORY MA
KLIENTOW

Stabilne wyniki nie wynikaja
7. przypadkowych dzialan, lecz
7. powtarzalnego schematu pracy.

Najczesciej obejmuje on:

obstuge nowych zapytan
kontakt z osobami zainteresowanymi

follow-up 7 wezesniejszymi klientami
aktualizacje bazy
planowanie kolejnych dzialan



KIEDY WARTO KORZYSTAC Z
GOTOWYCH LEADOW I SPOTKAN

W pewnym momencie wielu agentow
dochodzi do wniosku, ze czas jest
cenniejszy niz samodzielne poszukiwanie
klientow.

Zakup leadow lub umawianych spotkan
pozwala skupic sie na tym, co
najwazniejsze — rozmowie i sprzedazy.

Warunkiem jest jednak jakos¢ kontaktow
oraz dopasowanie do oferty.



NAJCZESTSZE BLEDY

poleganie na jednym zrodle klientow
brak systematycznosci
brak pracy na ,,starych” kontaktach
7byt pozna reakcja na zapytania
brak planu dnia

Stabilna sprzedaz w ubezpieczeniach nie
jest efektem szczescia ani wyjatkowego
talentu.

Jest efektem systemu, ktory zapewnia
staly doptyw rozmow z klientami.



Jesli cheesz regularnie rozmawiac
7. osobami zainteresowanymi
ubezpieczeniem, nie musisz robic¢
wszystkiego samodzielnie.

W IMJ Consulting wspieramy agentow
w budowaniu stabilnego doptywu
klientow poprzez:

/ bazy danych dopasowane
do ubezpieczen
Vv hotleady 7z aktualna potrzeba
/ umawianie spotkan sprzedazowych
 rozwiazania dla nowych
i rozwijajacych sie agentow

Wiecej informacji znajdziesz na:
www.imjconsulting.com



http://www.imjconsulting.com/
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