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DOBREGO DORADCY
PRAKTYCZNE PORADY

Przygotowane przez.

Impact Financial Services

~Zmieniamy zycie klientow dzieki poradzie,
ktéra naprawde robi réznice.”
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Wstep i misja
1.Dlaczego jestesmy kims wiecej niz tylko sprzedawcami polis?
2.Doradca to nie zawdd - to misja
3.Co wyrdznia doradce, ktéremu sie ufa?
. Twaoj wptyw jest wiekszy, niz myslisz
5.9 Rozwdj doradcy w Impact
6.Rola Adviser Development Academy (ADA) w rozwoju doradcy
7.Impact Practice - warsztaty z Managerem w ramach ADA
8.ProSystem & ProPayment - technologia wspierajgca Twagj rozwoj
9. = Przygotowanie do spotkania z klientem
10.Jak przygotowad sie do spotkania online
11.Jak przygotowac sie do spotkania stacjonarnego
» Struktura skutecznego spotkania - 5 filarow
1.RELACJA - budowanie komfortu i zaufania
2.POTRZEBY - stuchaj i zadawaj pytania
3.EDUKACJA - ttumacz, nie sprzedawaj
H.PROPOZYCJA - dopasuj rozwigzanie
5.ZAMKNIECIE - prowadz do decyZji
% Handbook Dobrego Doradcy - Praktyczne Porady
1. Jak dobrze zaczg¢ rozmowe z klientem
2.Najlepsze pytania, ktére warto zadaé
3.Co mdéwic, a czego unikac
4. Jak wyjasniac trudne pojecia prostym jezykiem
5.Jak mowié o wartosci - nie o sktadce
6.Co robié¢, gdy klient méwi: ,,Musze sie zastanowic”
"7.Jak zamkna¢ spotkanie bez presiji
8.Follow-up - jak wrécié do klienta po rozmowie
9.Polecenia - jak pytad, by klienci chcieli polecaé
10.Dobre nawyki skutecznych doradcéw
O, Analiza potrzeb jako fundament doradztwa
1.Dlaczego analiza potrzeb musi poprzedzac oferte
2.Przyktadowa rozmowa - analiza potrzeb z klientem
Rekomendacje i dziatania po sprzedazy
1. Jak skutecznie bra¢ rekomendacje na spotkaniu
2.POST-SALE - procedura drugiego spotkania i podsumowania
3.Dlaczego ankieta medyczna jest tak wazna
< Wspbdtprace i polecenia - zanim klient poleci
1.Referale i wspdtprace zanim pojawia sie polecenia
# Zakonczenie
1.Podsumowanie i misja Impact Financial Services
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Dlaczego jestesmy kims$ wiecej niz tylko sprzedawcami polis?

Bycie doradcg ubezpieczeniowym to cos znacznie wiecej niz sprzedaz produktow
finansowych.

To realny wptyw na zycie drugiego cztowieka - jego bezpieczernistwo, spokdj, a
czesto i przysztosc catej rodziny.

Kazde spotkanie z klientem to moment, w ktéorym masz szanse cos zmienié. Nie
tylko podpisac¢ dokumenty, ale zbudowac relacje, wystuchac historii, zrozumiec
potrzeby i zaproponowac rozwigzanie, ktore w trudnym momencie stanie sie dla
tej osoby oparciem.

Doradca to nie zawod - to misja
Nasza rola nie konczy sie na przedstawieniu oferty. Dobry doradca:
« zadaje pytania, ktorych klient nigdy sobie nie zadat,
« edukuje, zamiast straszyc,
« proponuje, zamiast wciskac,
« ttumaczy, zamiast ukrywac.

Kiedy klient mowi:

,Dzieki tej rozmowie naprawde sie nad tym zastanowitem”

— to znaczy, ze zrobite$ dobrg robote, niezaleznie od tego, czy dzis podpisze
umowe.

Co wyroéznia doradce, ktéoremu sie ufa?
« Stucha wiecej niz mowi — bo chce zrozumiec, nie tylko sprzedac.
« Pamieta szczegoty — imie dziecka, plan na wakacje, historie choroby w rodzinie
« Jest obecny rowniez po sprzedazy - bo buduje relacje, a nie tylko prowizje.
« Nie boi sie powiedziec ,to nie dla Ciebie”, jesli produkt nie pasuje do sytuacji.

Twoj wplyw jest wiekszy, niz myslisz
Klient nie zawsze zapamieta nazwe polisy. Ale zapamieta emocje, jakie miat
podczas rozmowy z Toba.

Zapamieta to, ze nie zostat sam. Ze kto$ naprawde sie nim zainteresowat.

A jesli przyjdzie trudny moment — bedzie wdzieczny, ze to wiasnie Ty
zaproponowates$ rozwigzanie.

# Dlatego jestes tu nie po to, by sprzedawac. Jestes tu, by doradzac — z sercem, z

odpowiedzialnoscig i z misja.

| to wtasnie wyrdznia najlepszych doradcow w Impact TEAM.
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@ Rola Adviser Development Academy w rozwoju doradcy

Adviser Development Academy (ADA) to przestrzen stworzona z myslg o rozwoju
doradcow ubezpieczeniowych w Impact. To nie szkolenie ,od firmy” — to autorski,
zywy system, ktory rozwija Ciebie jako cztowieka, doradce i partnera dla klienta.

# Dlaczego powstata ADA?
« Bo wiemy, ze skutecznosc to nie tylko znajomosc¢ produktdw, ale umiejetnosc
rozmowy z cztowiekiem.
« Bo kazdy doradca ma inne tempo, inne doswiadczenie i inne wyzwania.
« Bo chcemy wspierac Cie regularnie, a nie tylko na starcie.

0 Co znajdziesz w ADA?
Regularne sesje rozwojowe (co tydzien lub dwa):
Z tematami takimi jak:
« Struktura spotkania z klientem
« Jak przeprowadzac analize potrzeb
 Jak mowic o wartosci, nie o cenie
« Jak radzi¢ sobie z emocjami klientéw (i swoimi)
« Praktyczne rozmowy, symulacje, pytania i odpowiedzi

Wymiane doswiadczen miedzy doradcami, uczysz sie nie tylko od lidera, ale tez
od innych cztonkéw zespotu.

Bezpieczng przestrzen na pytania i watpliwosci, nikt nie ocenia, kazdy wspiera.

Gosci z zewnatrz — BDM-ow, trenerow, specjalistow - ktorzy dodajg wiedzy
branzowe,;.

Jak korzystac z ADA, zeby sie rozwijac?
1.Badz obecny/a - systematycznosc to fundament rozwoju.
2.Zapisuj pytania miedzy spotkaniami - kazda sytuacja z klientem moze nauczy<¢
Ciebie (i innych).
3.Dziel sie swoimi historiami — uczymy sie najlepiej na przyktadach.
4.Wprowadzaj mate zmiany po kazdej sesji — jeden element lepiej = wiecej
zamknigtych polis.

= ADA to nie szkolenie - to narzedzie Twojej przewagi
Dzieki ADA:
« Mowisz z wiekszg pewnoscig siebie,
« Budujesz silniejsze relacje z klientami,
« Rozumiesz, dlaczego ludzie kupujg, a nie tylko co kupuja,
« Rozwijasz sie razem z innymi, ktérzy majg podobne cele.
® W Impact nie zostajesz sam. JesteSmy druzyng. A ADA to nasz wspolny rozwéj.
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Dlatego obok sesji teoretycznych ADA, stworzylismy osobny element
rozwojowy:

Impact Practice - czyli warsztaty prowadzone w matych grupach przez
Managera.

# ADA = teoria, wsparcie, burza mozgdw i struktura
# Impact Practice = praktyka, scenariusze i feedback

To przestrzen, w ktorej:

« Cwiczysz rozmowy z klientem ,na zywo” - z odegraniem scenek i
symulacjami.

« Otrzymujesz feedback w bezpiecznym gronie — dzieki temu szybciej
wytapujesz swoje schematy i mocne strony.

« Przerabiasz realne sytuacje ze swoich spotkan - nie uczysz sie ,na
sucho”, tylko na wtasnych przyktadach.

« Mozesz sie otworzy¢, zadac pytania i zbudowac praktyczng pewnosc
siebie.

¢ Mate grupy = wiekszy komfort, gtebsze zrozumienie, szybszy progres.

@ Cel Impact Practice? Zamienic¢ wiedze w dziatanie. Poméc Ci wyjsc z roli
,uczestnika szkolenia” i wejs¢ w role profesjonalnego doradcy gotowego na
kazdg rozmowe.

“ Bo skutecznosc to nie teoria — to umiejetnosc zastosowania jej w

ADA Impact

praktyce.

Practice

(teoria) (warsztat)

Cel Zrozumienie Przecwiczenie
procesu rozmowy
Szkolenie Mate grupy,

Forma online/ éwiczenia
grupowe

.. Wiedza, Scenki, feedback,

Tresé przyktady, korekta
strategia
Gotowosc Gotowosc

Efekt mentalna praktyczna




] = ProSystem & ProPayment - Technologia wspierajaca Twoj rozwoj

W Impact Financial Services stawiamy nie tylko na relacje i rozwoj osobisty,
ale tez na profesjonalne narzedzia, ktére oszczedzajg Twoj czas i zwiekszajg
skutecznosc.

impactfs.uk

“2 ProSystem - Twaj osobisty asystent w pracy doradcy

To nowoczesny CRM, stworzony przez doradcow - dla doradcow, ktory:
« B Zbiera dane o klientach w jednym miejscu
« # Przypomina o follow-upach i check-upach

ul Pozwala $ledzi¢ Twoje statystyki i progres

“ Pomaga uporzgdkowac rekomendacje i dokumentacje

e Integruje Twojg liste kontaktow z kalendarzem i aktywnosciami

~/ Zapisuje historie spotkan, notatki i dziatania po spotkaniu

Dzieki ProSystem mozesz:
« Unikac chaosu,
« Dziatac skutecznigj i z wigkszym spokojem,
« Skupic sie na relacjach, a nie na papierologii.

<* ProPayment - system do wypftat prowizji
TwQj czas i zaangazowanie zastugujg na petng przejrzystosc.

Dlatego stworzylismy ProPayment — system, ktory:
« $ Pokazuje doktadnie, ile zarobites z kazdej polisy
« [@) Prowadzi historie wyptat i daty przysztych ptatnosci
« ul Udostepnia raporty miesieczne i zestawienia wynikow
« ~ Rozlicza réwniez prowizje dzielone (np. szkoleniowe lub z polecen)

¢ ProSystem + ProPayment = bezpieczenstwo, porzadek i rozwoj
Oba systemy s3 zintegrowane i dostepne 24/7 online
Twoje dane sg bezpieczne, a Ty masz kontrole nad kazdym etapem pracy.
#® W Impact nie musisz by¢ programistg ani ksiggowym - wystarczy, ze

jestes dobrym doradcgy. My dajemy Ci narzedzia, ktére reszte ogarna za
Ciebie.




JAK PRZYGOTOWAC SIE DO SPOTKANIA Z KLIENTEM?
czyli jak wchodzi¢c w rozmowe z klasq, spokojem i skutecznosci

** 1. Sprawdz dane klienta

Czy masz imig, numer, wiek, sytuacje rodzinng?

Czy klient byt juz kiedys$ ubezpieczony?

Czy masz jakiekolwiek notatki z wczesniejszego kontaktu?
#® Jesli to polecenie - zapisz, od kogo!

“ 2. Zrob szybki reset gtowy

Zadbaj o swoj stan - kilka gtebokich oddechow, szklanka wody.
Zostaw poprzednie emocje za soba.

Przypomnij sobie: ,Moim celem jest pomaoc, nie sprzedac.”

B 3. Przygotuj narzedzia

notatnik otwarty

natadowany i czysty laptop

Teczka z dokumentami / PDF-y ofert

Dtugopis, stuchawki, kamera, Zoom / Google Meet gotowe

® Sprawdz internet, dzwiek i kamere — minuta technicznego btedu na poczatku =
strata zaufania

= 4, Zapisz 3 kluczowe pytania, ktore chcesz zadac

,Co sprawito, ze zdecydowat_a sie Pan_i na rozmowe?”

Jak wygladatby budzet domowy bez Twojego dochodu przez 3 miesigce?”
,Czy ktos z Twoich bliskich korzystat kiedykolwiek z polisy?”

# Im lepiej pytasz, tym mniej musisz 'sprzedawac'.

5. Sprawdz swoj plan i strategie
Zastanow sie: jaki efekt chcesz osiggnac¢ podczas tego spotkania?
Czy celem jest analiza, edukacja, a moze juz finalizacja?
Przygotuj sie mentalnie na rozne scenariusze: klient moze by¢ niezdecydowan
zestresowany lub bardzo otwarty.
# Nie oczekuj idealnej rozmowy — badz gotowy na elastycznosc¢ i empatie.

[] 6. Zadbaj o0 swojg postawe i nastawienie

Usigdz prosto, usmiechnij sie — nawet jesli spotkanie jest online.

Twaj gtos, mimika i ton $wiadczg o pewnosci siebie i zyczliwosci.

Mow spokoijnie, rob pauzy, zostaw klientowi przestrzen.

® Zamiast ,sprzedawac” — prowadz rozmowe jak cztowiek, ktory rozumie
drugiego cztowieka.




I 7 JAK PRZYGOTOWAC SIE DO SPOTKANIA STACJONARNEGO Z KLIENTEM?
=
7
B
Q.
£

** 1. Ustal wszystkie szczegodty wczesniej

« Dokfadny adres i godzina (wyslij potwierdzenie SMS lub WhatsApp)

» Ustal migjsce spotkania: dom klienta / kawiarnia / biuro — wybierz miejsce, w ktérym
klient poczuje sie swobodnie

» Sprawdz dojazd - przyjedz 10-15 minut wczesniej

& 2. Zadbaj o profesjonalny wyglad
» Stroj elegancki, ale nie ,bankowy” — smart casual lub dopasowany do klienta
» Porzadek w dokumentach i teczce
» Schludna fryzura, zapach, czyste buty — wszystko sie liczy
“2 Pamietaj: klient ocenia Cie w pierwszych 5 sekundach - zanim jeszcze cokolwiek powiesz.

B 3. Spakuj niezbedne materiaty
o Teczka / segregator z:
notatnikiem,
4 wstepnymi ofertami,
ulotkami / materiatami edukacyjnymi
Dtugopisy (zapasowe!), kalkulator, ewentualnie tablet
Umowy lub wnioski papierowe, jesli klient woli forme fizyczna
» Karta biznesowa lub wydruk z Twoimi danymi
# Unikaj bataganu - schludna prezentacja = zaufanie.

= 4. Przygotuj plan rozmowy

Zapisz sobie:

2 pytania na start do zbudowania relacji

3 pytania pogtebiajgce

1 historia klienta w podobnej sytuacji

Argumenty za tym, ze doradztwo jest wazniejsze niz ,poréwnywarka”

O 5. Zadbaj o spokdj i koncentracje
o Wycisz telefon lub wigcz tryb samolotowy
« Unikaj pospiechu przed spotkaniem - niech to nie bedzie ,jedno z wielu”
» Oddychaj spokojnie — to nie teatr, to rozmowa dwoch ludzi

M 6. Na miejscu - zadbaj o przestrzen
« Jesli spotkanie odbywa sie u klienta — usigdz tam, gdzie on Cie zaprosi
» Nie rozktadaj sie jak ,kontroler” — otwarta postawa, delikatny usmiech
» Zaczynaj rozmowe od relacji, nie od dokumentow

7. Po spotkaniu - follow-up
» Podziekuj za spotkanie SMS-em lub wiadomoscig
o Zapisz w CRM, co ustaliliscie
« Jesli klient nie podjat decyzji — zaproponuj termin kolejnego kontaktu (np. ,Za 2-3 dni
wroce z podsumowaniem”)
Motto doradcy na spotkanie na zywo:
.Niech klient poczuje, ze najwazniejsza na tym spotkaniu jest jego sytuacja — nie Twoja
prezentacja.”
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Struktura spotkania z klientem

Spotkanie z klientem to nie tylko prezentacja produktu. To rozmowa, ktora
ma prowadzic¢ do zrozumienia, decyzji i zaufania.

5 filarow skutecznego spotkania:

1.RELACJA
2.POTRZEBY
3.EDUKACJA
4.PROPOZYCJA
5.ZAMKNIECIE




e
5 1. RELACJA - zbuduj komfort

@ Cel tego etapu:

Zbudowac poczucie swobody i zaufania, zanim rozmowa dotknie tematow
finansowych czy osobistych. Klient musi poczuc, ze rozmawia z cztowiekiem,
a nie z ,agentem z tabelkay”.

2 Zadania doradcy:
e Usmiech, kontakt wzrokowy, ton gtosu — nawet przez kamere online.
« Twoja postawa wptywa na to, czy klient bedzie z Tobg rozmawiac
szczerze.
o Lekki, ludzki poczatek rozmowy - zanim padnie pierwsze pytanie o polise.
e Maty zart, wspolny temat, neutralna pogawedka to nie strata czasu - to
fundament relacji.
o Stuchaj uwaznie i reaguj — np. jesli klient wspomina o dzieciach, zapytaj:
JAle majg [at?” lub , To na pewno masz rece petne roboty!”

* Przyktadowe zdania na start:

,Zanim zaczniemy - jak Ci mija dzien?”

e ,Zobaczytem w systemie, ze mieszkasz w Peterborough — dtugo juz jestes
w UK?”

« ,Czy kto$ juz rozmawiat z Tobg wczesnigj o takich rzeczach jak
ubezpieczenie?”

e ,Zawsze pytam na poczatek - co sprawito, ze uznates, ze to dobry
moment na takg rozmowe?”

I Czego unikac:

X ,Przejdzmy do rzeczy” - daje sygnat: ,Nie mam czasu na Ciebie.”

X ,Mam dzi$ dla Pana oferte” — brzmi jak rozmowa z call center.

X ,To zajmie tylko chwilke” — odbiera znaczenie temu, co za chwile powiesz.

Wskazowka:
Relacja to nie small talk.
To inwestycja w atmosfere, ktoéra sprawi, ze klient powie Ci cos, czego nie
powiedziatby nikomu innemu.
A wiasnie to prowadzi do dobrej poradyi zaufania.
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! 1 2. POTRZEBY - stuchaj i zadawaj pytania

@ Cel tego etapu:

Odkry¢ sytuacje zyciowg, wartosci, obawy i motywacje klienta. Zanim zaproponujesz
jakiekolwiek rozwigzanie, musisz wiedziec co tak naprawde dla tej osoby jest wazne. A tego
nie da sie zgadnac - to trzeba wydobyc¢ w rozmowie.

Twoje zadania jako doradcy:
Zadawaj pytania - nie tylko te obowigzkowe.
« Zacznij od otwartych, ktore pozwalajg klientowi mowic. Dopytuj. Nie przerywaj.
e Zatrzymuj sie przy tym, co klient moéwi.
« Jesli kto$ wspomni o dzieciach, chorobie w rodzinie, trudnej sytuacji — nie idz dalej ,po
agendzie”. To wtasnie tam sg prawdziwe potrzeby.
« Nie zaktadaj, nie zgaduj — pogtebiaj.
e Zamiast: ,Czyli jeste$ jedynym zywicielem rodziny?”
 Lepiej: ,Jak wygladajg Wasze finanse? Czy tylko Ty pracujesz, czy tez partner/partnerka?”

* Przyktadowe pytania:
» ,Jak wygladatyby Twoje finanse, gdybys nie mogt pracowac przez 3 miesigce?”
e ,Czy masz kogo$, kogo wspierasz finansowo?”
» ,Co dla Ciebie znaczy 'zabezpieczyc rodzine'?”
» ,Czy masz plan awaryjny, jesli cos sie stanie?”
» ,Kto z Twojego otoczenia byt w trudnej sytuacji bez wsparcia finansowego?”
# Dobre pytanie = klient mowi, a Ty stuchasz. | wtasnie wtedy rosnie zaufanie.

v Czego unikac:
X Stwierdzen i zatozen.
» ,Na pewno zalezy Ci na rodzinie” - nie mow tego.
« Lepiegj: ,Co w Twojej rodzinie chciatby$ zabezpieczy¢ najbardziej?”

X Przedwczesnego pokazywania produktow.
« Jedli jeszcze nie rozumiesz sytuacji — nie wyciggaj ofert.
« Daj klientowi poczucie, ze naprawde chcesz zrozumied, zanim co$ zaproponujesz.

Wskazowka:
Najpierw emocje, potem liczby.
Klient nie kupuje sktadki. Klient kupuje spokoj, bezpieczenstwo, ulge.

Stuchaj intencji, nie tylko odpowiedzi.

Jedli klient mowi: ,Jako$ sobie poradzimy”, to moze oznaczac strach przed kosztami,
nie brak potrzeby.




I
! 3. EDUKACJA - ttumacz, nie sprzedawaj

8 @ Cel tego etapu:
£ Uswiadom klientowi, czym sg produkty ubezpieczeniowe, jak dziatajg,
~ kiedy wyptacajg i dlaczego sg wazne - bez nacisku na zakup.

Celem nie jest "przeforsowanie" polisy, tylko pokazanie klientowi, co moze
sie wydarzyc i jak wyglada zabezpieczenie od srodka.

& Zadania doradcy:
e Ttumacz jezykiem codziennym, nie branzowym.
« Pokazuj, jak konkretne rozwigzanie odpowiada na konkretng potrzebe.
« Uzywaj analogii, przyktadow z zycia i krotkich historii (storytelling).
e Zamiast ,produkt A matoito” - powiedz ,to dziata tak, jakby...”

= Przyktadowe wyjasnienia produktow:

9 Life Insurance

» 10 pienigdze, ktore otrzyma Twoja rodzina, jesli Ciebie zabraknie. Dzigki
nim beda mogli optaci¢ codzienne zycie, sptaci¢ kredyt, nie martwic sie o
jutro.”

7 Income Protection
.Jesli zachorujesz lub ztamiesz noge i nie bedziesz mégt pracowacé - ta
polisa wyptaca Ci pensjeg, zebys mogt spokojnie wracaé¢ do zdrowia.”

9 Critical lliness

~Wyptaca duzg kwote, jesli wydarzy sie cos powaznego - jak rak, udar,
zawal. Po to, zebys mogt odpoczayé, a nie zastanawiac sig, jak zaptacisz
rachunki.”

9 Family Income Benefit

~Zamiast jednej duzej wyptaty — Twoja rodzina dostaje miesieczne
wsparcie, jak pensje — przez kilka lat. Dzieki temu nie muszg zmieniaé
catego zycia od razu.”




e
B 3 EDUKACIA - tlumacz, nie sprzedawaj

“ Zasady skutecznej edukacji:

impactfs.uk

‘ Jezyk klienta:
Zamiast: ,Ten produkt ma benefit typu waiver of premium”
Powiedz: ,Jesli zachorujesz, ubezpieczyciel zaptaci sktadke za Ciebie — Ty
nic nie musisz.”

Obrazowosc:
,10 jak parasol — nie zatrzyma deszczu, ale nie zmokniesz.”

Poréwnania:
,TO kosztuje tyle, co Netflix albo kawa dziennie - tylko ze ten abonament
moze uratowac Ci budzet.”

X Czego unikac:
« Zargonu: nie uzywaj termindw, ktérych klient nie zna - nie jestescie na
szkoleniu.
e Zbyt duzejilosci informacji naraz:
« Jesli mowisz przez 5 minut bez przerwy - klient juz Cie nie stucha.

e Straszenia:
« Nie opowiadaj historii jak z horroru. Opowiadaj o spokoju i
zabezpieczeniu.

Pytaj w trakcie:
e ,Czy to brzmi dla Ciebie jasno?”
e ,Czy widzisz, jak to moze dziatac¢ u Ciebie?”
 ,Czy miates kiedys$ cos podobnego?”

Zasada: najpierw potrzeba - potem edukacja - dopiero oferta.
Klient nie odrzuca polisy, tylko nie rozumie, po co ona jest.
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B 1 4. PROPOZYCIA - dopasuj rozwigzanie

@ Cel tego etapu:

Przedstawic¢ propozycje, ktéra wynika bezposrednio z potrzeb,
emocji i sytuacji klienta, o ktorych rozmawialiscie wczesniej.

Nie pokazujesz ,oferty” — pokazujesz rozwigzanie, ktére ma sens.
Takie, ktore klient sam uzna za logiczne i potrzebne.

=] Zadania doradcy:
« O, Dopasuj rozwigzanie do sytuacji, nie odwrotnie.
e Nie idz schematem ,Life + Cl + IP” dla kazdego. Jesli klient mdwi,
ze najbardziej boi sie straci¢ dochod - skup sie na IP.
« Jesdli wspomina o dzieciach — Family Income Benefit moze byc¢
kluczowy.

* Ttumacz: co, ile, na jak dtugo i dlaczego.
« Nie zostawiaj niczego w domysle - klient nie zna tych
produktow, jak Ty.
o [ Zapros klienta do rozmowy, a nie tylko przedstaw wynik.

e Zadawaj pytania typu: Jak to brzmi?”, ,Czy cos$ bys$ zmienit?”,
,Czy widzisz tutaj cos, co szczegdlnie Cie przekonuje?”
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* Przyktadowe zdania:

« ,Na podstawie tego, co powiedziates, widze trzy kluczowe potrzeby
— i przygotowatem cos, co doktadnie je obejmuje.”

e ,Mowisz, ze budzet to 60 funtdéw - to wystarczy, zeby zabezpieczyc
najwazniejsze rzeczy. Pokaze Ci, jak to roztozyc.”

« ,W tegj wersji Twoja zona miataby 100 tys. ochrony zycia, a Ty -
dochod chroniony na poziomie 1,200 miesiecznie. Czy to Ci
odpowiada?”

 ,Jak Ci to brzmi? Chcesz, zebym pokazat alternatywe lub cos
uproscit?”

I Czego unikac:
X Pakiety bez kontekstu:
~Mam tu 3 opcje, wybierz sobie” - to nie doradztwo, to katalog. Klient
nie wie, co jest dobre.
X Oddawania decyzji bez prowadzenia:
.10 Pan decyduje, co wybierzemy” - jasne, ze on decyduje, ale Ty jestes
doradca. Twoja rola to zaproponowac, wyjasnic, wesprzec w wyborze.

Wskazowka:
Mniej znaczy wiecej.

Nie pokazuj 5 rozwigzan — pokaz 1 lub 2 dobrze dopasowane, z jasnym
uzasadnieniem. Zbyt wiele opcji = dezorientacja i odktadanie decyzji.

# Klient nie kupuje ,produktu”, tylko spokdj, konkretne
zabezpieczenie i Twoje prowadzenie.

Jesli czuje, ze oferta jest o nim, a nie dla kazdego - zaufa i podejmie
decyzje.




e
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@ Cel tego etapu:

Pomaoc klientowi podjgc swiadoma decyzje i przejsc spokojnie do
formalnosci — bez presji, ale tez bez zostawiania go z niedomknietym
procesem.

impactfs.uk

To moment, w ktorym doradca nie tylko podsumowuje rozmowe, ale
tez bierze odpowiedzialnosc za dalszy przebieg wspotpracy.

Zadania doradcy:
« [ Potwierdzic, ze klient jest gotowy
e Nie pytaj: ,czy chce Pan kupic?”, tylko: ,czy to jest cos, z czym chce
Pan is¢ dalej?”
« To subtelna rdznica, ale robi ogromne wrazenie — bo nie méwisz o
zakupie, tylko o dziataniu dla dobra klienta.

o B W przypadku zawahania - wréc¢ do potrzeb

e Zamiast pytac ,dlaczego sie Pan waha?”, powiedz:
+Wspominat Pan, Ze dzieci to teraz priorytet. Czy jest co$, co budzi
watpliwosci w tym rozwigzaniu?”

» (v Poprowadz klienta przez formalnosci
e Pokaz, ze to nie on musi teraz wiedziec¢ ,co dalgj".

« Powiedz jasno:
.10 ja teraz wypetnie aplikacje, Ty odpowiadasz tylko na pytania,
zajmie nam to 15 minut.”
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* Przyktadowe zdania:

e ,Brzmijak rozsadny plan - chcesz, zebym przygotowat
dokumenty?”

« ,To rozwigzanie obejmuje najwazniejsze rzeczy, o ktoérych mowites
— jesli jeste$ gotowy, przejdzmy do aplikacji.”

e ,Zgtosmy to do ubezpieczyciela - resztg zajme sie ja.”

« Jesli cos sie zmieni, jestem zawsze pod telefonem - ale
najwazniejsze to zaczayc.”

« ,Nie musisz znac sie na wszystkim — po to jestem, zeby przejsc
przez to razem.”

X Czego unikad:
« Zbyt bezposredniego nacisku:
.10 CO, podpisujemy?” — klient poczuje sie przyparty do muru.
« Milczenia z nadziejg, ze klient sam ,kliknie”
« Zamkniecie nie robi sie samo. Jesli nie powiesz nic, klient moze
odtozyc¢ temat z powodu wahania lub strachu.
« Zbyt technicznego jezyka:
~Musimy teraz uruchomic aplikacje online, przeprocesowac
underwriting i potwierdzi¢ FPC.”

Zamiast tego:

~Wypetnie z Tobg formularz, a ubezpieczyciel zada kilka pytan
zdrowotnych.”

Wskazowka:
Zamkniecie to nie presja — to pomoc w podjeciu decyzji.
Klient czesto chce to zrobic, ale nie wie, czy ,moze juz”, czy ,to
odpowiedni moment”. Twoja rola to dac¢ zgode, pewnosc i spokaj.

# To nie klient powinien wiedziec, co dalej. To Ty jestes jego
przewodnikiem — wiec prowadz.”
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1. Jak dobrze zaczgé rozmowe z klientem
Pierwsze wrazenie robi sie tylko raz. Poczatek rozmowy nie powinien
brzmiec jak sprzedaz, tylko jak... rozmowa z cztowiekiem.

Przyktady zdan otwierajacych:
e ,Zanim przejdziemy dalej — jak Ci mingt dzien?”
e ,Zanim zaczniemy - co sprawito, ze zdecydowates$/as sie na
spotkanie?”
« ,Powiedz mi, czy ktos kiedys ttumaczyt Ci, jak dziatajg ubezpieczenia w
UK?”
X Czego unikac:
« ,Dzien dobry, czy mysli Pan o zabezpieczeniu zycia?”
« ,Prosze sie rozluznic, to tylko krotkie spotkanie.” (brzmi jak presja)

2. Najlepsze pytania, ktore warto zadac
Pytania otwierajace:

« ,Czy w przesztosci miate$/miatas ubezpieczenie?”

« ,Kto w Twojej rodzinie najbardziej zalezy od Twoich dochoddow?”
©, Pogtebiajyce:

« ,,Co by sie stato, gdybys$ nie mogt pracowac przez 3 miesigce?”

« Jak wygladatyby Wasze finanse, gdyby zabrakto Twojej pens;ji?”
Zamykajace:

« ,,Czy to, co powiedziatem, ma dla Ciebie sens?”

« ,Czy taka forma zabezpieczenia bytaby dla Ciebie odpowiednia?”

3. Co moéwié, a czego unikac?
Dobre sformutowania:
e ,Z mojej strony zalezy mi na tym, bys$ zrozumiat wszystko przed
podjeciem decyzji.”
« ,To rozwigzanie dziata doktadnie wtedy, kiedy jest naprawde
potrzebne.”
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X Unika¢:
« ,To standardowy pakiet, bierzemy go wszyscy.”
« ,Nie ma sie nad czym zastanawiac.”

4. Jak wyjasniac trudne pojecia prostym jezykiem

[J Life insurance (ubezpieczenie na zycie):

,10 pienigdze dla Twojej rodziny, gdyby Ciebie zabrakto.”

I Critical lliness:

,Gdybys zachorowat na powazng chorobe, ta polisa wyptaci
gotowke - zeby$ mogt skupic sie na zdrowiu, a nie pienigdzach.”
7 Income Protection:

LJesli nie mozesz pracowac przez dtuzszy czas z powodu choroby
lub wypadku, ta polisa ptaci Ci miesieczne wynagrodzenie.”

5. Jak nie mowi¢ o sktadce - tylko o wartosci

X Nie mow: ,To £60 miesiecznie.”

Powiedz: ,To mniej niz £2 dziennie - za spokdj, ze Twoja rodzina
bedzie miata zabezpieczenie.”

(J Storytelling:

»~Miatem klienta, ktory zachorowat 6 miesiecy po podpisaniu polisy.
Dzigki tej decyzji jego zona nie musiata wracac do pracy zaraz po
diagnozie.”

6. Co robic, gdy klient méwi: ,Musze sie zastanowic”
Mozliwe odpowiedzi:
« ,Jasne, to naturalne. Czy jest cos konkretnego, co chciatbys$
jeszcze przemyslec?”
e ,Z mojego doswiadczenia - jesli kto$ mowi, ze musi sie
zastanowic, czesto chodzi o budzet albo watpliwosci co do
sensu polisy. Czy moge pomaoc cos$ doprecyzowac?”
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7. Zamkniecie spotkania bez nachalnosci
® Naturalne przejscia:
« ,Czy to jest cos, co chciatbys wdrozyc dla siebie juz dzis?”
e ,Moge przygotowac wniosek, a w miedzyczasie odpowiem na
kazde pytanie — pasuje?”
X Nie mow:
« ,TO co, podpisujemy?”
« ,Szybka decyzja, bo oferta sie konczy.”
8. Follow-up - jak wrécic¢ do klienta po rozmowie?
2 Wiadomosé po spotkaniu:
.Dziekuje za dzisiejsze spotkanie. Gdyby pojawity sie jakiekolwiek
pytania — jestem tu, by pomaoc. Trzymam kciuki za decyzje i
zapraszam do kontaktu.”

e Check call po 3 dniach:
,Chciatem tylko zapytac, jak sie czujesz po naszej rozmowie. Czy
wszystko jest jasne, czy moze cos$ warto jeszcze dopowiedziec?”

9. Polecenia - jak pyta¢, by klienci chcieli polecac?

®: Naturalna forma:

LJesli w Twoim otoczeniu jest ktos, kto rowniez mogtby skorzystac z
takiej rozmowy - $miato daj mi znac. Chetnie pomoge, tak jak
Tobie.”

# Nie pytaj:
»~Masz moze 3 osoby, ktore mogtbys mi podac?” - zbyt natarczywe.

10. Dobre nawyki skutecznych doradcéw

Rano - szybki przeglad kalendarza

Kazdego dnia - 2 follow-upy

X w tygodniu — analiza wynikow

1x w miesigcu - feedback od klienta lub zespotu
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©, Dlaczego analiza potrzeb klienta musi nastgpic przed
przedstawieniem oferty?

1. Bo nie sprzedajesz produktu - tylko rozwigzanie konkretnego problemu

Nie mozesz dopasowac rozwigzania, jesli nie wiesz, z czym klient sie mierzy.

To tak, jakby lekarz przepisywat leki bez diagnozy — brzmi nieodpowiedzialnie? Tak samo
wyglada ,pokazywanie pakietu” bez rozmowy o potrzebach.

2. Bo klient musi poczué, ze méwisz do niego, a nie do wszystkich

Jesli najpierw stuchasz, a potem mowisz:

»,Na podstawie tego, co powiedziates, proponuje...”,

to klient czuje sie wystuchany i traktowany indywidualnie.

Jesli zas zaczynasz od:

~-Mam tu fajny pakiet za £35”,

to brzmi jak gotowiec dla kazdego - i klient mysli: ,Czy on w ogdle mnie stuchat?”

3. Bo pokazujesz profesjonalizm i budujesz zaufanie

Dobrzy doradcy najpierw pytaja, potem ttumaczg, dopiero na korcu proponuja.
Taka kolejnosc daje klientowi poczucie bezpieczenstwa:

»1en cztowiek chce mi pomac, a nie tylko cos sprzedac.”

4. Bo unikasz nietrafionych ofert i niepotrzebnych obiekcji
Jesli pokazesz cos, co zupetnie nie odpowiada sytuacji klienta (np. drogie Cl osobie z niskim
dochodem), mozesz:

» zniecheci¢ go do catej rozmowy,

« straci¢ szanse na dobrg relacje,

« sprowokowac obiekcje: ,To za drogie”, ,To nie dla mnie” - bo... to prawda.

5. Bo tylko analiza potrzeb pozwala pokaza¢ prawdziwg wartos¢ polisy
Bez rozmowy o obawach, wartosciach i celach klienta - polisa to tylko cyfry.

Po analizie - to realne wsparcie w trudnym momencie zycia.
Podsumowanie:

/ Najpierw zrozum - potem doradzaj.
Oferta bez analizy to jak strzat na $lepo. Moze trafi, ale raczej przypadkiem.
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Przyktadowa rozmowa: analiza potrzeb z klientem

Doradca:
Na poczatek - czy ktos juz z Tobg rozmawiat o zabezpieczeniu
finansowym w przypadku choroby, wypadku czy smierci?

Klient:
Nie, szczerze mowigc nigdy sie tym nie interesowatem, ale teraz
mamy kredyt i dzieci, wiec czas sie za to zabrac.

Doradca:
Rozumiem. A powiedz mi - jak wyglada Wasz miesieczny budzet? lle
wynoszg mniej wiecej Wasze state wydatki?

Klient:
Czynsz £1,100, rachunki okoto £300, jedzenie to z £600... no i inne
rzeczy — powiedzmy razem z dzie¢mi z £2,300 na miesigc.

Doradca:

OK, czyli potrzebujecie okoto £2,300 miesiecznie, by ,utrzymac dom
na powierzchni”.

A jesli nie daj Boze - zachorujesz albo bedziesz musiat przestac
pracowac na 6 miesiecy - skad wzigtbys te pienigdze?

Klient:
Nie mam pojecia. Moze jakies zasitki, ale to chyba grosze. Mamy
troche oszczednosci, ale na 2-3 miesigce.

Doradca:
Czyli juz po 3 miesigcach bytoby ryzyko, ze nie sptacicie kredytu,
prawda?

Klient:
NoO, szczerze mowigc - tak. Miatbym problem z utrzymaniem rodziny.
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Doradca:
Dziekuje za szczeros$c. To bardzo wazne, zebysmy wiedzieli, co moze sie
wydarzyc. Na tej podstawie powiem Ci, co warto zabezpieczyc:

Twoje zycie — bo kredyt i dzieci, wiec minimum £150,000-£200,000
Dochdd - zeby miec te £2,000 miesiecznie przez minimum 12 miesiecy

Powazng chorobe - bo jesli cos powaznego sie wydarzy, bedziesz musiat
zrezygnowac z pracy, a wydatki nie znikna.

Zaraz wylicze sktadke i pokaze Ci, jak mozemy to utozy¢ - ale nie pytam
Cie o budzet, bo to, co zabezpieczamy, wynika z realidow, nie z tego ,ile
chcesz ptacic¢”. Zobaczymy, na ile nas stac i co mozemy zbudowac w tym
zakresie.

Klient:
Brzmi rozsgdnie. Bo nie chce ptacic za cos, czego nie rozumiem - ale to,
CO mOwWisz, ma sens.

Doradca:

Super. Moim zadaniem nie jest Ci nic ,sprzedac”, tylko dopasowac
rozwigzanie do tego, co powiedziates.

Jesli cos bedzie za drogie — uproscimy, ale nie zaczne od , pakietu”,
tylko od Twoich potrzeb.

[]

Podsumowanie:

Klient nie byt pytany: ,lle chcesz wydac?”

Decyzja 0 poziomie zabezpieczenia zostata podjeta na podstawie
realnych liczb i sytuacji. Doradca przejat prowadzenie, ale nie narzucat
Catosc byta oparta na stuchaniu i zdrowym rozsgdku.
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@ Jak skutecznie bra¢ rekomendacje na spotkaniu z klientem?
E@
Cel:
Zebrac polecenia w naturalny, niewymuszony sposob — tak, by klient
czut, ze daje wartosc innym,
a nie ,pomaga doradcy sprzedac wiecej".
1. Najlepszy moment na rekomendacje:

Po podpisaniu wniosku lub podjeciu decyzji o wspotpracy.

Wtedy klient:

czuje satysfakcje i ulge,

postrzega doradce jako pomocnego i godnego zaufania, chetnie dzieli sie
pozytywnym doswiadczeniem.

2. Przyktadowe zdania otwierajace rozmowe o rekomendacjach:

[ 3

,Na koniec mam do Ciebie pytanie, ktore zadaje kazdemu klientowi —
moze bedziesz mégt/mogta pomdc komus bliskiemu, tak jak ja pomogtem
Tobie.”

3

,Ja nie reklamuje sie w telewizji ani w radiu — moi klienci trafiajg do mnie
gtownie z polecenia. Gdybys$ miat/a w otoczeniu kogos, kto tez

powinien przemyslec¢ zabezpieczenie siebie i rodziny — chetnie z nim
porozmawiam.”

| 2

,Wiem, ze teraz jesteSmy po Twoim wniosku, ale zwykle moi klienci od
razu przychodzg do gtowy z kims, kto tez potrzebuje takiej rozmowy,
masz kogos takiego?”

3. W jaki sposéb pomoc klientowi pomyslec¢ o odpowiednich osobach?
Zadawaj pytania zawezajce:

»,Masz w rodzinie kogos, kto ma dzieci albo kredyt?”

,Kto z Twoich znajomych prowadzi firme lub pracuje fizycznie?” ,Masz
znajomych w pracy, ktorzy tez nie majg takich zabezpieczen?” ,Z kim
ostatnio rozmawiates$ o pienigdzach albo zdrowiu?”
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£ Jak skutecznie bra¢ rekomendacje na spotkaniu z klientem?

Czesto klient nie poda nazwisk sam — trzeba mu pomac uruchomic
wyobraznie.

4. Co zrobi¢ z rekomendacjy?

Zapisz imie, numer i kilka stow kontekstu (np. ,kolega z pracy, ma dzieci,
40 lat”)

Zapytaj:

,Czy moge zadzwonic¢ z Twoim imieniem?”

albo:

,Czy wolisz, zebym wystat/a SMS najpierw i powotat/a sie na Ciebie?”

A 5. Czego unikac:

»,Masz 3 osoby, ktore mozesz mi podac?” - brzmi jak schemat, nie prosba
O pomoc.

»Mozesz mnie komus poleci¢?” - zbyt ogdlne i bez kontekstu.
LJak bedziesz mie¢ kogos, to daj znac” - klient nie da znac.

6. BONUS - jesli klient nie jest gotowy:
Zaproponuij:

llllll

do gtowy, po prostu odeslij mi imie i numer. Zero spiny.”

Zasada koncowa:
Polecenie to nie przystuga dla Ciebie.

To mozliwosc, by ktos inny tez zadbat o swoja rodzing - tak jak klient
wiasnie to zrobit.
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® POST-SALE - PROCEDURA DRUGIEGO SPOTKANIA | PODSUMOWANIA

Po podpisaniu polisy Twoje zadanie dopiero sie zaczyna. Budowanie
relacji z klientem wymaga przemyslanych dziatan:

Zadzwon z podziekowaniem - klient powinien czu¢, ze byt dla
Ciebie wazny.
Wyslij e-mail z podsumowaniem:

Umow sie na drugie spotkanie po podpisaniu (najlepiej 7-14 dni
pozniegj), aby:

Rodzaj i suma polisy
Miesieczna sktadka
Data rozpoczecia ochrony

Umow sie na drugie spotkanie po podpisaniu (najlepiej 7-14 dni
pozniej), aby:

Upewnic sie, ze klient przeczytat dokumenty i wszystko rozumie
Odpowiedziec¢ na dodatkowe pytania

Wyjasnic procedury zwigzane z claimem, zmianami lub
beneficjentami

Wzmocnic relacje i dopytac o osoby, ktorym tez warto pomaoc
(referale)

Przejs¢ wspolnie przez dokumenty polisowe, wyjasnic
najwazniejsze zapisy

Upewnic sig, ze klient rozumie zakres ochrony i warunki polisy
Odpowiedziec¢ na dodatkowe pytania

Wyijasnic¢ procedury zwigzane z roszczeniami (claim), zmiang
danych, wskazaniem beneficjentow

Ustali¢ plan check-upow i przypomniec¢ o mozliwosci aktualizacji
ochrony

Wzmocnic relacje i zapytac o osoby, ktorym tez warto pomoc
(referale)
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1. Bo to podstawa uczciwej i rzetelnej wyceny ryzyka przez
ubezpieczyciela

Ubezpieczenie to nie ,abonament” — to swiadczenie oparte na ocenie
ryzyka.

Aby klient zostat wtasciwie objety ochrong, ubezpieczyciel musi wiedziec,
z jakim stanem zdrowia ma do czynienia.

©, Jesli pominiesz istotne informacje lub klient ich nie poda — moze
dojs¢ do odmowy wyptaty swiadczenia.
Dlatego prawdziwe doradztwo zaczyna sie od poznania faktéw.

2. Bo chroni nie tylko ubezpieczyciela - ale przede wszystkim klienta
Wyobraz sobie: klient zachorowat, ale polisa zostaje anulowana z
powodu braku deklaracji o wczesniejszym leczeniu.

Kto jest winny? W oczach klienta - Ty, doradca.

Ankieta medyczna pozwala dopasowac realne rozwigzanie, ktore
bedzie dziata¢ w trudnej sytuacji.

3. Bo umozliwia wtasciwy doboér ubezpieczyciela i opcji

Nie kazda firma akceptuje kazdy stan zdrowia.

Jesli klient ma nadcisnienie, depresje lub byt w szpitalu — by¢ moze
potrzebny bedzie pre-underwriting albo alternatywny ubezpieczyciel.

# Tylko znajac fakty, mozesz:
e unikng¢ odmowy wniosku,
« skrocic proces oceny,
« zaproponowac polise, ktéra rzeczywiscie zadziata.
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1y Dlaczego ankieta medyczna jest tak wazna?

4. Bo daje Ci przewage jako profesjonalnego doradcy.

Klienci sg czesto zaskoczeni:

~Pierwszy raz ktos mnie tak doktadnie zapytat.”

To sygnat, ze robisz cos lepigj niz porownywarka lub inny
~Sprzedawca”.

Budujesz w ten sposob zaufanie, wiarygodnosc i relacje opartg na
trosce o szczegoty.

5. Bo zabezpiecza Ciebie - jako doradce

Brak ankiety = brak zapisu = brak dowodu.

Jedli klient podat nieprawdziwe informacje, ale nie masz tego w
dokumentacji — to Ty ponosisz ryzyko jako posrednik.

Dobrze przeprowadzona ankieta to zabezpieczenie prawne i
etyczne dla obu stron.
Podsumowanie:

1y Ankieta medyczna nie jest formalnoscig — to fundament dobrej
porady i uczciwej ochrony.

Bez niej nie ma odpowiedzialnego doradztwa. Z nig — masz pewnosc,
ze klient naprawde jest bezpieczny.
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Referale i wspotprace zanim pojawig sie polecenia (strategia
,before the referral”)

# Dlaczego warto dziata¢ zanim klient da polecenie?
« Klient potrzebuje czasu, by nabrac zaufania.
« Nie kazdy klient mysli od razu o poleceniach - trzeba mu pomaoc
to zauwazyc.
e Duzo wartosciowych kontaktodw mozna zdobyc¢ zanim klient poleci
kogos$ z rodziny czy znajomych.

# Strategiczne relacje (roadce) - z kim warto nawigzywac
wspotprace:

« Ksiegowi — pracujg z osobami samozatrudnionymi i
przedsiebiorcami.
o Mozesz pomoc ich klientom zabezpieczy¢ dochod (IP), rodziny
(Life) i podatkowe dziedziczenie.
o Warto zaoferowac co$ w zamian — np. mini szkolenie z ochrony
zycia/przychodu.

« Agenci nieruchomosci — kontaktujg sie z klientami biorgcymi
kredyty.
o Wspotpraca przy okazji zabezpieczenia zycia przy hipotece.
o Mozliwosc¢ wzajemnego polecania ustug.

« Doradcy finansowi / Mortgage brokerzy — cze$c z nich nie
specjalizuje sie w protection.
o Mozesz byc¢ dla nich uzupetnieniem oferty.

« Trenerzy personalni / fizjoterapeuci - ich klienci czesto s3
samozatrudnieni lub aktywni fizycznie.
o Mozliwosc rozmowy o IP i Cl.

« Szkoly jezykowe / biura podroézy / agencje zatrudnienia — majg
kontakt z nowymi migrantami, ktorzy dopiero poznajg system UK.
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Referale i wspotprace zanim pojawig sie polecenia (strategia
,before the referral”)

# Jak rozmawiac z partnerem przed pierwszym referralem?

 ,Nie chce Ci niczego sprzedawac - chciatbym tylko pokazac,
czym sie zajmuje i jak moge pomaoc Twoim klientom.”

« ,Wiem, ze na poczatku trudno zaufac - dlatego nie prosze o
polecenia od razu. Po prostu poznajmy sie.”

 Jesdli kiedys ustyszysz, ze ktos potrzebuje takiej ochrony — wiesz,
ze jestem.”

#® Co mozesz dac od siebie?
e Mini PDF ,5 pytan, ktore warto zadac klientowi o jego
zabezpieczenie.”
« Darmowagq analize polisy dla klienta partnera.
e Wspaolny live / post edukacyjny w social media.

X Jak nie rozmawiac o wspotpracy i poleceniach (co odstrasza):
e ,Masz moze 3 osoby, ktére mozesz mi polecic?” — zbyt nachalne.

 ,Daj mi kontakt do swoich klientow, ja do nich zadzwonie.” -
brzmi nieetycznie.

e ,Zrobmy cos$ razem, bo mi sie to opfaci.” — stawia Ciebie w
centrum, nie klienta partnera.

e ,Mam fajny produkt, ktéry mozesz sprzedawac przy okazji.” -
sugeruje, ze chcesz zrobic¢ z partnera sprzedawce, nie partnera.

e ,Wystarczy, ze mi co$ polecisz — ja sie zajme reszta.” — zbyt
ogolnikowe, brak konkretu i wartosci dodane;.
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PODSUMOWANIE

Pamietaj, ze:

,Nie kazdy klient kupi, ale kazdy zapamieta, jak sie przy Tobie czut. A to
witasnie jest Impact.”

,Nie budujemy sprzedazy - budujemy relacje. Bo w Impact to cztowiek
jest najwazniejszy.”

,Twoje stowa mogg dac komus spokoj. Twoja obecnos¢ moze dac komus
nadzieje. Tym witasnie sie zajmujemy w Impact.”

~,Najwiekszym sukcesem doradcy nie jest podpisana polisa, ale klient,
ktory wie, ze nie zostat sam.”

,Sprzedaz konczy sie dzis. Relacja zostaje na lata. Impact to migjsce,
gdzie to rozumiemy.”
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