IMPACT PROTECTION CLIENT MEETING STRUCTURE

financial services Role Play Preparation - Adviser Guide

Ten dokument przedstawia strukture spotkania z klientem dotyczgcg ochrony ubezpieczeniowej (Protection). Celem jest: przygotowanie doradcy do spotkania,
zapewnienie logicznego przebiegu rozmowy oraz pomoc managerowi w ocenie Role Play.

o OPENING THE MEETING

Cel: Zbudowanie komfortu rozmowy oraz przedstawienie celu spotkania.

Doradca powinien:

* przywitac klienta

* przedstawic sie

e krdtko przedstawic¢ firme

* przedstawic¢ zakres produktéw (Life Cover, Critical lliness Cover, Income Protection, Accidental Cover)
* wyjasni¢ zasady wspotpracy (IDD / GDPR)

* przedstawi¢ plan spotkania

Klient powinien zrozumie¢ jaki jest cel rozmowy i czego dowie si¢ podczas spotkania.
,Dzisiaj chciatbym lepiej zrozumiec Paristwa sytuacje, porozmawiac¢ o mozliwych ryzykach i pokazac rozwigzania, ktére mogg pomoc zabezpieczy¢ rodzine.

Na koricu przejdziemy przez najwazniejsze warunki, aby decyzja byta w petni sSwiadoma.”

e FACT FIND - UNDERSTANDING THE CLIENT

Cel: Zrozumienie sytuacji zyciowej i finansowej klienta.

Doradca powinien zapytac o:

Sytuacja rodzinna Dochody
* partner e zatrudnienie
e dzieci * stabilno$¢ dochodu

* osoby zalezne finansowo

Zobowigzania Obecna ochrona
e kredyt hipoteczny e life cover
¢ inne zobowigzania e death in service

* inne polisy

e RISK DISCUSSION

Cel: Uswiadomienie klientowi potencjalnych ryzyk.

Doradca omawia scenariusze: $mier¢, powazna choroba, utrata zdolnosci do pracy.

| ,Co statoby sie z budzetem domowym gdyby zabrakfo dochodu?”

| ,Jak dtugo gospodarstwo domowe mogtoby funkcjonowac bez dochodu?”

° NEEDS ANALYSIS

Cel: Okreslenie potrzeb klienta w zakresie ochrony.
Doradca ustala: co nalezy zabezpieczy¢, jaka suma ochrony jest potrzebna, jakie sg priorytety klienta.

e zabezpieczenie rodziny
* zabezpieczenie kredytu
* zabezpieczenie dochodu
e ochrona stylu zycia

e PRIORITISATION
Cel: Ustalenie najwazniejszych potrzeb klienta.

Must Have Should Have Nice to Have
najwazniejsze elementy ochrony wazne elementy opcjonalne elementy

Dodatkowo ustalany jest komfortowy budzet miesigczny.
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e MEDICAL PRE-SCREENING

Impact Financial Services Ltd -

Cel: Wstepna identyfikacja potencjalnych kwestii zdrowotnych.

PROTECTION CLIENT MEETING STRUCTURE

Role Play Preparation - Adviser Guide

Doradca wyjasnia klientowi, ze sg to pytania ogdlne i ze petna ankieta medyczna pojawi sie dopiero przy aplikacji.

| ,Na tym etapie zadam kilka ogdlnych pytar zdrowotnych. Petna ankieta medyczna pojawi sie dopiero przy aplikacji.”

Przyktadowe pytania:

* czy wystepowaty powazne problemy zdrowotne

e czy klient przyjmuje regularnie leki

* czy byty hospitalizacje

* czy planowane s3 zabiegi lub badania
RECOMMENDATION

Cel: Przedstawienie dopasowanego rozwigzania.

Struktura rekomendacji:

1. Potrzeba klienta

2. Rozwigzanie

3. Uzasadnienie

4. Suma ochrony

5. Koszt

| ~Poniewaz najwazniejsze jest zabezpieczenie rodziny oraz spfata kredytu, rekomenduje polise na Zycie z suma X oraz ochrone critical illness.”

POLICY WALKTHROUGH

Cel: Doktadne omdwienie dziatania polisy.

Doradca powinien wyjasnic:

Zakres ochrony — w jakich sytuacjach nastepuje wyptata
Karencje [ waiting period - od kiedy dziata ochrona

Czas trwania polisy - okres ochrony
Cancellation / cooling-off — prawo do rezygnacji
POLICY FEATURES EXPLANATION

Doradca wyjasnia kluczowe elementy produktu:

Guaranteed Premium
Sktadka pozostaje taka sama przez caty okres trwania
polisy.

Total Permanent Disability (TPD)
Swiadczenie przy trwatej i catkowitej niezdolnosci do
pracy.

KEY FACTS DOCUMENT

Wytgczenia - sytuacje w ktérych polisa nie dziata

Sktadka - wysoko$¢, czestotliwos¢ ptatnosci

Procedura roszczenia - jak zgtosi¢ claim

Reviewable Premium
Sktadka moze zostac¢ zmieniona w przysztosci przez
ubezpieczyciela.

Fracture [ Accidental Benefits
Dodatkowe $wiadczenia w przypadku okreslonych
urazow.

Cel: Wyjasnienie najwazniejszych informacji o produkcie.

Doradca powinien wyjasni¢ czym jest Key Facts Document i jakie informacje zawiera:

e zakres ochrony

* koszty

* ograniczenia

* wytgczenia
UNDERSTANDING CHECK

Cel: Upewnienie sig, ze klient rozumie ochrone.

| ,Czy wszystko jest jasne?”

| ,Czy chciat(a)by Pan/Pani abym cos jeszcze wyjasnit?”

v Dobra praktyka:

Poprosi¢ klienta aby wtasnymi stowami opisat jak rozumie polise.

CLOSING THE MEETING

Cel: Podjecie decyzji i ustalenie nastepnych krokdw.

Mozliwe scenariusze:

* przejscie do aplikacji

* wystanie podsumowania
* kolejne spotkanie

Doradca podsumowuje: ryzyka, rekomendacje, koszt, nastepne kroki.

Protection Meeting Structure - Confidentia

Waiver of Premium
Jezeli klient nie moze pracowad, ubezpieczyciel
optaca sktadke.
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. Important for Role Play
Podczas Role Play oceniane bedzie:
- struktura rozmowy - jakos¢ pytan

- logiczna rekomendacja - wyjasnienie produktu

v Good Practice

e Jasne przedstawienie sig i firmy na poczatku spotkania

e Petne omdwienie IDD i GDPR przed rozpoczeciem rozmowy
e Zadawanie otwartych pytan pozwalajgcych klientowi méwic
e Identyfikacja wszystkich ryzyk - nie tylko oczywistych

e Priorytetyzacja potrzeb wspdlnie z klientem

e Wstepne pytania zdrowotne przed rekomendacijg

e Rekomendacja z jasnym uzasadnieniem

e Omowienie wytaczen, karencji i warunkéw polisy

e Wyjasnienie kluczowych features (guaranteed vs reviewable, waiver)
e Sprawdzenie zrozumienia - klient opisuje swoimi stowami

e Jasne podsumowanie i ustalenie dalszych krokéw

e Dokumentowanie ustalert w Pro System na biezgco

[[] Podsumowanie - 12 etap6éw spotkania

1. Opening 2. Fact Find

4. Needs Analysis 5. Prioritisation

7. Recommendation 8. Policy Walkthrough
10. Key Facts 11. Understanding Check
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- identyfikacja potrzeb klienta

- sprawdzenie zrozumienia klienta

X Poor Practice

e Pominiecie compliance intro (IDD / GDPR)

e Zadawanie wytgcznie zamknigtych pytan (tak/nie)

e Skupienie sie na jednym ryzyku (np. tylko life cover)

e Brak priorytetyzacji — rekomendowanie wszystkiego naraz

e Pominigcie medical pre-screening

e Rekomendacja bez wyjasnienia dlaczego produkt jest odpowiedni
e Pominigcie wytgczen, karencji lub warunkéw polisy

e Brak wyjasnienia réznicy guaranteed vs reviewable premium
e Brak weryfikacji zrozumienia klienta

e Brak omdwienia kosztu lub budzetu klienta

e Zakonczenie spotkania bez jasnych next steps

e Wywieranie presji na klienta w celu natychmiastowej decyzji

3. Risk Discussion

6. Medical Pre-Screening
9. Policy Features

12. Closing
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