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l Skrypt Ubezpieczenia

Sprzedawea: pzien dobry, z tej strony Jan Kowalski z firmy XYZ, dzwonie do Pana poniewaz Pana firma jest
na rynku juz X lat i nalezy do grupy firm, ktére s najbardziej narazone na problemy w przypadku zdarzen
losowych badz checi przejscia wtasciciela na emeryture, a ja mam sposoéb jak Pana przed tym uchroni¢. Zajme
Pani 2 minuty i powiem doktadnie o co chodzi, dobrze?

Klient: Nie mam czasu.

Sprzedawea: w ogéle mnie to nie dziwi, bo wiekszoé¢ klientéw méwi tak na poczatku rozmowy, ale kiedy
poswiecajg mi 2 minuty, to sami przekonujg sie, ze to z czym dzwonie moze pomoc im w biznesie i
decydujq sie moje rozwigzanie.

Klient: Nie jestem zainteresowany, szkoda Panskiego czasu

Sprzedawea: zrébmy tak, zajme Panu 50 sekund i powiem z czym dzwonie. Jeéli to sie Panu nie spodoba,
to roztaczymy sie i wiecej do Pana nie zadzwonig, ale jesli moja propozycja bedzie dla Pana atrakcyjna, to
powiem jak Pan moze z niej skorzystaé. Mysle, ze to uczciwa propozycja?

Klient: Dobrze, ma Pan minute.

Sprzedawea: pziekuje. 90% firm z Pana branzy nie posiada spisanego testamentu, a spoéréd tych, ktérzy go
posiadajg wiekszo$¢ nie ma zabezpieczenia finansowego zeby go wypetnic. Ze statystyk wynika, ze prawnicy
piszg dobre umowy, ale nie zapewniaja pieniedzy na ich realizacje, w razie ktopotéw. Czy ten problem Panstwa
dotyczy?

Klient: Tak, ale do czego Pan zmierza?

Sprzedawea: zmierzam do tego, ze w razie gdyby Pana zabrakto, firma zostanie bez zabezpieczenia. Ja
natomiast pomagam takim firmom jak panska ptynnie przej$¢ przez wypadki losowe czy w sytuacji
przekazywania firmy nastepnemu pokoleniu. Dzieki temu bedzie Pan miat spokojny sen i pewnos¢
kontynuacji sukcesow firmy. Przyzna Pan, ze to wazna kwestia?

Klient: Tax.

Sprzedawea: znam sie na tym, jak zrobi¢ to bezboleénie i profesjonalnie. Dziatam na rynku od X lat,
obstuguje X set klientéw z wojewddztwa opolskiego, wiekszosci z nich pomogtem zabezpieczy¢ finansowo
swojq rodzine i firme, a niektérych uratowatem przed bankructwem. Aby doktadniej zbada¢ Pana potrzeby
i dopasowac rozwigzanie szyte na miare, proponuje krotkie, niezobowigzujgce spotkanie, na ktéorym co$
Panu pokaze i powiem co dla Pana mam. Kiedy bedzie odpowiedni termin, w tym czy w nastepnym
tygodniu?

Klient: Nie chce sie spotykaé, prosze mi wysta¢ na maila

Sprzedawea: oczywiscie mégibym wystaé to Panu na maila, ale wie Pan jako zawodne jest to narzedzie,
mail wpadnie do spamu, a ja bede sie zastanawiat, dlaczego Pan sie nie odzywa. Poza tym zeby wystac
panu jakas propozycje na maila, musiatbym doktadniej zna¢ pana oczekiwania bo nie mam jednej gotowej
oferty, tylko dla kazdego klienta szykuje jg indywidualnie. A wiec zeby méc jg przygotowac, prosze mi
powiedzie¢ kiedy bySmy mogli sie w tej sprawie spotkac?

Klient: Zastanowie sie czy znajde czas i oddzwonie.
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Sprzedawca: Moje 12 letnie doéwiadczenie w sprzedazy méwi mi, ze klient méwi do mnie, ze zastanowi
sie i oddzwoni tak naprawde chce mi powiedzie¢, ze nie jest zainteresowany, ale nie méwi mi tego wprost,
zeby mnie nie urazi¢. Czy w tym przypadku jest podobnie?

Klient: nie jestem zainteresowany ubezpieczeniem.

Sprzedawca: Nie dziwi mnie to, bo praktycznie nikt nie jest nim zainteresowany, natomiast kazdy chciatby mie¢
pewnos$é, ze w razie gdy jego firma lub on sam wpadnie w ktopoty lub bedzie ofiarg jakiej$ losowego
zdarzenia, to przysztos¢ jego firmy i rodziny bedzie zabezpieczona. Nawet jesli do tej pory Pan o tym nie
myslat, to proponuje Panu krétkie, niezobowigzujace spotkanie na ktérym pokaze jak moze Pan
zabezpieczy¢ firme i rodzine na wypadek, gdyby okazato sie, ze Pan umrze lub gdy bedzie chciat Pan
przekazac firme nastepcy. Kiedy by Panu pasowato, odby¢ ze mng takg 15 minutowa rozmowe w Pana badz
moim biurze? Czy koncéwka tego tygodnia bedzie w porzadku?

Klient: przemysle taq kwestie, prosze do mnie zadzwoni¢ za tydzien?

Snrzedawea: A co sie zmieni za tydzien? Zeby miat Pan o czym mysleé, potrzebuje Pan konkretdw, a te
przekaze Panu dopiero jak poznam Pana indywidualng sytuacje. Obiecuje, ze nie bede Pana naciskat, tylko
pokaze dostepne opcje i Pan sam podejmie decyzje. Mozemy tak sie umowicé?

Klient: No dobrze, niech bedzie w nastepnym tygodniu.

Sprzedawea: Swietnie, poczatek czy koniec?/ Pon czy wtorek?/ Rano czy popotudniu?
Klient: wtorek, rano.

Sprzedawea: w takim razie potwierdzam spotkanie, wtorek godzina 10.00, adres...
Klient: Tak, zgadza sie.

Sprzedawca: zatem do zobaczenia.

Klient: po widzenia.
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