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ZIVOTNI POJISTENI JAKO ZDROJ PRAVIDELNYCH PRijMU

PRIHLASENi NA TRENINK ON-LINE

https://www.treninky.cz/trenink/zivotni-pojisteni-jako-zdroj-pravidelnych-prijmu-69

Ve spolupraci s Petrem Musilem

UCASTNIKO Stredni 8 hod /1 den
12 Gcastnika . .

@ MAXIMALNi POCET 2 \ UROVEN KURZU y 8\ CASOVA NAROCNOST

O cem trénink bude

Pouzivate spravné argumenty, které priméji klienty uvazovat o zivotnim pojisténi a nasledné jej
koupit? Hledate duvody k prodeji Zivotniho pojisténi? Pokud jste finan¢ni poradce dozvite se:

- jak dllezita je dovednost umét s klientem v kazdé situaci otevrit téma zivotniho pojisténi,

- zivotni pojisténi je stézejnim produktem pro dosazeni Vaseho pfijmu.

Pokud jste manazer, zalezZi na Vas, jak budou obchodnici vnimat Zivotni pojisténi, jestli najdou dostatek
motivace k jeho prodeji a jestli budou umét vyvolat v klientech potfebu mit Zivotni pojisténi.

Co pouzijete v praxi

- Argumenty pfi prodeji zivotniho pojisténi.

- Systém prodeje Zivotniho pojistént.

- Jak zahdjit vyjednavani na téma Zivotniho pojisténi.

Podivdme se na systém prodeje Zivotniho pojisténi jako na prevenci pred riziky, spojenymi s vykonem Cinnosti
poradce v pojistovnictvi:

- dosahovani pravidelného pfijmu prodejem zZivotniho pojisténti,

- postupy vedouci k prevenci pred storny.

Uvédomite si vyznamu zZivotniho pojisténi a jeho pfinos jak pro klienta tak pfinos ve Vasich
provizich. Vyznamnou a praktickou ¢asti Skoleni, je formulovat zpUsob, jakym otevrit téma Zivotniho pojisténi u
klienta.
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Na co se zamérime

Prinos Zivotniho pojisténi. Jeho dilezitost pro klienty i agenta.

Ziskate dlvody pro prodej zivotniho pojisténi.

Navod a praktické priklady pro ziskani souhlasu klienta vyjednavat o Zivotnim pojistént.

Navod pro nastaveni obchodniho procesu podporujiciho pravidelné dosazeni stanoveného prijmu.

Vyznam prodeje Zivotniho pojisténi k zajisténi pravidelného stanoveného mési¢niho pfijmu agenta.

Prevence pfed konkurenci a stornem pojisténi.

Jesté ziskate

Tréninkové materialy v tisténé podobé

Certifikat o absolvovani kurzu

Kdo Vas bude trénovat
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Trénink pripravuje

Ing. Petr Musil

S ak¢nim planem efektivné a s profitem.

Od roku 1997 plsobim v oboru pojistovnictvi. Zkusenosti jsem ziskal jak z
pfimého prodeje, tak managementu. Z pozice Zemského reditele, Allianz
pojistovny, jsem odesel do své maklérské firmy na pozici vykonného reditele.
Klienti a Ucastnici trénink{ ocenuji mou silnou orientaci na méfitelny vysledek,
pfimocarost a realnou zkusenost z obchodu a managementu.

Tréninky, které vedu, jsou tematicky zaméreny: projekty obchodni strategie,
manazerské a obchodni dovednosti, fizeni aktivit, finan¢ni poradenstvi pro
privatni a korporatni klienty, vykonnostni koucink, komunikace, konflikty a
asertivita, vyjednavani, tymova prace, motivace, péce o klienta.

Vybér z realizovanych projekt pro: Allianz pojistovna, a.s. Raiffeisen stavebni
spofitelna, UNIQA pojistovna a.s., CSOB Leasing Slovensko, CSOB Banka
Slovensko, KAPITOL pojistovaci a finan¢ni poradenstvi, a.s.



garant tréninku

treninky@treninky.cz

Zajistuji realizaci tohoto tréninku tak, abyste
byli v prijemném prostredi a poslouchali
inspirativni téma vedouci k Vasemu viditelnému
zlepSeni. V&fim, Ze to je dlivod se k ndm vracet.

Uéastnici tohoto kurzu si koupili také

Fronta pred pobockou

Dostanete nastroje jak zvysit ndvstévnost pobocky a systematicky pracovat s klientem. Klienti se k Vadm
budou vracet!

Prodej podle cilovych skupin

Budete umét efektivné pracovat s vasimi cilovymi skupinami klientl a zékaznik@. Nabidnete a prodate sluzbu
nebo produkt.

Profiobchodnik

Vysledek tréninku: zvysit pfijem obchodnika i zisk spole¢nosti.


mailto:treninky@treninky.cz

