Analiza Potrzeb Klienta w ubezpieczeniach

Analiza Potrzeb Klienta to niezwykle wazny element procesu sprzedazy. W kohcu
klient decyduje sie na skorzystanie z ustug agenta wtasnie po to, aby ten pomégt mu
w wyborze najlepszej oferty - a to APK jest kluczowym czynnikiem pozwalajagcym
wyselekcjonowac sposréd wielu propozycji ubezpieczyli, te ktéra rzeczywiscie
zaspokoi jego konkretne potrzeby i wymagania.

W Diamond Finance staramy sie jak najbardziej usprawni¢ dziatania zwigzane z
Analizg Potrzeb Klienta, aby utatwi¢ prace naszym Partnerom i zapewni¢ najwyzsza
jakos¢ ustug naszym Klientom - dlatego posiadamy wewnetrzny system do ewidencji
i dokumentacji - ePartner.

Wiecej o0 naszych innowacjach przeczytasz tutaj.

Celem APK jest zdjecie z klienta odpowiedzialnosci zabiegania o to, by umowa
ubezpieczenia byta dla niego wtasciwa - staje sie to obowigzkiem Agenta. A co
oznacza witasciwa umowa? Jest to to taka, ktdra spetnia potrzeby i oczekiwania
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konsumenta Na aspekty wptywajgce na potrzeby ubezpieczeniowe klienta sktadaja
sie przede wszystkim:

e potozenie zyciowe (wiek, pte¢, stan cywilny, relacje rodzinne, szczegdlne
rodzaje aktywnosci zyciowej, jak sport lub turystyka),

e stan zdrowia i zwigzania z nim zdolnos¢ do pracy,

e mienie bedgce przedmiotem wtasnosci, innych praw rzeczowych i obligacyjnych
oraz posiadania,

e prowadzona dziatalnos¢ gospodarcza.

Z kazdym z tych aspektéw wigze sie ryzyko, a zadaniem agenta jest ustalenie, czy
jest ono ubezpieczalnie.

Jesli odpowiedz brzmi tak, kolejng kwestig jest zaproponowanie produktu
ubezpieczeniowego, ktéry bedzie dla klienta rzeczywiscie uzyteczny, a to znaczy,
ze:

e obejmuje ochrong ubezpieczeniowg istotne, zidentyfikowane w toku APK
ryzyka,

e nie zawiera w swej tresci postanowienia o pokryciu ryzyk nieistniejgcych (ktére
majg taki charakter ze wzgledu na zidentyfikowane cechy klienta),

e nie pozostawia poza zakresem ochrony istotnych ryzyk, zidentyfikowanych w
toku APK.

Klient ma oczywiscie prawo wyrazi¢ swojg opinie i zdecydowac sie na ewentualne
zmiany, ktére powinny zosta¢ uwzglednione. Jesli sg one dla klienta niekorzystne,
agent powinien dokona¢ merytorycznej analizy jego wymagan, a nastepnie ostrzec
oraz doradzi¢ przeciwko nim.

Ostateczna decyzja pozostaje w rekach klienta, ale Agent powinien wykorzystac
wszystkie mozliwe srodki, aby udokumentowacd i przedstawi¢ mu przed tym
najkorzystniejszg oferte.
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