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PREDSTAVENI JIRIHO PRIKLAD

* Méné znamend vice Dobry den, jsem Jifi, expert z pojistovny
Allianz. Vzhledem k tomu, zZe vétsina

* Dokazte, ze by Vas zakaznik mél pojistnych feseni pochdzi ze "starého

poslouchat svéta", pomdahdm majiteldm podnikd resit

rizika ,dnesnich dnl” ohrozujici jejich

+ Reknéte zakaznikovi, kdo jste obchodni a soukromé sny. Majitelé se

1 mnou jednaji, kdyz...
RESENI PROBLEMU JIRIHO PRIKLAD
KLI ENTLOJ (Vyberte dva nebo tfi priklady):

*  Mym cilem je zajistit, aby Vase

Uvedte vérohodné priklady toho, co L
podnikdni prosperovalo

délate pro své zdkazniky, napfriklad:

*  Obdvdam se, ze Vase pojisténi je ze
"starého svéta" a nechrdni pred riziky
"dnesnich dn("

» Starosti zakazniky, které vyresite

* Problémy, které resite

e Pokud pldnujete obchodni nebo
soukromé investice, bude to
vyzadovat i Gspory hotovosti

e Prilezitosti, které pomdhdte
z&kaznikim nalézt

* Vysledky, kterych hujet e . .

Ftaely o doselulce e Chdpu, Ze mlzete byt znepokojeni

svymi penéznimi pfijmy a finanéni
stabilitou

e Chdpu, ze mate velkou odpovédnost

e Obdvate se dopadu konkrétnich rizik
na své podnikani

+ Celite neotekavanym ztratam

*  Mohu Vam pomoci ziskat jiny pohled
! na vase obchodni rizikat..
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NASE NABIDKA

e Udélejte jednoduchy prehled toho, co
délate

* Pouzivejte vSeobecné zndmé vyrazy,

nikoliv pojistovéckou hantyrku

ODLISENI

e Vysvétlete, proc jste pro zakaznika
lepsi

e Vysvétlete, ¢im se liSite od konkurence

e Vysvétlete, jaké trendy jsou pro
zdkaznika dalezité

*  Vysvétlete, proc jste pro zakaznika tou
nejlepsi volbou

JIRIHO PRIKLAD

Pomdhdm podniklm, jako je ten V@s, rlst
a prosperovat tim, ze chrdnim penézni
prijmy.

Klienti maji prospéch z mé prdce, protoze
muj pristup je vyrazné odlisny od bézné
praxe.

JIRIHO PRIKLAD

(Vyberte dva nebo tfi priklady):

e Mluvim jednoduchym jazykem, ktery
je snadno pochopitelny a
srozumitelny.

* Rozumim souc¢asnym trendim ve
Vasem oboru a jejich dopadu na Vase
podnikdni, napr. (uvedte priklady —
navstivte modul ,Priprava”), opravdu
rozumim Vasim potrebdm a
pozadavkdm.

* Nase resSeni bere v vahu Vase
jedinecné propojeni mezi obchodnim
a soukromym zivotem jako majitele
firmy.

* Nase reseni je jednoduché a snadno
pochopitelné.

* Povedeme konverzaci o podnikani a

Nesnazim se jen prodat pojisténi.

*  Prozkoumdme, jak nase'reseni chrani
Vase prijmy a Vasi moznost investovat
do podnikdani a osobnich snu.
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VYZVA K AKCI

* Preferujte osobni navstévu (pokud to
dovoli situace typu ,COVID")

e Zajistéte nezdvaznost

*  Vyzvéte k akci

JIRIHO PRIKLAD

Prozkoumejme, do jaké miry bude nase
reSeni prinosem pro vase podnikdni. Neni
nutné nic kupovat - spolecné
rozhodneme, zda feseni prindsi hodnotu
pro Vdés a Vase podnikdni. Nemdte co
ztratit: pfinejmensim ziskdte cenné
informace o rizicich, jimz vase podnikdani
celi.

Rad bych, aby vse pro Vds bylo co
nejpohodlnéjsi a bez stresu, navrhuiji,
abychom si udélali ¢as na osobni

konzultaci. Dovolte mi, abych
navstivil pfidti... (napf. Gtery) v jednu

hodinu. Reknéme v 10:00? Také Vém
mohu nabidnout virtudlni rozhovor.
K tomu jiz dnes mame vho dstro




