Продажи договоров автострахования клиентам, которым производится выплата по Договорам ОСАГО
1. При приеме документов для выплаты необходимо выяснить и зафиксировать такую информацию (часть ее берется из документов, предоставленных клиентом, часть — в ходе беседы):

· марка и год выпуска автомобиля;

· количество лиц, которые управляют автомобилем, их возраст и стаж;

· где хранится автомобиль в ночное время;

· где ремонтируется автомобиль;

· застраховано ли КАСКО;

· является ли машина залоговой;

· будет ли клиент ремонтировать автомобиль или будет продавать остатки;

· будет ли покупать новый автомобиль

· были ли получены травмы страхователем или его пассажирами.

Дальнейшая работа проводится в случае, если:

1) автомобиль страхователя не старше десяти лет;

2) нет действующего договора КАСКО в Компании;

3) автомобиль не является залоговым;

4) клиент будет ремонтировать автомобиль или покупать новый.

2. Для вхождения в контакт с клиентом, надо употреблять такие и подобные речевые обороты: «Я очень хорошо понимаю Ваш стресс после ДТП...», «Мы обязательно Вам поможем...» и пр. Желательно вступить в диалог, поделиться подобными историями из жизни, из опыта работы.

Первый и второй этап могут происходить одновременно.

1) Перед звонком клиенту рассчитать стоимость КАСКО для его машины по программе «ХХХ» (либо иной программе КАСКО, которая больше подходит конкретному клиенту)

2) При звонке страхователю/потерпевшему с информацией о том, что потерпевшему начислена сумма выплаты или перечислены деньги, после озвучивания информации о выплате потерпевшему, провести такой диалог:

При звонке страхователю:

«Мы надеемся, что Вы довольны качеством работы нашей компании.
Вопрос 1. Вы согласны с тем, что  не будь у Вас страхового полиса — пришлось бы возмещать расходы потерпевшего самостоятельно?
Вопрос 2. А ремонт Вашей машины, наверное, тоже привел к расходам? 
Вопрос 3. А если бы ремонт Вашей машины тоже оплачивался бы за счет страховой компании — согласитесь, что это было бы удобно?

При звонке потерпевшему:
«Мы надеемся, что Вы довольны качеством работы нашей компании.
Вопрос 1. Вы согласны с тем, что автомобиль является очень важной и дорогой частью имущества?
Вопрос 2. Ремонт машины зачастую приводит к значительным расходам? 
Вопрос 3. Вы согласны с тем, что это очень удобно, когда ремонт автомобиля оплачивается за счет страховой компании?

Знаете, на страховом рынке есть много разных программ автострахования (КАСКО). У нас есть такая, которая подойдет именно Вам.»
После этого озвучиваются выгоды для клиента, исходя из его особенностей эксплуатации транспортного средства, в соответствии с Таблицей.

Таблица 1. Выгоды для клиента.
	Особенности эксплуатации
	Отметка по результатам проведенной разведки
	Условия,выгодные для клиента

	Страхователь уже был в ДТП
	
	- Нет повышающих коэффициентов для автомобилей, которые были в ДТП по вине страхователя — это позволит сэкономить средства

- При нескольких страховых событиях страховая сумма не уменьшается на сумму выплат.

- Франшиза при первом страховом событии равна нулю

- Нет исключений по нарушениям правил дорожного движения

	Автомобиль до 5 лет отечественного пр-ва или до 7 лет иномарка
	
	При выплате не учитывается износ — даже для а-лей, которые имеют следы восстановительного ремонта

	Автомобилем управляют несколько человек
	
	Цена не увеличивается от того, что автомобилем управляют много людей 

	Автомобилем управляют водители с небольшим стажем
	
	Нет повышения цены для водителей с небольшим стажем, нет дополнительных франшиз 

	Автомобиль в ночное время находится на неохраняемой территории
	
	Угон застрахован с любого места, 24 часа в сутки 

	Автомобиль обычно ремонтируют на фирменных СТО
	
	Страховое возмещение рассчитывается, исходя из стоимости нормочаса фирменной СТО

	При ДТП был травмирован водитель или его пассажиры
	
	Возможность приобретения полиса страхования от несчастного случая по специальной цене


Такой договор для Вас будет стоить всего ….. (озвучить стоимость, разбив на 2 платежа) и при этом, Вы получите возможность приобрести договор страхования от несчастного случая на сумму ….. по специальной цене ….. (его обычная цена …..)
И самое главное — Вы теперь знаете, что наша Компания — это компания, которая не только раздает обещания, но и действительно производит выплаты, ведь так?

Я надеюсь, что это предложение для Вас интересно и буду всегда рада видеть Вас в нашем офисе по адресу ….... Если у Вас возникнут вопросы — звоните по этому номеру, меня зовут …..

3. Противостояния (возражения, вопросы) могут возникнуть как в ходе телефонного звонка, так и при последующем визите клиента в офис. Для работы с противостояниями необходимо 

· на профессиональном уровне знать все условия страхования, порядок выплат и пр.;

· использовать специальные техники работы с противостояниями (Приложение __).

5. После того, как клиент был приглашен в офис, и это приглашение не было встречено негативно, ему должно быть сделано как минимум 2 звонка с приглашением в офис с периодичностью в 5-7 дней. 

При этом, следует иметь в виду, что:

· заключение договора возможно только после восстановления автомобиля, поэтому, если на момент презентации автомобиль клиента не восстановлен, повторный звонок желательно совершить после восстановления;

· если клиент говорит, что страхование будет для него актуально через какой-либо промежуток времени, то повторный звонок должен быть совершен через этот промежуток времени.

Окончательным завершением сделки является получение страхового платежа или его первой части. 
