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 های عمر بیمه فروش تکنیکهای جذب مشتری در

در این تهیه و تدوین گردیده است.  ،مارکتینگبیمه توسط حامد عسگری، مدیر گروه آموزش و مشاورهاین بسته آموزشی 

سال فعالیت مستقیم در حوزه فروش بیمه های عمر توسط حامد عسگری می باشد،  8کتاب ارزشمند که حاصل بیش از 

تکنیکها و تاکتیکهایی ارائه گردیده که بزرگترین مانع پیش رو در راه فروشندگی بیمه های عمر، یعنی مشتری یابی در بیمه 

 ..امیدواریم نهایت بهره را از این کتاب ارزشمند ببرید.                        .رمی داردرا از میان ب

 گروه آموزش و مشاوره بیمه مارکتینگ / پیشرو در آموزش تخصصی بازاریابی بیمه در کشور
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 فصل اول:

به  برای جذب و فروشتکنیکهای مؤثر 

 در بیمه مشتریان احتمالی

قبل از اینکه وارد بحث اصلی این بسته آموزشی شویم و 

ها های مهمی را برای دو یا سه برابر کردن قرار ملاقاتاستراتژی

را از خواهم یک چیز بسیار مهم و فروش شما ارائه کنیم، می

  برای شما فاش کنم... صندوقچه اسرار فروش بیمه،

خوانند که این مطلب را می و کارگذاران بیمهبیشتر نمایندگان 

خواهم بگویم نخواهند درباره چیزی که می ،تمایلی به شنیدن

 داشت!

یافتن یک عصای زمان زیادی است که درحال اما آنها مدت

خواهند باور هستند! بیشتر آنها می جادویی برای فروش بیمه

بسته آموزشی، یک راه حل سریع برای موفق کنند که در این 

خواهند باور کنند آنها میشدن در کار فروش بیمه وجود دارد. 

های هدایتگری که اینها منابع هدایتگر جادویی، یا سیستم

شود مشتریان احتمالی برای گذاشتن عث میابهستند که 

نامه به فروشنده قرارملاقات با فروشنده بیمه و خریدن یک بیمه

 التماس کنند!

ها را با بهترین نامهخواهند باور کنند که اگر بهترین بیمهآنها می

پس همه قیمت و با تضمین بازگشت سرمایه در اختیار دارند، 
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این عوامل دست به دست یکدیگر بدهند و برای فروشنده شروع 

 های سبز کنند!به تولید اسکناس

ز ادرصد  86... ندات واقعی گواه بر این هستند کهاگرچه مست

شوند ظرف مدت کسانی که وارد حرفه فروشندگی بیمه می

کشند و ین حرفه برای همیشه دست میسال از ا 4حداکثر 

تعداد کمی از نمایندگان و مشاوران فروشی که با مدیریت 

برند، درآمد سال ابتدایی، جان سالم به در می 4صحیح، از این 

  ت.تومان اس ارهز 500 ماه زیرشان در هر میانگین

دست آمده، تعداد نمایندگان و براساس آمارهای به

های اخیر فروشندگان فعال در زمینه بیمه، در سال

نفر  1000ازای هر شدت درحال کاهش است. بهبه

نفر( از چهار  140درصد )یعنی  14کار، فقط گر تازهبیمه

نمایندگان بیمه  برند.در میسال اول جان سالم به

 600تا  500مانده نیز، فقط یک میانگین درآمدی باقی

 آورند.دست میرا برای خود به ماهتومانی در هزار

دانیم که تقریباً تمام شعبات بیمه، دفاتری که با کارگزاران ما می

نوعی ممکن است بهرکسی که کنند و درکل هبیمه همکاری می

گویند که یک سیستم می شما ، بهشما را استخدام کرده باشد

بسیار عالی فروش در اختیار دارند و اگر شما از سیستم آنها 

 یزودی درآمدی رؤیایکنند که بهپیروی کنید آنها تضمین می

 دست خواهید آورد. به

  اما درعمل، حقیقت چیز کاملاً متفاوتی از این رؤیاهاست!

پشت سر  فقط یک نفر از هر شش نفر نماینده بیمه موفق به

نفری که  10شود . فقط یک نفر از هر سال اول می 4گذاشتن 

 ماهیانهاند موفق به کسب درآمد سال اول را پشت سر گذاشته 4

اگر یک عملیات ساده ریاضی گردد. میلیون تومان می 2بیش از 

نفری که در سال  1000شوید که از هر انجام دهید متوجه می
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نماینده نجات  140اند، فقط ای را گرفتهجاری نمایندگی بیمه

تومان  هزار 600تا  500 ماهسال اول هر  4خواهد یافت و طی 

کنند و نماینده، کار خود را رها می 860درآمد خواهد داشت )

مانده، و از این تعداد باقیماینده باقی خواهند ماند(. ن 140فقط 

میلیون تومان  2نفر موفق به کسب درآمدی بیش از  14فقط 

 شوند. می ماهدر 

درواقع، مهم نیست که الآن چه حرفی برای گفتن دارید یا 

شانس شما برای کسب یک به چه چیزی معتقد هستید؛ 

 1.4بر است با رقم واقعی درآمد از فروش بیمه، فقط برا

 ! 100به 

افزایش توانید شانس بقای خود را شما می اما ناامید نشوید. زیرا

سازی دهید و از طریق کسب آگاهی و شناخت، یادگیری، آماده

خود  یک رقم ثابت درآمدی را به و داشتن یک مشاور با تجربه،

 اختصاص دهید. 

پذیر نخواهد بود مگراینکه یاد رسیدن به چنین شرایطی امکان

یک مشاور فروش قابل اعتماد و مورد  عنوانبهبگیرید که چطور 

شوید. این همان چیزی است که شناخته احترام در زمینه بیمه 

شود. سبب جذب مشتریان احتمالی درست به سوی شما می

چگونه تفاوتهای همچنین این وظیفه شماست که یاد بگیرید که 

جای اینکه فقط به به مثبتی را در زندگی مردم ایجاد کنید؛
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متأسفانه شما برای تضمین موفقیت خود در  فروش بپردازید!

چیزهایی که شعبات بیمه، توانید فقط به وکار بیمه، نمیکسب

، دهندگویند یا به شما میها به شما میها و سرپرستینمایندگی

مدیران ارشد یکی از شرکتهای بزرگ بیمه  یکی از کنید. تکیه

های فروش و بازاریابی ما با در کشور، پس از مرور یکی از برنامه

من یک مرور اجمالی بر »من تماس گرفت و به من گفت: 

های اطلاعاتی که شما برای ما ارسال کرده بودید داشتم. ایده

زگار نیست های ما ساای بودند! اما این طرح با برنامهبسیار عالی

و دلیل آن هم زمان زیادی است که باید صرف آموزش نیروهای 

فروش خود کنیم. تمرکز ما بیشتر بر پیدا کردن فروشندگانی 

ای را صرف است که قبل از اینکه ما بخواهیم وقت یا هزینه

نامه و کسب درآمد آموزش آنها کنیم، شروع به فروش بیمه

 بازاریابی در صنعت بیمهرشد )این نقل قول یک مدیر ا«. کنند!!!

 است!(.

های مشابه زیادی را از طرف مدیران ارشد و متأسفانه من پاسخ

برای  ام.گیرندگان شرکتهای مختلف بیمه دریافت نمودهتصمیم

تر از صرف وقت و هزینه برای آموزش ارزان "بازی با اعداد"آنها، 

شود. )منظور از بازی اعداد در کار فروش این نمایندگان تمام می

است که هرچه به تعداد مشتریان احتمالی بیشتری مراجعه 

کردن رو شوید احتمال فروشروبه "نه!"کنید و بیشتر با جواب 

 "پرتاب گِل به دیوار"کار اصطلاحاً ا به اینیابد. مشما افزایش می

گِل به دیوار  این صورت که اگر شما مقدار زیادیگوییم. بهمی

 بپاشید بالآخره مقداری از آن گِل روی دیوار خواهد چسبید!(

 فعالیت بازاریابیهایی بودند که در زمان ها شبیه هماناین پاسخ

مدیر ارشد خود  های بیمه از سویخود در یکی از نمایندگی

 شندیم... .می

 برای شروع باید به تعدادی از سؤالات پاسخ دهید.
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 سؤالاتی که باید به آنها پاسخ دهید عبارتند از:

باید چه . برای اینکه امروزه در فروش بیمه موفق شوم 1

 روشی را پیش بگیرم؟

 هایی نیاز دارم؟. به چه آموزش2

 کسب کنم؟ ها راتوانم این آموزش. در کجا می3

 هایتوانید به عادتها و روششماست! شما می انتخاب با

توانید از همین امروز قدیمی خود ادامه دهید و یا می

 کنترل کامل حرفه و شغل خود را در دست بگیرید!

طالب مبه مطالعه و یادگیری اگر راه دوم را انتخاب کردید، پس 

 ادامه دهید.این بسته آموزشی، 

 دهیم:پرسش اساسی فوق پاسخ می 3در اینجا به 

. برای اینکه امروزه در فروش بیمه موفق 1

 چه روشی را پیش بگیرم؟شوم باید 

 ممکن است شمادانند و آنچه را که برترین فروشندگان بیمه می

در ازای دانید این است که بیشتر مردم، امروزه ن

های واقعی و دنبال دریافت کمکهای خود بهگذاریسرمایه

خواهند بدانند و مطمئن شوند که صادقانه هستند. مردم می

شان را در دست داشته توانند کنترل کامل پول و سرمایهمی

خواهند مطمئن شوند از اینکه یک آینده مالی باشند. آنها می

وشندگان بیمه موفق فرامن و مطمئن در انتظارشان است. 

 ودانند که مردم بر اساس مجموعه باورهایشان، انرژی و شور می

 کنند.شان خرید میاشتیاق
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خواهید در فروش بیمه موفق باشید، باید صادقانه و قلباً اگر می

دهید به مردم کمک باور داشته باشید که کاری که انجام می

عتقد باشید که کاری تان مکند! شما باید از صمیم قلب و روحمی

این همان چیزی است که کنید ارزشمند و مهم است! که می

ا های موجود در صنعت بیمه مجزوشندهشما را از سایر فر

ای را سازد. شما باید ایمان قلبی داشته باشید که این بیمهمی

تواند به بهبود شغل یا زندگی می فروشید واقعاًکه به مشتری می

مشتری کمک کند. اگر به چنین ایمان قلبی نرسیده باشید 

ترین رمز )این اصلی توانید در این شغل موفق شوید.هرگز نمی

عنوان فروشنده شماره به "دکتر مهدی فخارزاده"موفقیت از نظر 

عمر در جهان است! بنابراین اگر او با داشتن چنین یک بیمه

توانید با تکرار اش رسیده شما نیز میای به جایگاه فعلیدهعقی

تکرار، کاری را که روش او به همان نتایج برسید. زیرا اگر به

همان نتایجی کنند را انجام دهید، قطعاً بهمردمان موفق می

گفته  "ومعلولعلت"اند. به اصل، قانون رسید که آنها رسیدهمی

 شود(می

یا خوب قیمت مانور بر روی نامه، بیمهفروش  هرگزهدف شما 

رسالت شما نشان ؛ نیست به مشتری  برگشت سرمایهتوجیح 

توانند کنترل دادن این موضوع به مردم است که آنها چگونه می

شان ادامه دست گیرند و به کنترل مسائل مالی زندگیرا به

کنید، باور داشته به کاری که می تا زمانی که شما قلباًدهند. 

باشید و مردم به این باور شما معتقد باشند، شما به سوی 
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که لایق آن هستید در حرکت خواهید  ایمالی و شغلی موفقیت

 بود. 

 ؟هایی نیاز دارم. به چه آموزش2

قبل از شروع این بخش، باید با این واقعیت کنار بیایید که چه 

چه در هر منبع آموزشی دیگری و حتی در این بسته آموزشی، و 

در هر تجارت دیگری غیر از بیمه، هیچ راه میانبر، راهکار 

جادویی یا روش سریعی برای رسیدن به موفقیت در فروش 

شبه برنده و پیروز شدنی یک هیچ میانبر و راهِوجود ندارد. 

، قدم برداشتن یشما باید از اصول پایه و مقدمات وجود ندارد!

را شروع کنید و معنای آن، یعنی یادگیری  موفقیتسوی به

های بازاریابی، شناسایی مشتریان اصول ابتدایی و پایه در زمینه

های فروش، احتمالی، تنظیم قرار ملاقات با مشتری، مهارت

جای )به مشتری، توضیح منافعِ نیاز ضروری و حقیقییافتن 

نامه به مشتری، قوانین مربوط به بیمه( یهاتوضیح ویژگی

 مالیات و درنهایت اینکه چگونه واقعاً به مشتری کمک کنید. 

تان و ورود به شغل فروشندگی اگر شما تصمیم به تغییر شغل -

کنم که قبل از ترک بیمه را دارید، من به شما توصیه اکید می

مه چیز را تان ابتدا تا آنجا که برایتان مقدور است، هشغل فعلی

بی بیمه یاد بگیرید و بررسی کنید. سپس درباره فروش و بازاریا
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وقت شروع به کار در زمینه فروش بیمه نمایید و صورت پارهبه

تان را تغییر دهید سعی کنید حداقل چند قبل از اینکه شغل

 نامه را بفروشید.بیمه

 اگر شما درحال حاضر مشغول به فعالیت در زمینه بیمه -

کارید و چیزی درباره اصول بازاریابی بیمه د ولی تازههستی

کنم قبل از گرفتن دفتر کار و دانید، من به شما توصیه مینمی

د بندیبا یکی از نمایندگان بیمه قراردادی ب مستقل شدن، حتماً 

ل عنوان یک کارگزار بیمه مدتی را کار کنید و درطوو مثلًا به

یمه باره بازاریابی و فروش این مدت سعی کنید همه چیز را درب

 بیاموزید.

اگر شما مدتهاست که در زمینه بیمه فعالیت دارید اما هنوز  -

اید، در زمینه یادگیری اصول بازاریابی و فروش بیمه، استاد نشده

شروع کنید به حداقل روزی یک ساعت مطالعه  همین لحظهاز 

هر روز در کار را و یادگیری اصول بازاریابی و فروش بیمه و این

صورت یک عادت روزانه برای تان قرار دهید تا بهبرنامه روزانه

کنم: به برای اینکار، این موارد را به شما توصیه می شما درآید.

های صوتی در زمانی که در اتومبیل خود درحال آموزش

رانندگی هستید گوش کنید )چندین محصول آموزشی صوتی 

ت رایگان در اختیار شماست صورمارکتینگ بهدر وبسایت بیمه

مرور زمان بر تعداد این ؛ بهها شروع کنیدتوانید با همینکه می

ها، تمامی دوره(. پادکستهای آموزش صوتی افزوده خواهد شد

ها و سمینارهای مرتبط با زمینه بازاریابی و فروش بیمه همایش

مکان در تمام آنها شرکت الاِرا پیگیری کنید و سعی کنید حتی

و های واقعی و در نهایت شروع کنید به تمرکز بر راه نید.ک

ها، نامهجای تمرکز بر خود بیمهکمک به مردم بهصادقانه 

 ها و برگشت سرمایه و ... .قیمت
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ها را کسب توانم این آموزش. در کجا می3

 کنم؟

ت، امروزه با استفاده از اینترنت، پیدا کردن بهترین مقالا

های آموزشی از های صوتی و دورهآموزش ها، ویدئوها،کتاب

ای است. برترین کارشناسان صنعت بیمه، کار بسیار ساده

ه توانید از برترین فروشندگان و کارگذاران بیمهمچنین شما می

ت ها، مجلاکه در اطرافتان وجود دارند بپرسید که آنها چه کتاب

 به کنند.میو مقالاتی را در زمینه بازاریابی و فروش بیمه مطالعه 

دنبال برترین دهند. بههای صوتی گوش می CDچه نوارها یا 

کارشناسان صنعت بیمه که در بازار هدف شما با موفقیت 

های واقعی مشغول به فعالیت هستند و تمرکزشان بر ارائه کمک

شان است، بگردید و از آنها راهنمایی به مردم و مشتریان

 بخواهید. 

هید تمرکز خود را فقط بر منابع اینترنتی البته درصورتی که بخوا

بگذارید و درعین حال تسلط زیادی بر زبان انگلیسی ندارید 

شوید. متأسفانه منابع آموزشی طور حتم با مشکل مواجه میبه

فارسی معتبر نیز در ایران تعدادشان به اندازه انگشتان یک دست 

کیل و رسد. اما نگران این مسئله نباشید. فلسفه تشهم نمی

مارکتینگ بر رفع همین نقیصه ایجاد وبسایت آموزشی بیمه

بزرگ در بازار بیمه ایران استوار است. این وبسایت، برترین 

مقالات و مطالب آموزشی را از معتبرترین وبسایتهای آموزشی 

سازی نماید و بعد از ترجمه و بهینهمی آوریجمعبیمه در جهان 

بازار بیمه ایران( آنها را در اختیار )در راستای سازگاری مطالب با 

 دهد.شما قرار می

شما دو انتخاب، پیش رو دارید: موفقیت یا 

 عدم موفقیت
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توانید برای میزان شما تنها شخصی در دنیا هستید که میخود 

شغل قائل شوید!  درآمد و موفقیت خودتان سقف و محدودیت

ای از همجموععنوان یک فروشنده بیمه، تشکیل شده از شما به

ها در از این چالش بایستشما میهای دائمی و همیشگی. چالش

شما برانگیختن خودتان استفاده کنید!  کردن وراستای تهییج

ها درگیر را با این چالش ها شوید و خودباید وارد این چالش

 بتوانید در کار فروش بیمه موفق شوید! کنید تا

که شما در کار فروش بیمه  چالش اساسی وجود دارد 5در اینجا 

 شوید:با آنها رودر رو می

 بازاریابی / یافتن مشتریان احتمالی. 1

 . برقراری تماس / تنظیم قرار ملاقات2

 . بررسی وضعیت / یافتن نیازهای واقعی مشتری3

 . متخصص شدن / غلبه بر اعتراضات مشتری4

 وشکردن و بستن فر. کمک به مردم / قطعی5

اکثر وقت خود را صرف رو در رو شدن و بیشتر فروشندگان بیمه 

و بقیه را  کنندهای فوق میبرخورد با یک یا دو مورد از چالش

شما فقط هنگامی تبدیل به یک فروشنده بیمه گیرند. نادیده می
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 5دار بر روی هر صورت دائمی و ادامهشوید که بهتراز اول می

 ار کنید. ک طور همزمان،، بهفوق چالشِ

انتخاب با شماست! شغل فروشندگی بیمه یک تجربه و 

تمرین یادگیری دائمی است که همواره درحال ارائه و 

هنگامی که ت. های جدید و مهیج اسرونمایی چالش

یادگیری را متوقف کنید، روند رشد خود را متوقف 

 اید!کرده

 لی،صحال که با مقدمات کار آشنا شدید، اجازه دهید تا مبحث ا

ان احتمالی در بیمه را شتریهای جذب و فروش به مروش"یعنی 

 آغاز کنیم:

کنون که تا برترین مهارت بازاریابی بیمهدر 

 توانستید یاد بگیرید، استاد شویدمی

دوست دارید بدانید که برترین مهارت بازاریابی بیمه که آیا 

 توانستید یاد بگیرید چیست؟تاکنون می

تان را جمع کنید؛ کنم که تمام حواسخب، پس خواهش می

 خواهم به شما بگویم این است:میمهارتی که 

چگونه بهترین مشتریان احتمالی بیمه را دانستن اینکه 

 جذب کنید!

 من که این را"گویید: خود می بندم که الآن باشرط می

 "دانستم!می

مشکل این است که اکثر نمایندگان و فروشندگان بیمه واقعاً 

اندیشند که آنها اینطور میدانند که این مهارت چیست. نمی

فقط پیدا کردن  است... "بازی با اعداد"فروش بیمه فقط 

آنها  مشتریان احتمالی به تعداد کافی برای صحبت کردن با آنها.

توانند ش و تبلیغات میهای فروکنند که با ارسال نامهفکر می
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مشتریان احتمالی را راضی به خرید کنند، یا تا زمانی که بهترین 

ترین حق بیمه، بهترین شرایط برای ها را دارند، یا پاییننامهبیمه

بازگشت سرمایه، و زبانی چرب و نرم برای صحبت با 

توانند هر فروشی را قطعی کنند و های احتمالی، میمشتری

 شد...عاً اگر کار به همین سادگی بود که عالی میواقببندند. 

طور زمانی که این مهارت را به فقطاما واقعیت این است که شما 

طرزی استثنایی کامل بفهمید و یاد بگیرید که چطور آن را به

عالی انجام دهید، قادر خواهید بود تا آن درآمدی را که توقع 

 ه کسب کنید.داشتن آن را دارید از کار فروشندگی بیم

های ای که دارای پورتفویتمامی کارگذاران و فروشندگان بیمه

هستند همگی در انجام این مهارت  یبسیار عالی و درسطح رؤیای

و یکبار که شما هم این مهارت را اند. به درجه استادی رسیده

بفهمید و در اجرای آن استاد شوید، قادر خواهید بود که به 

ها و یا حتی بیشتر، دست پیدا کنید... تقریباً همان پورتفوی

 بدون هیچگونه تلاش و تقلای اضافه!

خواهم یک نکته را متذکر قبل از اینکه از این جلوتر برویم، می

شروع  کار خود را از دفاتر خانگی، شوم... ما نیز مثل شما

های فروش، تنظیم ایم. این اصول بازاریابی بیمه، تولید ایدهکرده

فقط  سایر نکات موجود در این بسته آموزشی،قرار ملاقات، و 
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های بی سر و ته نیستند که ما آنها را از مُشتی تعدادی تئوری

کرده باشیم.  کتاب بیرون کشیده باشیم یا درباره آنها رؤیاپردازی

های فروش و بازاریابی اینها حقایق این تجارت هستند، استراتژی

اند و ما آنها را از طریق کار بیمه که کارآیی آنها به اثبات رسیده

های واقعی فروش بیمه درطول یک دهه کردن با اسطوره

ایم و آنها را در صنعت بیمه، مطالعه کردیم، به بوته آموخته

ما نیز و برترین تکنیکها را استخراج کردیم. آزمایش گذاشتیم 

ایم و ها را فروختهنامهند شما در داخل گود هستیم؛ انواع بیمهنما

در طول این سالها تعداد زیادی از بازاریابان و کارگذاران بیمه را 

پس فقط از شما یک درخواست داریم و آن ایم. آموزش داده

 کار ببندید.آنها را بهها اطمینان کنید و به این روشاینکه 

 فهمیدن و استاد شدن در این مهارت:

جذب بهترین مشتریان احتمالی بیمه درواقع تشکیل شده است 

 مهارت مجزا ... 3از 

پیام دُرست... به مشتری احتمالی دُرست... "

 "در زمان دُرست!

مهارت درباره این هستند که شما در  3تر، این عبارت سادهبه

معین برای مردم، تبدیل به یک متخصص  ضروری نیازحل یک 

 برای حرفه شما،باره که چه اشخاصی، تصمیم در این شوید.

ون مشتریان بالقوه عالی هستند... و سپس رساندن دائمی و بد

 ان به آن دسته از مشتریان بالقوه!تتغییر پیام

این ممکن است که باعث حیرت و شگفتی شما  مهم... نکته

ای شود اگر بدانید که آن دسته از کارگذاران و فروشندگان بیمه

که دارای درآمدهای رؤیایی هستند و ما با اکثر آنها از نزدیک 

الآن ایم، درواقع هیچ کار متفاوتی را از کاری که شما کار کرده

ی از رموز و فوت و آنها فقط تعداد کمدهند! کنید انجام نمیمی

اند که باعث شده آنها فقط و فقط های تجارت را آموختهفن

مقدار بسیار کمی بهتر شوند؛ که همین مقدار بسیار کم سبب 
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کسب موفقیتهای بسیار زیاد در جذب مشتریان احتمالی درست 

دوانی هم اسبی که فقط به اندازه در یک مسابقه اسبشده است. 

شود و چند برابر جایزه جلو زده اول مییک بینی از اسب دیگر 

ئی در آورد. بنابراین تفاوتهای بسیار جزبیشتری به دست می

ند به کسب درآمدها و موفقیتهای توامیزان مهارتهای شما می

د. در ادامه، این رموز و بزرگی نسبت به رقبایتان منجر شو بسیار

 کنیم:میهای بازاریابی بیمه را برای شما آشکار فوت و فن

شوید  د اعتمادمور یک مشاور بیمهتبدیل به 

 ببینند! که مردم دوست دارند

ای بیمه عنوان یک فروشنده حرفهشغل و حرفه خود را به

 تعریف کنید!، تانبرای خود

وادار کردن مردم به خریدن چیزی که شما یعنی  ،آیا فروش

یا یعنی کمک به مردم برای خرید چیزی که  فروشید؟می

واسطه آن چیز، مشکلاتی که دارند خواهند و نیاز دارند تا بهمی

ت که بیشتر نمایندگان و این همانجایی اس را حل کنند؟

بیمه دچار مشکل هستند و درست در نقطه آغاز دچار  کارگذاران

اه آنها درباره اینکه فروش چیست دچار اشتبشوند. لغزش می

بنابراین هنگامی که موفق به برقراری یک تماس با  هستند!

شوند، برای تبدیل این تماس به یک قرار مشتری احتمالی می

حال خود شوند و درنهایت فروش را بهملاقات دچار مشکل می

  )پیام دُرست( کنند.رها می

توانید یک مشکل ضروری که متعلق به آیا شما می -

اگر مشتریان مشتری احتمالی است را برایش حل کنید؟ 

ات احتمالی شما هیچ مشکلی ندارند پس چرا باید با شما ملاق

ید کنند؟ اگر آنها یک مشکل فوری و ضروری ندارند پس چرا با

 همین حالا با شما ملاقات کنند؟
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ند کقبول دارند و اعتراف میلی شما آیا مشتری احتما -

توانید بکنید یا چه چیزی شما چه کاری مید؟ که مشکلی دار

توانید بگویید که به مشتری احتمالی خود بفهمانید که می

برای رفع آن مشکلی دارد و با گذاشتن یک قرارملاقات 

 موافقت کند؟مشکل،

خواهد که مشکلش حل شود؟ آیا مشتری احتمالی می -

برطرف شود؟ شما  همین حالاخواهند که این مشکل آیا آنها می

توانید بگویید توانید انجام دهید یا چه چیزی میچه کاری می

 که فروش را به جلو ببرید و به مرحله بعدی بکشانید؟

حتی اگر مشتری احتمالی بخواهد که مشکل حل شود  -

ری شما چه کادارد؟  خرید از شماآیا او پول کافی برای 

توانید انجام دهید که به آنها کمک کنید تا پول کافی را می

 دست آورند؟به

تصمیم بگیرید و تعیین کنید که چه کسی یک 

نامه از مشتری احتمالی عالی برای خرید بیمه

 شماست؟

این موضوعی است که تعداد بسیار زیادی از فروشندگان بیمه در 

کنند که هرکسی یک آن دچار مشکل هستند. آنها فکر می
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ای است که آنها عرضه نامهخوب برای بیمهمشتری احتمالی 

دهند و آن را بنابراین آنها وقت و پول خود را هدر میکنند. می

ت گذاشتن و تلاش صرف ارسال نامه، صحبت کردن، قرار ملاقا

 کنند. برای فروختن به اشخاص غلط می

ای از فروشید دستهنامه خاصی که میآیا برای بیمه -

 مردم مشتریان احتمالی بهتری نسبت به سایرین هستند؟

 هب، فروشید، آیا فروش این نوع بیمهمثال: اگر شما بیمه عمر می

اده دارای خانو تر است یا به افرادی کهساده ،افراد مجرد و تنها

 خواهند از خانواده خود حمایت کنند؟هستند و می

ها و ... وجود دارند که ها، شرکتها، انجمنآیا زمینه -

آل برای شما هایی از مشتریان احتمالی ایدهدارای گروه

ای نامهبیمه ،اگر شما به یکی از اشخاص یک گروهباشند؟ 

تر نیست که با سایر افراد همان گروه قرار فروشید، آیا سادهمی

 ملاقات بگذارید و به آنها نیز فروش کنید؟

ای وجود آیا در میان مشتریان احتمالی خود، دسته -

آیا مشتریان دارند که نسبت به سایرین بهتر باشند؟ 

بیشتری با های مشترک ای وجود دارند که شما زمینهاحتمالی

آنها نسبت به سایر مشتریان احتمالی دیگر داشته باشید؟ 

ای بهتر برقرار هنگامی که شما با یک مشتری احتمالی، رابطه

 کرده باشید آیا فروش و گذاشتن قرار ملاقات با آن مشتری

 تر نیست؟نسبت به سایر مشتریان آسان

ی طور دائمی و ثابت، پیام خود را به مشتریان احتمالبه

 (!)مشتری احتمالی درستبرسانید... 

ف تمام وقت خود را صر ،بیشتر نمایندگان و فروشندگان بیمه

ر ه کاگذاشتن قرار ملاقات و فروش به افراد ناشناس و غریبه، ک

نتیجه برای بسیار سختی است و همچنین راهی پرهزینه و بی

 کنند. شان است، میرسیدن به اهداف تجاری
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به گذاشتن قرار ملاقات با شخصی که هرگز چیزی راجع -

دهید نشنیده است چقدر مشکل شما و کاری که انجام می

تماد شما تا چه اندازه به این اشخاص غریبه اعتبار و اعاست؟ 

ها تا چه اندازه به شما اعتماد دارند؟ آیا کنید؟ این غریبهمی

مله کنند که دهند که با اشخاصی معابیشتر مردم ترجیح نمی

 شناسند؟درحال حاضر آنها را می

گذاشتن قرار ملاقات با شخصی که مشاور یا دوست  -

مورد اعتمادش، شما را به او معرفی کرده و صحت 

ا تأیید نموده دهی خوب شما ردهی و سرویسخدمات

به شما  )به مشتریانی که از این طریق تر است؟چقدر ساده

 شود(گفته می مشتریان ارجاعیکنند، اصطلاحاً رجوع می

گذاشتن قرار ملاقات با اشخاصی که درحال حاضر  -

اند چقدر دهید، شنیدهبه شما و کاری که انجام میراجع

 تر است؟ساده

هرت، در راستای تبدیل به یک مشاور شما به شُ منظور رسیدنِبه

جذب مشتریان احتمالی واجد فروش بیمه قابل اعتماد و 

طور دائمی و مستمر از ، شما نیاز دارید تا بهعالیشرایط و 

اند استفاده نمایید و آنها لیست شده ،یرهای مؤثری که در زروش

خود را، هم  یویژهرا طوری انجام دهید که پیام بازاریابی 
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دست مشتریان احتمالی خود برسانید و هم... به طور مستمربه

 در زمان درست!( )

های امهکردن در برنوپا زدن و تقلا دست

 !بازاریابی خود را متوقف کنید

ای که ما با آنها صحبت بیشتر نمایندگان و فروشندگان بیمه

های زیر هستند: خرید درحال تلاش در زمینهکنیم، می

های تماس مشتریان احتمالی؛ لیستهای بلندبالایی از شماره

آوری جمعهای اطلاعاتی و گزارشات رایگان؛ استفاده از کتابچه

های منتشرشده از سوی مشتریان احتمالی؛ ارسال خبرنامه

های مستقیم؛ ارسال کارت پستال؛ پیوستن به ایمیل

شرکت در سمینارهای آمیز؛ های مشترک و مخاطرهبازاریابی

های آموزشی؛ تقاضا از مشتریان فعلی شرکت در کارگاهمربوطه؛ 

ها؛ درج وزنامهبرای معرفی مشتریان جدید؛ درج مقالات در ر

های شرکت در برنامهمطالب مطبوعاتی جهت چاپ در روزنامه؛ 

  عنوان میهمان؛ و غیره.تلویزیونی و رادیویی به

دلیل اصلی اینکه  بدون هیچگونه موفقیت چشمگیری!اما 

های تماس با مشتریان احتمالی، آنها با این متدهای ایجاد زمینه

وپای ها فقط دستن روشان اینوعی در میدرگیر هستند و به

کاری کنند یا کمزنند، این نیست که آنها کار نمیه میبیهود

های بازاریابی و فنوآنها هرگز رموز ظریف و فوتکنند. بلکه می

های شده به روشفروش بیمه را برای تبدیل این متدهای اثبات

را تا  آنها این متدهااند! نامه را یاد نگرفتهکارآمد برای فروش بیمه

آنها در هر زمان فقط اند. آخر و رسیدن به نتیجه، دنبال نکرده

برای  "یک راه سریع"دنبال آنها بهاند. یک روش را امتحان کرده

جای اینکه یاد اند، بهبودهها ایجاد یک سیل دائمی از تماس

بگیرند که چگونه همه این متدهای ایجاد دائمی تماس از سوی 

های احتمالی را با هم ترکیب کنند تا درنهایت یک مشتری

طور بهوجود آورند که پیام ویژه شما را برنامه بازاریابی کامل به
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به دست مشتریان احتمالی برساند.  در زمان درستو  مستمر

هستید،  بسته آموزشیی شما که درحال یادگیری این اما برا

کنیم که درصورت اجرای مو کند. تضمین میوضع کاملًا فرق می

یا درطول یک  شده در این بسته آموزشی،به موی نکات آورده

ماه در مقابل آن تعداد از مشتریان احتمالی قرار حداکثر دو 

مه در طول روشندگان بیبگیرید که بیشتر این نمایندگان و ف

 !دست خواهند آوردیکسال به

ها، حجم عظیمی از ایمیل تصور کنید که در طول یک هفته،

بالا و واجد شرایط که های مشتریان احتمالی سطحو تلفن هانامه

سوی شما هستند بههمگی خواستار گذاشتن قرار ملاقات با شما 

شود که حتی ممکن است برای شما دردسرساز هم سرازیر می

 شود...!ب

اگر خواهان تعداد مشتریان احتمالی بیشتری هستید، 

وخطا را اجرا کنید تا رویکرد توانید یک برنامه آزمونمی

خود را در توسعه برنامه بازاریابی مختص به خودتان 

 مشخص کنید، یا...

اند، توسط یادگیری از افرادی که این کار را قبلًا انجام دادهشما 

توانید طی چند روز آینده، تعداد مشتریان احتمالی خود را به می

افرادی که بیش از آنچه که توانایی مدیریت آن را دارید برسانید. 

آزمون "های مربوط به توانند یک برآورد دقیق از میزان هزینهمی

عبارت بهدر رویکرد مورد نظر شما، داشته باشند.  "و خطا

و به هر نوع ترکیب ممکن از  دبه هر تعداتوانید تر شما میساده

یک مؤثرترند. متدهای گفته شده دست بزنید تا ببینید که کدام

با توجه به تعداد زیاد این متدها و در نتیجه صدها و بلکه هزارن 

توان از این متدها بیرون کشید، هر حالت ترکیب مختلفی که می

ا به همراه داشته ها و نتایج خاص خود رتواند هزینهترکیبی، می

باشد. پس لازم است که شما حتماً در این کار با افرادی مشورت 

کنید که قبلاً این آزمون و خطاها را انجام داده باشند تا بتوانند 

های ترکیبات مختلف و نتایج آنها را در برآورد دقیقی از هزینه
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کنیم کار به شما پیشنهاد می)برای ایناختیار شما قرار دهند. 

که از طریق امکانات متنوعی که در وبسایت آموزشی 

مارکتینگ جهت برقراری ارتباطی پویا میان تمامی کاربران بیمه

اند، با سایر کاربرانی که دارای تجربه سایت با یکدیگر تعبیه شده

بیشتری نسبت به شما هستند به بحث و تبادل نظر در رابطه با 

تولید تماس بپردازید.  ترکیبات و نتایج حاصل از این متدهای

های رایگان تیم توانید از مشاورههمچنین درصورت تمایل می

مارکتینگ نیز کمال بهره را مشاوره بازاریابی و فروش بیمه

 ببرید(

د ایجاد و تولی"های چه چیزی در تمامی برنامه

 های ما وجود دارد؟ "تماس

که از سری مشکلات ضروری ثابت داریم به زبان ساده، ما یک

توانید از آنها برای جذب اند و شما میقبل، مشخص شده

مشتریان احتمالی واجد شرایط، استفاده کنید. آنها مشتریان 

ای هستند که شما بهترین شانس ممکن را برای فروش احتمالی

  !دارید به آنها

های بعدی، ما به تفسیر در طول همین آموزش و در فصل

روند  أثیرگذارترین متدهای مؤثر درعامل از ت 12جزئیات درونی 

همراه فلسفه بههای احتمالی، ایجاد و تولید تماس با مشتری

 خواهیم پرداخت.ا، پرده این متدهبازاریابی و رازهای پشت

ل فروشنده بیمه قابرازهایی نظیر اینکه چطور تبدیل به یک 

 شوید که مردم دوست دارند ببینند.  اعتماد

های ماستقیمت شمارهیستهای گرانل برای خرید تلاشدیگر 

ین مشتریان احتمالی و یا پرداخت حق کمیسیون برای دریافت ا

ها کافیست... از این پس شما یاد خواهید گرفت که تماسشماره

سایر  ، آنقدر مشتری احتمالی بیابید کهماهدرطول یکچگونه 

دست به سالدرطول یکفروشندگان و نمایندگان بیمه 

 آورند! می
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کنیم مبنی بر در اینجا یک ایده ساده را به شما معرفی می

توانید چه کاری را انجام دهید تا اینکه در همین لحظه می

 مشتریان احتمالی را جذب و رو در روی آنها ،سرعتبه

 قرار بگیرید...

حال در تمام عمرتان توانید بیش از چیزی که تابهشما می

اید، مشتری احتمالی عالی داشته باشید ... شروع از دیده

 فردا!همین 

رسد که در تمام روزهای این دو سه سال گذشته، ما نظر میبه

 ارهایصاد، بازاقترکود در شاهد سیلی از اخبار بد در رابطه با 

گذاری نهادهای مختلف سرمایه هایبورس و ایجاد کشمکش

اند، پیکر دچار مشکلات حاد شدهشرکتهای بیمه غولایم. بوده

شوند، و بازارهای بورس سهام در های بزرگ ورشکسته میبانک

 شدت افزایش یافته و ... . قیمت سوخت به حال نزول هستند،

بینی گذاری، پیشبسیاری از خبرگان و کارشناسان سرمایه

های کوچک و بزرگ درحال ه بسیاری ار تجارتکنند کمی

دهنده و این درحالی است که بانکهای وامورشکستگی هستند، 

هایشان تحت فشار شدید آوری بدهینیز آنها را جهت جمع

و این عامل اصلی گسترش بیکاری و افزایش نرخ  اند.گذاشته
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این ایم. سال گذشته، نظیر آن را ندیده 40تورم است که در 

حالی است که مثلًا دولتی مثل امریکا، حتی با تزریق بیش از در

بیلیون دلار، باز هم از عهده کنترل این بحران بر نیامده  700

آیا ما فقط درحال عقب انداختن این سرانجام تلخ و  است!

گریزناپذیر هستیم؟ چه کسی سرانجام به این مشکلات خاتمه 

م مهمی نظیر نرخ چه سرنوشتی در انتظار ارقا خواهد داد؟ 

هایی که شرکتهای تجاری دریافت مالیات بر درآمد، بهره وام

ساز در ادامه بقای یک شرکت یا اند و سایر عوامل سرنوشتنموده

 تجارت خواهد بود؟

اخبار بد بر میزان  شرایط و تأثیر تمامی این

توانایی شما در یافتن و جذب مشتریان 

احتمالی جدید و گذاشتن قرار ملاقات و بستن 

 فروش، چگونه است؟

های گیری تمامی این مشکلات و بحرانحتی قبل از شکل

اقتصادی در جهان، روند جذب مشتریان احتمالی، گذاشتن قرار 

ایندگان و کردن فروش، برای نمملاقات با آنها و قطعی

تر شدن بود؛ زیرا به تر و سختدرحال سخت فروشندگان بیمه،

های بیشتر و بیشتری، با ها و بازنشستهموازات آن، خانواده

هایشان چه درحال و چه درآینده درگیر مسئله تأمین هزینه

ذشته، با سال گ 10کنندگان در طی های مصرفبدهیبودند. 

در حال افزایش است.  ل،آور و غیرقابل کنترسرعتی سرسام

سال گذشته،  3جویی ما در طول انداز و صرفهضریب نرخ پس

ایم، بلکه انداز نبودهتنها قادر به پس)یعنی نه منفی بوده است.

شدت کاهش یافته نرخ کالاهای مصرفی، بهایم!(. بدهکار نیز شده

اند برای المللی هنوز نتوانستهو بسیاری از بازارهای بورس بین

این وضعیتی است رسیدن به نقاط بالای سودآوری، بهبود یابند. 

 میلادی تا کنون کم و بیش ادامه دارد! 1999که تقریباً از سال 
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 که ازها راه و انتخاب دیگری ندارند جز اینچه تعدادی از خانواده

خواهند های اضافی خود صرفنظر کنند؛ اگر میمخارج و هزینه

ذا را حفظ کنند، یا بر سر میزشان غکه خانه و اتومبیل خود 

غل شها اگر آن خود را در امان نگاه دارند. ،باشد و از ورشکستگی

 افتد؟خود را از دست بدهند چه اتفاقی می

چه تعدادی از بازنشستگان هستند که مبالغ زیادی از 

های مختلف در بازار آزاد، از گذاریسرمایههایشان را در پول

با گرو گذاشتن اوراق و اسناد بهادار دارای  هماند؛ آندست داده

)یعنی اگر طرف مقابل بخواهد روی آنها اقدام کند،  !پشتیبانی

آیا غیر از این  توان تمام مال و اموال آنها را از آن خود کند!(.می

ای، پول کمتری برای طور قابل ملاحظهاست که حالا آنها به

آنها  دارند، در اختیار دارند؟ایجاد و تولید درآمدی که به آن نیاز 

از باید چه انتخاب جدی و مؤثری بکنند برای اینکه نجات یابند؟ 

بسیار  برای تقریباً همه اشخاص، این یک دورهنظر مالی، 

  .است فرسا و سرشار از استرسطاقت

طور عمیقی، ها فقط و فقط برای این بود که بهتمام این صحبت

عبارت دیگر مشکلات و دردها و کمبودهای مشکلات بازار و به

ای ظهمشتریان احتمالی خود را در بازار هدفتان درک کنید و لح

ای را تصور کنید که حال، فروشندگان بیمهطعم آن را بچشید. 

فروشند توجه ای که مینامهبیمه در این گیر و دار، فقط به خودِ

، همترالی و از آن مدارند و اصلًا متوجه مشکلات مشتریان احتم

 توانند صادقانه به مشتریان خود کمک کنند،اینکه چطور می

ود آیا جرأت نادیده گرفتن این همه مشکلات را به خ نیستند.

  دهید؟می

ای ان بیمهفروشندگ مایندگان ومتأسفانه، اکثر قریب به اتفاق ن

نامه یا توجیه بازگشت بیمه خود را بر خودِ که تمام تأکید

بینی در بازار عبارتی دچار مرض نزدیکگذارند )بهسرمایه می

و برای ساختن یک زندگی خوب و آسوده درحال !(،  اندشده

سوی یک دوران سخت و سرعت بهتلاش هستند، درواقع دارند به
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توانند آن أسفانه بیشتر آنها نمیکنند؛ متفرسا حرکت میطاقت

 زندگی خوب و آسوده را برای خود بسازند.

شمار از نمایندگان و انگشت یبه هر حال برای آن دسته

نه ادقافروشندگان بیمه که تمام تمرکزشان را بر ارائه کمکهای ص

 اند، و تبدیل به مشاوران فروش بیمهو واقعی به مردم گذاشته

 کیاین یشوند که مردم دوست دارند ببینند، مورد اعتمادی می

شخصی  های قابل توجهپاداش رسیدن بهبزرگترین فرصتهای  از

گری جز شما قادر چه کس دیشان خواهد بود. و مالی در حرفه

های مشتریان را خواهد بود که تمامی این مشکلات و کشمکش

 های خودشان تبدیل به یک کمک صادقانهبا استفاده از سرمایه

 و واقعی به آنها نماید؟

ای در این شرایط پیچیده و دشوار اقتصادی، هر فروشنده بیمه

یک فرصت طلایی برای کسب یک پیروزی واقعی در اختیار 

ای که نامهبیمه جای تمرکز بر خودِ شرط اینکه بهبه دارد.

فروشد یا تمرکز بر قیمت یا توجیه بازگشت سرمایه، شروع می

ارائه کمک واقعی به مردم برای حل مشکلات کند به تمرکز بر 

خواهان این  عمیقاًمردم در رابطه با امور مالی خود، مالی آنها. 

آنها  ای را دریافت کنند.های واقعی و صادقانههستند که کمک

توانند از این شرایط آشفته و خواهند بدانند که چگونه میمی

 وحشتناک اقتصادی نجات پیدا کنند. 

های کارگاه ،مشتریان احتمالی خودبرای 

 برگزار کنید!آموزشی رایگان 

توانید بیش از آنچه تاکنون ممکن بودنش را تصور شما می

... از سوی خود، جذب کنیدبها رکردید، مشتریان احتمالی می

دم ه مربر ارائه کمکهای واقعی ب همین فردا شروع کنید به تمرکز

 های خودشان!وسیله سرمایهبه
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یافتن "توانید سمیناری برگذار کنید باعنوان ای مثال میبر

ها کمک به خانواده "ن پولیافت"توانید با سمینار . آیا می"پول!

هایشان را حتی همه بدهید یا های خود را کم کننکنید تا بدهی

انداز برای برای شروع به پس "یافتن پول"سمینار " ؟!بپردازند

هایی که نامهبرای خریدن بیمه "یافتن پول"سمینار یا و آینده؛ 

ها نامههایشان به این بیمهآنها برای حمایت و حفاظت از خانواده

 نیاز دارند. 

توانید به بازنشستگان کمک کنید که بیش از این، آیا می

های گذاریسرمایهر بازارهای بورس و داندازهایشان را پس

ان ندهند، مالیات بر درآمدش از دستآمیز در بازار آزاد، مخاطره

درصورتی که عمر  بد، و اینکه به آنها نشان دهیدکاهش یا

شده از خود توانند یک درآمد گارانتیچگونه میبیشتری نکنند 

 جا بگذارند ؟شان بهبرای خانواده

ها، دوستان، وابستگان، مشتریان توانید از تمام مشتریآیا می

عمل آورید شناسید دعوت بها که میاحتمالی و کلًا هر کسی ر

ها کمک به خانواده"برای شرکت در کارگاه آموزشی رایگانِ 

برای داشتن یک زندگی بدون بدهکاری و رسیدن به 

توانگری و ثروت واقعی؛ در بدترین شرایط رکود 

اقتصادی!؛ کمک به بازنشستگان برای داشتن یک درآمد 

و هزینه شرکت در  "ی!العمر در بدترین شرایط اقتصادمادام

  که یک دوست را همراه خود بیاورید!!این است  این کارگاه؟...

های توانید شرکت در این کارگاه آموزشی را به گروهآیا می

رد در مو اجتماعی، شرکتها و سازمانهای مردمی پیشنهاد کنید؟

ه واقع در محلبرگزاری کارگاه بزرگسالان در سالن اجتماعات 

 نزدیکترین دانشگاه یا مدرسه چطور؟خود یا 
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اگر شما بتوانید به مشتریان، دوستان، وابستگان، مشتریان 

شناسید کمک کنید تا آنها احتمالی و کلًا هر شخصی که می

ببینند که شما قادر هستید تا به حل مشکلات مالی آنها 

توانند یک آینده مالی و به آنها بفهمانید که میبپردازید، 

حتی با وجود تمامی مشکلاتی که در اشته باشند، تر دروشن

اقتصادمان وجود دارد، این خدمات شما به آنها چقدر ارزش پیدا 

خواهند که با شما ملاقاتی دیگر داشته آیا آنها نمی خواهد کرد؟

 !باشند؟

حالا برای هر فروشنده و نماینده بیمه، زمانی است برای... 

 کار شدنبهدست

 تغییرات واقعی در زندگی مردم!و شروع به ایجاد 

های جدید در کار بهترین راه برای ایجاد تماس

فروشندگی بیمه برای داشتن فروشهای 

 جدید، چیست؟

گیرند، ای که با ما تماس میاکثر فروشندگان و نمایندگان بیمه

ترین، اثرگذارترین و بهترین راه برای دریافت دنبال سریعبه

ریان احتمالی بیمه هستند تا بتوانند تماس از سوی بهترین مشت

کنند تا با خرید این افراد سعی میفروش بیشتری داشته باشند. 
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های تماس مشتریان احتمالی؛ لیستهای بلندبالایی از شماره

آوری های اطلاعاتی و گزارشات رایگان؛ جمعاستفاده از کتابچه

های منتشرشده از سوی مشتریان احتمالی؛ ارسال خبرنامه

های مستقیم؛ ارسال کارت پستال؛ پیوستن به ایمیل

آمیز؛ شرکت در سمینارهای های مشترک و مخاطرهبازاریابی

ها؛ های آموزشی یا برگذاری این کارگاهمربوطه؛ شرکت در کارگاه

تقاضا از مشتریان فعلی برای معرفی مشتریان جدید؛ درج 

اپ در ها؛ درج مطالب مطبوعاتی جهت چمقالات در روزنامه

عنوان رادیویی بههای تلویزیونی و روزنامه؛ شرکت در برنامه

میهمان؛ و غیره، مشتریان احتمالی بیشتری را به سوی خود 

ها بدون هیچگونه موفقیت نتیجه همه این تلاشاما  جذب کنند.

 چشمگیری خواهد بود.

همانطور که پیش از این هم گفتم، دلیل اینکه این اشخاص تا 

ای این متدهای تولید تماس درگیر هستند و نتیجهاین حد با 

کاری کنند یا کمگیرند، این نیست که آنها کار نمیهم نمی

های فنکنند؛ دلیل آن این است که آنها هرگز رازها و فوتمی

ظریف بازاریابی بیمه را برای تبدیل این متدها به ابزارهای کارآ و 

 اند. مؤثر، یاد نگرفته

اند. هعلاوه، آنها تلاش خود را تا رسیدن به نتیجه، ادامه ندادبه

کارگیری یکی از این متدها، یک اند تا فقط با بهآنها سعی کرده

جای یادگیری ائمی و همیشگی تماس ایجاد نمایند؛ بهجریان د

 شده تولید تماس را با هماثباتاینکه چطور تمامی این متدهای 

نقص یجاد یک برنامه بازاریابی کامل و بترکیب نمایند برای ای

زمان یک ماه در مقابل بیشترین تعداد که آنها را در مدت

دهد، که این تعداد بیشتر از مشتریان احتمالی درست قرار می

چیزی است که سایر نمایندگان و فروشندگان بیمه درطول 

آورند. )و جالب اینکه این تعداد مشتری در دست میسال بهیک

 شوند!(ترین شرایط موجود اقتصادی، ظاهر میبد
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لید متدهای تو ترینسپس ضعیفدر زیر، لیستی از بهترین و 

 اند آوردهتماس که تا به امروز مورد استفاده قرار گرفته شده

 شده است و همچنین دلایل اصلی اینکه چرا این متدها برای

بخش نبوده و بیشتر فروشندگان و نمایندگان بیمه، نتیجه

 ا بهره ببرند.اند از این متدهنتوانسته

 

 

 پایان فصل اول
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 دوم:فصل 

نکات علاوه )به برترین متدهای تولید تماس

 !(ناگفته

 شده...دادهارجاعهای تماس . برنامه1

توانید بهترین مشتریان احتمالی شکی وجود ندارد که شما می

 شدهداده های ارجاعخود را از میان کسانی که از طریق تماس

درحالیکه اکثر اند، بدست آورید. یت شدهسوی شما هدابه

کنم، نسبت به صحبت میای که من با آنها نمایندگان بیمه

از لیست چنین مشتریانی نا امید هستند و از آنها استفاده 

ترین دلیل اینکه بیشتر اصلیچرا؟  کنند.استفاده نمی

کنند های ارجاعی استفاده نمیفروشندگان بیمه از لیست تماس

عبارت اند! )بهدادن عادت ندادهاعاین است که آنها خود را به ارج

اند که از مشتریان فعلی خود بخواهند که دیگر عادت نکرده

مردم در حالت عادی مشتریان دیگری را معرفی کنند(. 

خواهند که خانواده، دوستان، وابستگان، یا شرکایشان را نمی

 حتماً به یک فروشنده بیمه دیگر ارجاع دهند.

خواهید که مردم، دیگران را به شما اگر می نکته ناگفته:* 

یدا ارجاع دهند، شما باید صلاحیت رسیدن به این موقعیت را پ

انجام رساندن و نهایی وسیله: ارائه خدمات دائمی، بهکنید به

 هایتان و برقرار کردن یک رابطه قابل باور و قابلکردن وعده

 اعتماد.

شوید که  عتمادیشما باید تبدیل به مشاور فروش قابل ا

هدف نهایی هر نماینده و مردم دوست دارند ببینند! نکته: 

ترین حالت ممکن، در سریعفروشنده بیمه باید این باشد که 

های احتمالی خود را به صورت اتوماتیک سیستم یافتن مشتری

درصد از وقت خود  90و خودکار درآورند. برای اینکار شما باید 
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حتمالی سپری کنید تا بتوانید فروش را رو در روی مشتریان ا

های ترین راهترین و با ارزشیکی از بهترین، ساده داشته باشید.

تأثیرگذار برای انجام این کار این است که خودتان را قابل ارجاع 

طور سازید و یک سیستم تماس ارجاعی  تنظیم کنید که به

 مشتریان احتمالی عالی تولید کند... مداوم، برای شما

 ...قرارداد سالیانه تجدیدنظر و تمدید. 2

میلیاردر در دنیا این سؤال را  کارآفریناناگر شما از برترین 

های جدید خود را از کجا بپرسید که آنها در هر سال، فروش

از طریق "شما خواهند گفت: آورند، آنها به دست میبه

برای . "شانبا مشتریان فعلیقرارداد سالیانه  تجدیدنظر و تمدید

دانید بر اساس آمار منتشر شده از سازمان تحقیقات مثال: آیا می

انواع مختلف  ، میانگین تعداد خریدLIMRAبیمه جهانی 

برای هر شخص، در طول مدت حیات او، به هفت  هانامهبیمه

من در حین آموزش و فعالیت در کنار  رسد؟مرتبه می

ها، بارها از اینکه نمایندگان و فروشندگان بیمه در طول این سال

ینده و فروشنده بیمه هرگز تجدیدنظر و تمدید چه تعداد نما

اند، سالیانه را با مشتریان فعلی خود انجام نداده قرارداد

بیشتر فروشندگان بیمه آنقدر بر جذب  شوم.زده میحیرت

مشتریان جدید متمرکز هستند و آنقدر غرق در این موضوع 

طور کامل، از مشتریان فعلی خود غافل شده و باشند که بهمی

)و جالب اینکه این دسته از فروشندگان گیرند. آنها را نادیده می

کنند از اینکه چرا هیچگونه تماسی از سوی بیمه، تعجب می

)از طرف شده دادهمشتریان فعلی یا از سوی مشتریان ارجاع

 مشتریان فعلی( ندارند!(.

اگر شما جزو آندسته کم از فروشندگان و  کته ناگفته:* ن

سالیانه  تجدیدنظر و تمدید قرارداد ای هستید کهنمایندگان بیمه

کنید و این مشتریان، را با مشتریان فعلی خود پیشنهاد می

خاطر این نیست کنند، آیا این رد کردن بهرد می پیشنهاد شما را

 دانند کهکه آنها شما را صرفاً یک فروشنده بیمه دیگر می
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د و نه یک فروشنده و مشاور ای بفروشخواهد به آنها بیمهمی

 بیمه قابل اعتماد؟!

 .... سمینارهای میهمانی3

بسیار گران تمام  با اینکه برگذاری سمینارهای میهمانی

های ایجاد ترین راهشوند، اما آنها هنوز یکی از بهترین و سریعمی

گر ا بیشترین تعداد مشتریان احتمالی جدید در هر ماه هستند.

 جامرا درست ان ی مربوط به برگذاری سمینار میهمانیهمه کارها

 هفته 6توانید از همین لحظه تا کمتر از داده باشید، شما می

 مشتری احتمالی عالی شوید. 50اهد مراجعه بیش از دیگر ش

 درصد 90 که متأسفانه در اینجا دو اشتباه مهلک وجود دارد

 شوند.مرتکب آن می ،نمایندگان و فروشندگان بیمه

کنند اولین اشتباه این است که آنها سعی می کته ناگفته:* ن

قیمت برای محل برگذاری سمینار که یک رستوران ارزان

و همچنین یک روش دعوت ارزان. برای انتخاب کنند.  میهمانی

ها، دعوتنامه خود را در یک کردن هزینهمثال، آنها برای کم

کنند. مشکل این کار در این است که روزنامه محلی چاپ می

دست هر شخصی خواهد رسید؛ و نه فقط یباً بهروزنامه تقر

طور کلی، با بهبنابراین، شما دست بهترین مخاطبان شما. به

سمینار را به پایان جلب توجه تعداد زیادی از اشخاص اشتباه، 

اشخاص درست که به سمینار  اشتنبرای د .خواهید رساند

طور بسیار شما باید آنها را بهمیهمانی شما توجه کنند، 

سوی تان را بهشما باید پیامای دعوت نمایید. مخصوص و ویژه

ای معیارهای مرتبط با اهداف شما گروه معینی از مردم که دار

به هرحال، بزرگترین دلیل اینکه چرا هستند، نشانه بگیرید. 

نمایندگان و فروشندگان بیمه با مشکل برگذاری سمینارهای 

میهمانی دست به گریبان هستند این است که آنها فقط قادر به 

از مخاطبین خود در درصد  30تا  10گذاشتن قرار ملاقات با 

ها یا کنسل هستند و سپس، نیمی از این قرار ملاقاتسمینار 
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در اینجا چندین ای در بر نخواهند داشت. شوند یا نتیجهمی

ترین دهد؛ اما برجستهدلیل وجود دارد که چنین اتفاقی روی می

فروشنده یا نماینده بیمه در جریان برگذاری آنها این است که 

سمینار درگیر  عطور احساسی با موضومخاطب را بهسمینار، 

 کند.نمی

گونه اگر مشتری احتمالی، نبیند و نفهمد که چ نکته ناگفته:* 

شده در سمینار، با وضعیت فعلی او در ارتباط اطلاعات ارائه

د و است، و آنها چگونه با داشتن یک قرار ملاقات با شما، سو

شود، پس آنها چرا باید با شما یک قرار شان میمنفعتی نصیب

 داشته باشند؟ملاقات 

 ...رایگان های آموزشی. کارگاه4

و عالی برای یافتن مشتریان احتمالی  مفیدهای یکی از روش

های آموزشی تان به آنها، داشتن کارگاهجدید و معرفی خدمات

آیا شما هم با . (طور رایگان برگذار شوندکه البته باید به) است

نیست که با یک این حرف موافقید که هیچ کسی ذاتاً مایل 

های فروشنده، ملاقاتی تک به تک داشته باشد؟ زیبایی کارگاه

یک فضای امن  در این است که آموزشی برای مشتری احتمالی

و مشتری احتمالی،  آیدوجود میفاصله از فروشنده بهبا حفظ 

کند. فشار فروشنده را برای خرید کردن روی خود احساس نمی

نسبت به یک ملاقات رو  ه آموزشی،مردم با شرکت در یک کارگا

این کنند. احساس امنیت بیشتری می در رو با یک فروشنده،

برای آنهاست تا شما را بهتر  دور از هرگونه تهدیدبهیک راه 

دهید بیشتر آشنا شوند و بشناسند و با نوع کاری که انجام می

زیبایی خود را به آنها عرضه کنید. پیشنهاد کمک کنند تا شما 

توانید میهای آموزشی برای شما در این است که ارگاهک

های کوچکی تقسیم کنید و به مشتریان احتمالی خود را به گروه

برای برگذاری آنها پیشنهاداتی در رابطه با اهداف خود بدهید. 

های نسبتاً پایینی خواهید داشت. زیرا به دلیل هر کارگاه، هزینه

ت عمومی محسوب اینکه موضوعات مطروحه، جزو خدما
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توانید کارگاه خود را تقریباً در هر مکانی گردند، شما میمی

های گردهمایی، تان، اتاقبرگذار نمایید؛ در کتابخانه محله

ها، بیشتر به هرحال، با وجود همه اینهای کنفرانس، و ... . اتاق

ای درباره اینکه چگونه نمایندگان و فروشندگان بیمه هیچ ایده

د افراد صحیح و درست را به کارگاه آموزشی خود جذب تواننمی

 کنند ندارند.

برای داشتن مشتریان احتمالی صحیح جهت  نکته ناگفته:* 

 که درحال حاضر شمادعوت کنید حضور در کارگاه، از مردمی 

ا ، اشخاصی که بدوستان، خانواده، وابستگانشناسید؛ آنها را می

داده شده، کنید، مشتریان ارجاعآنها تجارت و معامله می

ز شما ا، اشخاصی که تجارت مشترکهای حاصل از ارجاع

 ...ا دارند وای اطلاعاتی شما رهدرخواست داشتن کتابچه

 . تجارت مشترک...5

د هزاران یی ایجابازاریابی به روش تجارت مشترک، جزو رموز نها

با  زمینه بازاریابی و فروش بیمه است؛مشتری احتمالی جدید در 

گردید دنبال راهی میآیا به ترین و بیشترین میزان اعتبار.سریع

آیا به ریان احتمالی بیشتری قرار بگیرید؟ مشتدر مقابل که 

گردید که مشتریان احتمالی سطح بالاتری را دنبال روشهایی می

بنابراین، مشتریان فعلی و احتمالی  شما جذب نمایند؟به سمت 

فعالیت دارند به خود را با سایر اشخاصی که در زمینه تجارت 

اشتراک بگذارید. در مقابل، آنها نیز لیست مشتریان فعلی و 

هنگامی که احتمالی خود را با شما به اشتراک خواهند گذاشت. 

ی خود را با هااین کار را درست انجام دهید )یعنی لیست

هایی مرتبط با شما اشخاصی به اشتراک بگذارید که تجارت

دارند؛ در اینصورت است که لیست مشتریان آنها برای شما مفید 

تواند عملیات جستجوی شما را برای یافتن میخواهد بود(، 

همانطور که مشتریان احتمالی جدیدتر و بهتر، بسیار ساده کند! 

موفق، لیستی از بهترین مشتریان  دانید، بیشتر تجارتهایمی
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در آرشیوهای خود، احتمالی و مشتریان فعلی خود را همواره 

آنها از این لیستها برای ارسال اطلاعات مفید کنند. نگهداری می

چرا؟  کنند.و نیز ایجاد روابط مثبت با مشتریان خود استفاده می

صی دهند که با اشخادانند که مردم ترجیح میزیرا آنها می

شناسند و به آنها اعتماد و اطمینان معامله کنند که آنها را می

قبلًا امتحان  من این کار را"کنید: اگر شما با خود فکر میدارند. 

این روش کار نکرده  ، دلیلِ اینکه"لی جواب نداده است!ام وکرده

باره این است که بیشتر نمایندگان و فروشندگان بیمه، در این

 کنند!اشتباه می

بیشتر نمایندگان و فروشندگان بیمه، یک نکته ناگفته: * 

 کنند و بنابراین، فقطریزی میاثر را پایهدهنده کمسیستم ارجاع

شخصی تقاضای اطلاعات بکند، یا از اینکه  دمانن در شرایطی

فرد دیگری ارجاع داده شده باشد کارآیی خواهد داشت.  سوی

بایست یک ستم تجارت مشترک، شما میبرای ایجاد یک سی

سیستم تماس فعال و پویا ایجاد کنید که باعث شود تا مردمی 

که در جستجوی اطلاعات بیشتر در زمینه مربوط به کار شما 

با شما یا باشند یا افرادی که به نوعی به کمک احتیاج دارند، می

  های آموزشی رایگان شما بیایند.تماس بگیرند یا به کارگاه

 

 های تماس.... گروه6

های با کیفیت بالا این یک راه عالی دیگر برای داشتن تماس

ید یا به یک گروه است که یک گروه مبادله تماس ایجاد کن
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های تجارت که در نزدیکی ایموجود بپیوندید؛ با همراهی حرفه

ال برای شما شما هستند و باعث ایجاد مشتریان احتمالی ایده

ای با نیز کسانی که درحال حاضر، روابط بسیار قویشوند و می

یک گروه مبادله تماس  اند!مشتریان احتمالی شما ایجاد کرده

درواقع یک گروه رسمی است که متشکل است از افراد موفق در 

که هر هفته یا هر دو هفته برای صرف صبحانه یا نهار، تجارت 

، لیستهای آیند و در مدت زمان حداکثر یک ساعتگرد هم می

متشکل از اطلاعات تماس مشتریان فعلی و احتمالی خود را با 

عضو از  3یا  2در هر جلسه ملاقات، کنند. یکدیگر مبادله می

دقیقه در ارتباط با اینکه  10اعضای گروه، هرکدام به مدت 

آل برای آنها چه کسانی کارشان چیست و مشتریان احتمالی ایده

یک نفر از اعضا یک ایده تجاری سپس کند. هستند، صحبت می

را که ممکن است به رشد تجارت همه اعضای گروه کمک کند 

آنها اجازه دارند تا فقط یک نفر را از گذارد. را با بقیه در میان می

هر صنعتی وارد گروه کنند )مثلًا دو نفر که هر دو در زمینه 

ین توانند عضو یک گروه تماس شوند(؛ ابیمه فعالیت دارند نمی

وجود شود تا هیچگونه حس رقابتی بین اعضای گروه بهباعث می

ها و اطلاعات نیاید و بنابراین، همه با خیال راحت به ارائه ایده

معیار اصلی این است پردازند. خود به دیگران میلیست تماس 

های خود را به ست تماسیکه هر عضو باید در هر ماه حتماً ل

 عضو دیگر ارائه نماید.

دانم که چرا برخی از نمایندگان و من نمی نکته ناگفته:* 

اند. های مبادله تماس نپیوستهفروشندگان بیمه، هرگز به گروه

دادن یک فرصت عالی هستند: به هرحال آنها درحال از دست

شدن و های مبادله تماس یک روش عالی برای مطرحگروه

بتوانید یک  شوند تامعروفیت شما در اجتماع هستند و باعث می

 ( را ایجاد نمایید.5تجارت مشترک )مورد 

های اطلاعاتی و . پیشنهاد دادن کتابچه7

 گزارشات رایگان...
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اشتباه بزرگ دیگری که نمایندگان و فروشندگان بیمه مرتکب 

شوند این است که آنها در هر ارتباطی که با مشتریان آن می

خودشان  فروشِکنند، مستقیماً اقدام به احتمالی ایجاد می

گیری، آنها عنوان یک نتیجهبهکنند! هایشان مینامهجای بیمهبه

کنند که درنهایت به تعداد زیادی مشتری احتمالی ایجاد می

شود. نتایجی بسیار ناچیز و بدون هیچگونه دادوستدی منجر می

با تعداد زیادی از مردمی که صرفاً نسبت به آنها سرانجام، 

نامه شما و خرید از شما فقط کنجکاو هستند و نه جدی، بیمه

عصر "همانطور که درحال حاضر در  دهند.معامله را خاتمه می

بریم، دادن یک گزارش رایگان یا یک به سر می "اطلاعات

برای  کتابچه اطلاعاتی رایگان به مشتریان احتمالی، یک راه عالی

 این است که بازار هدف خود را به سمت خودتان بکشانید.

-Try) "از خرید تلاشِ قبل"اً به این کار، دیدگاه اصطلاح

Before-You-Buyهنگامی که این کار را  شود.( گفته می

گذارند و به سمت مردمی که پا به جلو میدرست انجام دهید، 

اند و بنابراین طور غیر مستقیم غربال شدهآیند، بهشما می

هایی که نامهمشتریان احتمالی با کیفیتی هستند برای بیمه

دهید، یک بایست در هرکاری که انجام میشما میفروشید. می

ه اطلاعاتی رایگان را عرضه کنید )حتی گزارش رایگان یا کتابچ

مشکلی که بیشتر نمایندگان و تان(. بر روی کارت ویزیت

تد تولید تماس دارند، این است که فروشندگان بیمه با این م

توقع دارند که هر کسی که قدمی به جلو برداشت باید همین 

 خرند که آنهامتأسفانه مردم هنگامی چیزی میحالا خرید کند. 

شما آماده فروش کردن  آماده خرید کردن باشند؛ و نه هنگامی

 باشید!

حضور برای اینکه این روش کار کند شما باید  نکته ناگفته:* 

حفظ کنید، خود را همواره در مقابل این مشتریان احتمالی 

بنابراین هنگامی که آنها آماده خرید کردن شدند، با تنها کسی 

گیرند شما هستید. و شما باید آنها را به سمینارها که تماس می

 های آموزشی خود، دعوت کنید. ارگاهو ک
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 های ماهیانه.... خبرنامه8

کند که تعداد بسیار کمی از زده میی تعجباین مسئله مرا خیل

های بسیار نمایندگان و فروشندگان بیمه هستند که تماس

ن تریامنظم و از روی اصولی با مشتریان، خانواده، دوستان و مش

چ هین ، بدوانجام فرآیند بازاریابی و فروشاحتمالی خود دارند! 

 شود...!!!مرگبار تلقی می اشتباهی، یک مشخصو رویکرد ذهنیت 

 

 

 

مخصوصاً برای اشخاصی که در کار فروش بیمه هستند. فروش 

معمولًا  خودی خود کار بسیار سختی است و شمابیمه به

همانطور در پرونده خود ثبت کنید.  توانید یک فروش آساننمی

کنید، روزانه، دوستان شما، همسایگان، وابستگان که ملاحظه می

هایی را تی مشتریان فعلی شما ، دقیقاً همان خدمات و بیمهوح

چرا این کنند؛ اما نه از شما! دهید، خریداری میکه شما ارائه می

کنند؟ آیا دلیلش این است که مردم به رقبای شما مراجعه می

 "هنوز"دانند که شما در کار فروش بیمه هستید، و یا آنها نمی

حال درباره شما ش این است که تا بهیا دلیلدر این کار هستید؟! 

یا شاید آن نماینده بیمه )رقیب( درست در اند؟ چیزی نشنیده

خاطر داشتن زمان مناسب به آنها تماس گرفته است؟ یا آنها به

 اند؟یک سؤال با آن نماینده بیمه )رقیب( تماس گرفته

تان، با ارسال خبرنامه ماهیانه به دوستان نکته ناگفته:* 

طور تان، بهها، مشتریان فعلی و احتمالیان، همسایهوابستگ

ه شما چه کاری را انجام کنید کمداوم به آنها یادآوری می

تر اینکه اینکار را از یک دهید و یا چه کسی هستید و مهممی

روش کاملًا بدون ریسک و غیر تهدیدآمیز نسبت به مشتریان 

زیرا آنها با دریافت  چرا غیر تهدیدآمیز؟اید. احتمالی انجام داده
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یک خبرنامه ماهیانه، هیچگونه فشار و اجباری را برای خرید 

 کنند.کردن تحمل نمی

ه یک یادتان باشد که میانگین تعداد دفعاتی ک نکته ناگفته:* 

بار درطول کل حیات  7کند می نامهبیمهشخص اقدام به خرید 

شوند تا بنابراین هنگامی که این اشخاص آماده میاوست. 

خواهید که این نامه دیگری را خریداری کنند آیا شما میبیمه

گیرند ای که آنها با او تماس میرا از اولین نمایندهنامه بیمه

ایی هاع خبرنامهانو دهنده اهمیتاین نشانبخرند یا از شما؟ )

 .(...توانید طراحی کنیدکه میاست 

از تبلیغات رایگان استفاده نمایید تا در  نکته ناگفته:* 

جذب کردن مردم و  بازار هدف خود، شناخته شوید...

این مشتریان گذاشتن قرار ملاقات با آنها چقدر ساده است اگر 

احتمالی درحال حاضر شما را بشناسند و به شما و کاری که 

اگر دوست دارید که این اتفاق  دهید احترام بگذارند؟انجام می

شما باید  های تبلیغاتی رایگان باشید!بیفتد، باید به دنبال روش

ش قابل اعتماد شوید که مردم همین تبدیل به یک مشاور فرو

 ! دارند و نیاز دارند که ببینند حالا، دوست

های رادیویی در برنامه ثابت. یک میهمان 9

 های تلویزیونی باشید...محلی و برنامه

است صحبت در رادیو یا تلویزیون یک ابزار استراتژیک قدرتمند 

برای رساندن پیام شما به عموم مردم، آموزش به کل اجتماع 

 دهید، و راهی برای مشهور شدن شما.درباره کاری که انجام می

عبارت )به هاترین راهرین و ارزانتترین، آساناین یکی از سریع

ترین آنهاست(، قیمت، این ارزانهای گراندیگر، در میان روش

کنید ای که در آن زندگی میبرای شناساندن خودتان به جامعه

های کنند که برنامهرسد که غالب مردم تصور مینظر میبهاست. 

سط خوبی توهای رادیویی و تلویزیونی بهمیزگرد و مصاحبه

ه نخواهند داد که افراد ها اجازشوند و دولتها محافظت میدولت
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ها به حریم خصوصی شنوندگان وارد از طریق این برنامه بیگانه

درواقع این دقیقاً  اما این یک تصور غلط بزرگ است!!!شوند!

های های میزگرد و مصاحبهبرعکس است. میزبانان برنامه

مشکل پُر کردن هزاران ساعت از رادیویی و تلویزیونی، همیشه با 

گریبان هستند و برای این کار بههای خود دستزمان برنامه

خواهند که به شما فرصت بنابراین، آنها می مسئولیت دارند.

نفع خودشان نیز کار به نتبلیغات خودتان را بدهند، زیرا ای

 باشد!می

ای در اختیار نظیر و عالیشما اطلاعات بی نکته ناگفته:* 

دانید شما میعالی برای فروش دارید.  پیشنهادشما یک دارید. 

دهد، چیزی را که شما که هرکسی که دارد به شما گوش می

حالا همه شما باید این کار را انجام فروشید خواهد خواست. می

زگرد بدهید که از تولیدکننده برنامه رادیویی یا میزبان می

به برنامه  "میهمان"ک عنوان یتلویزیونی بخواهید تا شما را به

)فراموش نکنید که این مسئله را حتماً در دعوت کنند. 

 مطبوعات نیز به چاپ برسانید(. 

های محلی، درج مقاله در روزنامه. 10

 های گروهی...های اجتماعی و رسانهخبرنامه

ای محلی و اطلاعات مربوط به خودتان را در تمام منابع رسانه

، و FaceBook ،LinkedInهای اجتماعی نظیر شبکه

Twitter .از خودتان  ایاگر در این باره ایده منتشر کنید

توانید مقالاتی را در اینترنت پیدا کنید )برای اینکار از ندارید می

ید( و آن مقالات کمک بگیر Googleتورهای جستجو مانند وم

نام منبع  کنید و سپس انتشار دهید )حتماً  را دوباره نویسی

به افزایش ؛ اینکار مقاله را نیز در پایان متن مقاله ذکر کنید

مطمئن شوید که  (.افزایدتبار شما در نظر خواننده میمیزان اع

در دوم و ثانوی هم در اصلی، شامل یک هِ مقاله شما علاوه بر هِ

در، یک گزارش رایگان از هر آنچه که انجام هِ باشد که آن
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در دوم عبارت دیگر، به هِ. )بهکنددهید را به خواننده ارائه می

مقاله خود، یک لینک ارجاع بدهید که خواننده را به وبسایت یا 

وبلاگ شما هدایت کند و او بتواند شرح هر آنچه را که شما 

بار بسیار بیشتری درج یک مقاله، اعتدهید بخواند(. انجام می

و بخشد. کنید مینسبت به درج تبلیغات، به خدماتی که ارائه می

درضمن، مقاله حکم یک تبلیغات رایگان را برای شما دارد! 

خاطر داشته باشید که حتماً یک نسخه چاپی ثانوی از مقاله به

خودتان را چاپ کنید و به مشتریان فعلی، دوستان، خانواده، 

 شده و مشتریان احتمالی خود ارسال کنید. ادهدمشتریان ارجاع

عنوان یک سخنران میهمان، در . به11

های اجتماعی و مذهبی شرکت و گردهمایی

 سخنرانی کنید...

گذاری، شما دانش بسیار عنوان یک کارشناس بیمه و سرمایهبه

ند توانزیادی دارید درباره اینکه چگونه به مردم کمک کنید تا ب

ها خیلی از گروههای خود را بهتر مدیریت کنند. پول و سرمایه

گردند که دانش خود را صلاح و با معلوماتی میدنبال افراد ذیبه

 شما ند کهبگذارید که آنها بدانک بگذارد. با اعضای آنها به اشترا

ه ید کرا در کجا پیدا کنند تا از شما دعوت کنند. )فراموش نکن

 این مسئله را در مطبوعات به چاپ برسانید(

 رگسالان....های آموزش بز. کلاس12

هاس آموزش برای بزرگسالان در نظرتان درباره برگزاری کلاس

تان چیست؟ )قبل حلی اطرافهای ممحل دبیرستان یا آموزشگاه

 چاپ و بعد از این رویداد ،حتماً درباره آن در مطبوعات مطلب

 کنید(
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ها و نهادهای اجتماعی فعال . در سازمان13

 باشید...

ها و نهادهای اجتماعی و مردمی که سالیانه هستند سازمان

های اجتماعی هستند. خود میزبان انواع رویدادها و گردهمایی

ام که نام همیاران جوان بودهسالگی عضو گروهی به 17من از 

توانید کرد. شما میزیر نظر سازمان تأمین اجتماعی فعالیت می

ها و عضویت فعال در آنها، ها و سازمانبا پیدا کردن این گروه

خنرانی، هایی تشکیل دهید و در آنها به سیجلسات و گردهمای

برای حفظ و افزایش  تبلیغات و ... در رابطه با کمک به مردم

علاوه ؛ بهبپردازیدشان و ... یشان و تأمین آینده فرزندانهاسرمایه

همچنین  دهید.صحبت درباره هرکاری که شما انجام می

ها، اقدام به نوشتن و انتشار عالیت در این سازمانتوانید با فمی

 مقالاتی در رابطه با رویدادهای این سازمانها نمایید. )قبل و بعد

 از رویدادها، حتماً درباره آن در مطبوعات مطلب چاپ کنید(.

 . چاپ مطالب مطبوعاتی...14

های هدایت چاپ مطالب مطبوعاتی یکی از تأثیرگذارترین راه

سوی وبسایت، خبرنامه، کارگاه آموزشی یا مشتریان بالقوه به

با استفاده از درج مطالب در مطبوعات،  سمینارهای شماست.

منافع خدمات تان در رابطه با به مشتریان احتمالی نیدتواشما می

و آموزش  کنیدرسانی ، اطلاعنماییدگذاری که عرضه میسرمایه
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دهید و تبلیغات بیشتری را با هزینه، زمان، تلاش و مشکلات 

مطلب مطبوعاتی یک خلاصه دست آورید. کمتری به

این کار باعث دهید. ای از کاری است که شما انجام میصفحهتک

شود که دارای اطلاعات زیادی رسانی میخلق یک رسانه پیام

به شما مقاله بنویسد و است از اینکه چرا آن مطبوعات باید راجع

عنوان یک میهمان در برنامه خود اینکه چرا آنها باید شما را به

ضروری است که مطلب مطبوعاتی شامل زوایایی داشته باشند. 

میان شما و مخاطبان آن که باعث شود تا  جالب و جذاب باشد

اطمینان حاصل کنید از  ارتباطی مناسب برقرار گردد. ،رسانه

اینکه مطلب مطبوعاتی شما حتماً دارای جنبه خبری و 

استفاده از فضای آن رسانه برای رسانی باشد و نه فقط سوءاطلاع

مخصوصاً اگر مطلب مطبوعاتی شما  درج تبلیغات رایگان شما!

مطلب خاطر داشته باشید که نبه خبری داشته باشد، بهج

های اطلاعات، اخبار، آموزش، یا مطبوعاتی شما باید در زمینه

درصورت امکان، سعی سرگرمی، دارای اعتبار و صلاحیت باشد. 

برای مخاطبان مورد نظر شما کنید تا محتوایی تولید کنید که 

. عملی دائمی باشددارای جذابیت آنی و همچنین ارزش استفاده 

معنای این نیست که موضوع مطلب شما شور و هیجان شما به

فهم و پسند و مورد توجه عوام است. شما باید به یک موضوع عام

در مطلب خود، فریاد احترام بگذارید.  گان خود،شعور خواننده

یا ایجاد جریانی از تحسین و ستایش ! "من را بخر"نزنید که 

باز هم انگیز و عجیب هستید! چقدر شگفتدرباره اینکه شما 

از این  مخاطبان خود را فریب دهید یا دسعی نکنی گوییم کهمی

، تانکردن با مخاطبانفرصت طلایی خود برای ارتباط برقرار 

این وسوسه مقاومت کنید که  در مقابلِ استفاده کنید.سوء

شما شبه زیر و رو کنید! تان را یک بخواهید از این طریق، فروش

ای شما، فکر کنند که شما هم خواهید که مخاطبان رسانهنمی

مانندی مره همان نمایندگان و فروشندگان بیمه دلقکدر زُ

 بینند!هستید که هر روز می
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 فصل سوم:

 تولید تماسدر  بیشترمتدهای 

زیادی را به صحبت و های گذشته، ما وقت بسیار در طول سال

کار کردن با تعدادی از برترین افراد موفق در تجارت و بازاریابی 

های بسیار زیادی را انجام دادیم و ما بررسی ایم.سپری کرده

روشندگان موفق دهیم تا نمایندگان و فالبته هنوز هم انجام می

میلیون تومان  5بیمه را پیدا کنیم )کسانی که درآمدی بیش از 

عنوان کسانی که متدهای تولید تماس زیر را بهاه دارند(. در م

ن بازاریابی خود استفاده های کمپیبخش اصلی در برنامه

کنیم، به آنها کنند )هنگامی که ما این افراد را پیدا میمی

دهیم که چطور متدهای زیر را کنار بگذارند و به آموزش می

متدهای زیر، د(. گانه گفته شده در بالا روی آورن14متدهای 

های برای پُر کردن شکافهای نسبتاً خوبی توانند روشمی

موجود در فرآیند بازاریابی و همچنین کمک به این نمایندگان 

ها برای همچنین این روش. باشندبیمه در شرایط رکود اقتصادی 

اند کسانی که برای اولین بار کار خود را در زمینه بیمه آغاز کرده

هایی نیستند که اگرچه اینها روشتوانند مؤثر واقع شوند. می

طور قطع، شما را در مقابل بهترین مشتریان احتمالی بتوانند به

 قرار دهند...

 ها.... تبلیغات در مجلات و روزنامه1

هزینه تواند یک روش کمتبلیغات در روزنامه محلی، میچاپ 

شان برای برای این باشد که مردم با شما تماس بگیرند و یا توجه

ایراد استفاده از شرکت در سمینارهای میهمانی شما جلب شود. 

دانید که آیا مخاطبان این روش در این است که شما هرگز نمی

به آن پاسخ خواهند داد یا درست، تبلیغات شما را خواهند دید و 

درحالت کلی شما زمان و پول زیادی را هدر خواهید داد خیر. 

 برای صحبت با مخاطبان اشتباه.
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 . استفاده از پسُت مستقیم...2

یک های پُستی وجود دارد. در اینجا دو نوع مختلف از کمپین

شناسید، نوع آن، ارسال نامه پُستی به اشخاصی است که شما می

شده دادهدوستان، خانواده، مشتریان فعلی، مشتریان ارجاعنظیر 

 ( و غیره که5مشترک شما )متد شماره ی تجارت از سوی شرکا

 روش دیگر ،ارسال پُست مستقیمد. تواند خیلی مؤثر واقع شومی

طور بندی شده از مردم است )اشخاصی که بهبه لیستهای هدف

شما هستند(. قطع، دارای یک سری شرایط ویژه مورد نظر 

دلیل اینکه های پُستی بهمعمولًا و در عُرف جامعه، اینگونه بسته

های عنوان بستهگیرنده، خودش آن را سفارش نداده، به

خته از شدن، به دور انداناخواسته، تلقی شده و حتی قبل از ب

 شوند.می

اگر شما اقدام به ارسال پُست مستقیم بر اساس  نکته ناگفته:* 

 5000کنید، باید حداقل بندی شده مردم میلیستهای هدف

 های مفصل فروش ارسال کنید تا تعدادبسته پُستی حاوی نامه

مختصری از آنها مؤثر واقع شوند؛ انجام چنین کاری بسیار 

)دلیل اینکه برای برگذاری یک سمینار بر و گران است. هزینه

گفت های ارسال پُست مستقیم به شما خواهند میهمانی، جایگاه

این  نامه ارسال کنید همین است(.دعوت 5000که باید حداقل 

متد فقط درصورتی خوب خواهد بود که شما یک بودجه عظیم 

علاوه یک نامه فروش بسیار هبازاریابی در اختیار داشته باشید ب

دراینصورت، بهتر از این متد هیچ متد دیگری وجود ندارد.  عالی؛

ترین روش تولید عبارت دیگر، این برترین و در عین حال گرانبه

 تماس است!

های از پیش تنظیم . خریدن قرار ملاقات3

 شده...

شان، تنظیم اند که کار تخصصیوجود آمدهاخیراً شرکتهایی به

سپس یا خواهید! جلسات ملاقات با مشتریانی است که شما می
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با حضور شما یا بدون حضور شما، آنها با مشتری احتمالی که در 

کنند که مثلًا جلسه حاضر شده، صحبت کرده و او را متقاعد می

اما با اینکه این یک روش . در سمینار میهمانی شما شرکت کند

نفر هم از وجود آن  1نفر شاید  10بسیار جدید است و از هر 

ام ام و نه دیدهاطلاعی نداشته باشد، اما من تا به امروز نه شنیده

که یک نماینده یا فروشنده بیمه از برگذاری چنین جلساتی 

هرحال، داشتن اینگونه جلسات شاید بهخوشحال بوده باشد. 

پُر کردن شکافهای بازاریابی در شرایط رکود اقتصادی برای 

 مناسب باشد.

 های تماس.... خریدن لیست4

نظر تر و آشناتر بهاین متد نسبت به متد قبلی در کشور ما رایج

حال یک لیست تماس را خریداری کرده اگر شما تا بهرسد. می

های تماس مشتریان احتمالی، ها و شمارهباشید )شامل آدرس

پس حتماً علاوه آدرس ایمیل و سایر اطلاعات تماس آنها(، به

اید که تعداد بسیار کمی از موارد موجود در لیست، در واقع دیده

مشتریان احتمالی خوبی هستند و بقیه عملًا بلا استفاده هستند. 

ها یا قدیمی هستند یا برای سایر زیرا بیشتر این تماس

 اند. نمایندگان و فروشندگان بیمه نیز ارسال شده

 های تلفنی سرد.... تماس5

های تلفنی مختلفی را از شرکتهایی که کالا حال تماسحتماً تابه

اید که در همه فروشند دریافت نمودهیا خدمات خاصی را می

اید که منشی مربوطه یک متن از قبل آنها متوجه این شده

 وار همانند یک رباتِ شده را حفظ کرده و آن را طوطیآماده

ها به به اینگونه تماسکند...! برای شما تکرار می احساس،بی

( گفته Cold Callingهای تلفنی سرد )اصطلاح، تماس

دادن برای فروش است این درواقع یک روش پیشنهاد شود. می

مغلوب  د دهنده، گاهی موفق ولی در اکثر اوقات،پیشنهاکه 

ای های تلفنیبنابراین شما مجبور هستید تا تماسشود. می
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داشته باشید با تعداد بسیار زیادی پاسخ منفی! انجام این کار 

ترین دلیل خروج بسیاری از نمایندگان و اصلی ،مدت طولانیبه

 فروشندگان بیمه از این شغل است.

 های اینترنتی...از وبسایت. استفاده 6

منظور کسب های اینترنتی بهبیشتر نمایندگان بیمه از وبسایت

ما کنند. ااعتبار و اعتماد بیشتر مشتریان احتمالی، استفاده می

متأسفانه باید بگوییم که استفاده از این روش برای جذب 

فرسایی مشتریان احتمالی محلی بسیار بسیار کار مشکل و طاقت

 .است..
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 فصل چهارم:

 نتیجه گیری

ی هایی بودند که در ابتدابسیار خوب! اینها تمام متدها و روش

یم. ح کناین بسته آموزشی قول داده بودیم تا آنها را با شما مطر

 ترین آنها...ترین و عمومیاز بهترین و کارآترین متدها تا ضعیف

 هایبرنامهها و ها همان چیزهایی هستند که در کلاساین

منظور ایجاد به خواهیداگر شما می  آموزشی ما وجود دارند!

های با کیفیت بالا ایجاد یک جریان دائمی از تماس فروش،

را یاد  "رموز ناگفته بازاریابی بیمه"کنید، بنابراین لازم است که 

برترین و پُردرآمدترین دقیقاً همین رموزی که  .بگیرید

ها متدهای این کنند.ان بیمه از آنها استفاده میفروشندگ

شده تولید تماس هستند که در نتایج حاصل از آنها هیچ اثبات

ای که با ما دلیل اینکه چرا نمایندگان بیمهشکی وجود ندارد. 

طور برند همواره و بههای ما بهره میکنند و از آموزشکار می

، در مقابل یک جریان دائمی از مشتریان احتمالی بیمه ماهیانه

گیرند که سایر نمایندگان بیمه ممکن است این عمر قرار می

را حتی درطول یک سال هم نبینند )با  تعداد مشتریان احتمالی

و همچنین دلیل اینکه چرا توجه به شرایط بد اقتصادی(. 

میلیون  10تا  2کنند درآمدی بین نمایندگانی که با ما کار می

 60تا  30آورند؛ آن هم بعد از گذشت ت میدستومان در ماه به

 گذرد!نها در سیستم آموزشی ما میگذاری آکه از سرمایهروز 

تعریف جنون و دیوانگی این است که همان کار قبلی را "

دوباره و دوباره تکرار کنیم ولی در انتظار کسب نتایج 

 "متفاوتی باشیم!

چیزی که بیشتر نمایندگان و فروشندگان آن کردن کشف

 دانند!بیمه نمی
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خواستید هنگامی که می» نا نیست:شبرای شما آ حکایتآیا این 

فروشی بکنید، تمرکز اصلی شما  ،برای اولین بار در زمینه بیمه

فقط بر پیدا کردن مشتریان احتمالی بود. اگر شما در آن زمان، 

توانستید یک قرار کردید، نمییک مشتری احتمالی پیدا نمی

ملاقات تنظیم و فروش خود را قطعی کنید. در ابتدا و در شروع 

 کشیدن بودند!تک افرادی که قادر به نفسدنبال تککار، شما به

ای که تنظیم کرده و خواهان این بودند که با شما در جلسه

ی که بودید، بنشینند، بودید. شما با دوستان، خانواده و هر شخص

کردید تا شما و از همه تقاضا میگرفتید شناختید تماس میمی

شما از روی شناسند معرفی کنند. را به افراد دیگری که می

احتمالی خوب و بدی که های بلندبالایی از مشتریان ستیل

تان با آنها تماس داشتید، روزانه از طریق خودتان یا منشی

 Coldکردید )گرفتید و کار خود را به آنها معرفی میمی

Calls .)کردید و های تماسی را خریداری میشما لیست

اندازه کافی یا بهکردید. های فروش خود را به آنها ارسال مینامه

ید که بیمه اید که با شرکتی همراه بودودهشانس بخوش

شما همواره کارکنانش را بعد از بازنشستگی به شما سپرده بود. 

اندازه کافی با مردم آوردید که اگر بهزبان میاین مطلب را به

شدند که به کردید، همواره اشخاصی پیدا میصحبت می

از شما خرید اند، و کردید نیاز داشتههایی که عرضه مینامهبیمه

شما یاد گرفتید که چطور تقریباً به هر شخصی که اند. کردهمی

شما نشسته فروش کنید. روی شما میدر یک قرار ملاقات روبه

ای که یکبار نامه به مشتریان احتمالیبرای فروش بیمه

شما فقط ! مشکلی نداشتید گرفتندروی شما قرار میروبه

 ری نیاز داشتید!ریان احتمالی بیشتو فقط به مشت

شما سخت مشغول کار کردن بودید و یک سال بعد یا بیشتر، 

ای دست آوردن زندگیدرحال تقلا کردن و درگیر بودن برای به

شما تقریباً با خواستید و قولش را به خودتان داده بودید. که می

اید. کرد صحبت کردههر کسی که به فکرتان خطور می
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اید همگی ( که گرفتهCold Calling) یهای تلفنی سردتماس

شما فقط با تعداد بسیار کمی از مشتریان اند. نتیجه ماندهبی

های نامهاید. ارجاعی از طرف دیگران موفق به بستن قرارداد شده

کردید ، ارسال میتان های تماسبه لیستفروشی که هر ماه 

درحال حاضر فقط تعداد بسیار کمی مشتری احتمالی جدید 

های تماسی که خریداری کرده لیستکند. ای شما ایجاد میبر

شما تقریباً به  کنند.های بسیار کمی تولید میبودید قرارملاقات

اید و اید فروش کردهتمامی افرادی که ملاقاتی با آنها داشته

اما هنوز هم آنقدر که لازم بوده، فروش کسی باقی نمانده است. 

توانستید فقط کمی بیشتر از اگر می ید کهدانشما میاید. نداشته

رو در رو شوید،  ،مقدار فعلی، با مشتریان احتمالی جدید

 توانستید زندگی بسیار بهتری برای خود فراهم کنید. می

گیری رسیدید که شما نیازمند منبع بنابراین، به این نتیجه

شما در بهتری هستید. ها یا سیستم تولید تماس بهتری از تماس

اینترنت و در میان نشریات مربوط به بیمه، جستجوهای زیادی 

تان ، وابستگان یا مدیرانءشما از همکاران، شرکاانجام دادید.

شناسند به شما ای را که میتقاضا کردید تا مشتریان احتمالی

کردند که شما صدها شرکت را یافتید که ادعا میپیشنهاد دهند. 

های تولید تماس در ن سیستمبهترین لیستهای تماس یا بهتری

های گیرندهبرخی از این شرکتها تماسبازار هدف شما را دارند. 

کردند که در هر ماه شما تلفنی اتوماتیک را به شما پیشنهاد می

شرکت دیگری  دادند.را در تماس با بیش از هزاران نفر قرار می

 وهای اتوماتیک پیشنهاد کرده بود. سیستمی برای ارسال فکس

شده را تنظیمهای از پیشیک شرکت دیگر که قرار ملاقات

همچنین شرکتهای ارسال پست مستقیم هم داد. پیشنهاد می

نفر  150کردند که در ماه حداقل وجود داشتند که تضمین می

یک شرکت دیگر به کردند. را به سمینار میهمانی شما جذب می

عرضه کنید،  شما گفت که اگر شما به مردم یک گزارش رایگان

ضای قرار صدها تماس از سوی مردمی خواهید داشت که تقا

بنابراین شما، یک، دو یا حتی تعداد  ملاقات با شما را دارند!
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شما حالا تعداد بسیار  بیشتری از این شرکتها را امتحان کردید.

رواقع هنوز به تعداد مورد اما دزیادی مشتری احتمالی دارید. 

به فروش به تقریباً  ،شما هنوزاید. ها نرسیدهقرارملاقات نیاز از

شما  هستید. "نزدیک"کنید هرکسی که ملاقات می

مشکلی برای فروش کردن ندارید. بلکه فقط به مشتریان 

 احتمالی بهتری نیاز دارید!

 وتها بنابراین، حالا شما تصمیم دارید تا تعداد دیگری از شرک

  «.را امتحان کنیدآن بیرون هستند که سیستمهای تولید تماس 

این یک  آیا این داستان برای شما بیش از حد آشنا نبود؟

ا از باشد که بارها و بارها آن رداستان بیش از اندازه مشترک می

 ایم.سوی نمایندگان و فروشندگان بیمه در سراسر کشور شنیده

 مالیاحتباره که همگی با مشکل یافتن مشتریان همه آنها در این

. ر دارندو به آن باو اندت به گریبان هستند هم عقیدهبیشتر دس

 متأسفانه...

دانند که... چه اکثر نمایندگان و فروشندگان بیمه نمی"

 "دانند!چیزی را نمی

اندازه گر شما بها... دانید این است کهچیزی که شما نمی

ید را خواهنامه کافی با مردم تماس بگیرید، همواره مقداری بیمه

کردن یا بستن فروخت، و اصلًا مهم نیست که شما در قطعی

 فروش چقدر خوب یا بد هستید.

 عبارت دیگر...به

اگر شما بدترین فروشنده در سرتاسر جهان هم "

نامه را که باشید، خواهید توانست که تعدادی بیمه

 "بفروشید، اگر با تعداد کافی از مردم صحبت کنید!

اما من  کنم!پرده صحبت میاینقدر رُک و بیمتأسفم که 

کمک کنم و نه  ،به شما برای موفق شدنواقعاً ایجا هستم تا 

اینکه فقط چیزهایی را به شما بگویم که دوست دارید و 
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حقیقت این است که بیشتر  آید که بشنوید!تان میخوش

نمایندگان و فروشندگان بیمه باور دارند که در کار فروش خیلی 

کنند فقط هستند، اما واقعیت این است که آنها فروش می خوب

های طور کاملًا اتفاقی با فروشبه دلیل اینکه هر از گاهی به

 شوند! بسیار آسانی مواجه می

 گوید...المثل قدیمی امریکایی میهمانطور که یک ضرب

کور هم چه حالا چه بعداً، میوه بلوط را پیدا  یک خوکِ"

 )میوه بلوط غذای مورد علاقه این جانور است!( "خواهد کرد!

های که لیستهای تماس یا سیستم یمتأسفانه بیشتر شرکتهای

فروشند، یا حتی خیلی از شعبات مرکزی بیمه تولید تماس می

دنبال این هستند که از دهند، بهکه نمایندگی خود را به شما می

دانند آنها میشرایط و وضعیت فعلی شما، حداکثر بهره را ببرند. 

دگان و نمودن آنچه که همه نماینکه فقط از طریق ارائه

 ،"مشتریان احتمالی بیشتر"خواهند، یعنی فروشندگان بیمه می

و این  دست آورندتومان پول به ها میلیونتوانند میلیونمی

دانند که مشتریان احتمالی بیشتر درحالی است که آنها می

ن بیمه ایندگان و فروشندگادرواقع آن چیزی نیست که نم

بسیاری از این شرکتها هیچگونه  واقع به آن نیاز دارند!به

مدت احساس نگرانی یا مسئولیتی در رابطه با موفقیت طولانی

های خود را صرف آموزش به شما برای آنها پولشما ندارند. 

آنها فقط و فقط به کنند. اینکه چطور بیشتر فروش کنید نمی

 دهند. ها و منافع خودشان اهمیت میموفقیت

ید، خواهید تا در دنیای تجارت بیمه، موفق شواگر شما واقعاً می

ا پس این تفکر را برای ابد از حافظه خود پاک کنید و آن ر

 بسوزانید...

این اصلاً اهمیتی نخواهد داشت که شما چه تعدادی "

های ید اگر: آنها تماسالیست تماس به دست آورده

درستی نباشند و اگر شما مهارت مورد نیاز را برای تبدیل 
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 ها به یک قرار ملاقات و سپس به یک فروشاین تماس

 "نداشته باشید! قطعی،

خوشبختانه در مقابل آن دسته از شرکتها و شعباتی که 

دهند، تعدادی های شما به خود راه نمیای درباره موفقیتنگرانی

رکتها و شعبات خوب نیز وجود دارند که خواهان این از ش

هستند تا وقت خود را صرف کمک به شما برای یادگیری و 

تبحر شما در مهارتهای فروش مورد نیازتان و اطمینان از 

اگرچه،  موفقیت بلندمدت شما در زمینه فروش بیمه کنند. 

 کهدلیل اینپیدا کردن اینگونه شرکتها کمی مشکل است و نیز به

کنند و فردی ارائه میهای بسیار خاص و منحصربهآنها آموزش

های تک نفره و صورت کلاسشان بهنیز جلسات آموزشی

 قیمت باشند!شود، ممکن است بسیار گرانشخصی برگذار می

تر وسیله تخصصیبه چگونه آنها به شما نشان خواهند داد که

روند شدن و سپس تمرکز بر یافتن بهترین مشتریان احتمالی، 

های خود را به سطحی جدید ارتقاء دهید. البته این تولید تماس

 شوند!جا ختم نمیها به همینآموزش

دیل که برای تب شما همچنین مهارتهای حساس و حیاتی فروش

های ثابت و قابل اتشما به قرار ملاق های فروشهرکدام از تماس

شما یاد خواهید را خواهید آموخت.  مورد نیاز است ،اطمینان

وسیله تمرکز بر شناسایی و حل به گرفت که چگونه

قرار  ،تانمشکلات ضروری و فوری مشتریان احتمالی

و نه با تمرکز بر روی خود  هایی را تنظیم کنید...ملاقات

شما یاد هایتان. نامهبیمه، قیمت، یا بازگشت سرمایه بیمه

خواهید گرفت که چطور با پرسیدن سؤالات درست و هدفمند، 

به مشتریان احتمالی خود کمک کنید تا خودشان را متقاعد 

 سازند که چرا باید با شما یک ملاقات داشته باشند. 
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د گرفت که چگونه یک فرآیند فروش را علاوه، شما یاد خواهیبه

از ابتدا تا انتها در مسیر مورد نظرتان، هدایت کنید از طریق 

هایی با مشتری های احساسی و مهیج، مصاحبهایجاد زمینه

احتمالی در زمینه یافتن حقایق، و اینکه چطور کاری کنید تا 

ی تان با خودشان بگویند که واقعاً چه چیزهایمشتریان احتمالی

و فرا خواهید  خواهند و به چه چیزهایی نیاز دارند.را می

تا از  9گرفت که چگونه از همه این اطلاعات برای تبدیل 

، به فروش قطعی، استفاده جلسه قرارملاقات 10هر 

 نمایید. 

 "تریان احتمالی درستمش"بله! همه اینها با پیدا کردن 

ت شما، موفقی اما به همین اندازه، برای تضمین شود!آغاز می

 ات ومهم است که مهارتهای مورد نیاز برای تنظیم یک قرارملاق

 بستن فروش را نیز یاد بگیرید و در آنها استاد شوید. 

خواهد داشت ناین اصلاً اهمیتی "کنیم... دوباره یادآوری می

اید اگر: که شما چه تعدادی لیست تماس به دست آورده

ما مهارت مورد نیاز اگر شهای درستی نباشند و آنها تماس

ها به یک قرار ملاقات و سپس به را برای تبدیل این تماس

 "یک فروش نداشته باشید!
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نفر مردمی که  10چگونه از هر یاد بگیرید که 

نفر قرار ملاقات  9کنید با نها صحبت میبا آ

 بگذارید!

باید یاد خواهید تا یک قرار ملاقات تنظیم کنید، اگر شما می

ا رگذاران بیمه چه چیزی بگیرید که برترین فروشندگان و کار

همه موضوع بر سر پرسیدن سؤالات دانید. دانند که شما نمیمی

مشکلاتی را که درست برای کمک به مردم است تا بتوانند 

و  تشخیص دهنددرحال حاضر و در آینده با آنها مواجه هستند، 

د مشکلات و کمبودهای خواگر مشتریان احتمالی شما بفهمند! 

ت لاقامرا نبینند و حس نکنند، چرا آنها باید وقت خود را برای 

 با شما تلف کنند؟

نفر مردمی که  10یاد بگیرید که چگونه از هر 

 نفر فروش کنید! 9کنید به با آنها ملاقات می

ا به خواهید تا درصد بالاتری از قرارملاقاتهای خود راگر شما می

 ، باید بدانید که گردآوری حقایقدیل نماییدفروش قطعی تب

شما همچنین تنهایی کافی نیست. برای مشتریان احتمالی، به

مالی های احساسی از مشتریان احتنیاز دارید تا سؤالاتی با زمینه

سات ، عقاید و احساتمایلاتخود بپرسید تا بتوانید گرایشات، 

ا ز دارید تشما نیامشتری احتمالی را آشکار سازید.  ناگفته

ها و احساسات آنها را آشکار سازید تا به مشتری انگیزش

را همین  خریدشاحتمالی خود کمک کنید که بخواهد تا 

کنند! مردم بر اساس نیازهایشان خرید نمی امروز انجام دهد!

پرسیدن کنند! میهایشان خرید بر اساس خواستهبلکه 

ن راهی است برای چگونگی ایجاد صمیمیت و اعتماد میا ،سؤال

طه پایدار ساختن یک راب منظوربهشما و مشتریان احتمالی شما 

 و محکم!
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طور یکی از دلایل اصلی اینکه فروشندگان و نمایندگان بیمه، به

دست به در ماهمیلیون تومان  10تا  2مداوم درآمدهای بیش از 

اند که چطور از اینکه آنها یاد گرفته آورند این است که...می

به  نظر بیایند، خود رابیمه بهفقط یک فروشنده معمولی 

یک مشاور مالی قابل احترام و اعتمادی که مردم 

 خواهند ببینند تبدیل کنند!می

 خاطر این است که...و این به

 رازن احتمالی تچطور در مقابل مشتریا اند کهآنها یاد گرفته -

 ر بگیرند و آنها را جذب کنند!بالا قرا

حبت صاً هرکسی که با آنها تقریب اند که چطور باآنها یاد گرفته -

 م کنند!کند قرار ملاقاتی تنظیمی

اند که در خلال اولین جلسه مصاحبه فروش، و آنها یاد گرفته -

کمک به  منظوربهسؤالات درستی از مشتریان احتمالی بپرسند 

نامه به جای بیمهفروش خودشان بهمشتریان احتمالی جهت 

نامه، جای بیمه)باید یاد بگیرید که به مشتریان احتمالی!

ای خودتان را به مشتری عرضه کنید )منظور؛ برقراری رابطه

 مبتنی بر اعتماد و صداقت با مشتری احتمالی است((
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اید تا فروش خود را به بالاترین سطح آیا آماده

 نید؟ممکن در صنعت بیمه برسا

متر فاصله دارید تا... یک شما فقط یک سانتی

 داد کننده!موفقیت بی

طور بهآیا قلباً اعتقاد دارید که این امر ممکن و شدنی است که 

نفری که با آنها  10نفر از هر  9دائمی و ثابت، بتوانید با 

اگر اعتقاد  کنید، یک قرارداد فروش ببندید؟ملاقات می

م دهید، پس شاید این چنین کاری را انجاتوانید ندارید که می

ولی  !توانید این کار را انجام دهیدچرا نمی است که همان دلیلی

نفر از  9توانند با ای که میهستند کارگذاران و فروشندگان بیمه

این کنند یک قرارداد بیمه ببندند! نفری که ملاقات می 10هر 

هند اما شما ددانند و انجام میچه چیزی است که آنها می

 دهید؟!دانید و در نتیجه، انجام نمینمی

های یکی از کارگذاران بیمه بسیار موفق که من در کلاس

کنم آموزشی که برای بازاریابان و نمایندگان بیمه برگذار می

عنوان یک الگوی موفق و یک اسطوره فروش همیشه از او به

ک بسیار کوچکنم، کسی که کار خود را از یک شهر بیمه یاد می

 !شوداندازه یکی از مناطق شهرداری تهران هم نمیاید بهکه ش

سال فعالیت در زمینه  11آغاز نمود و درحال حاضر پس از 

و معمولًا  میلیون تومان درآمد دارد؛ 15بیمه، ماهیانه بیش از 

گردی و تفریح ماه را به جهان 3تا  2ماه کار،  4تا  3پس از 

ای را بر زبان آورد که پیش جمله سال 6 دهد!اختصاص می

کنم. او همیشه آن را برای هر کارآموز بازاریابی بیمه تکرار می

بیشتر نمایندگان و فروشندگان بیمه، فکر »گفت: می

سیار دراز و طولانی در کنند که تا موفق شدن، راهی بمی

ذهن خود آنها این تصور را در لحظاتی بهپیش دارند. 

شدن متر با موفقآورند که درواقعیت، فقط یک سانتیمی

و در آن شرایط، آنها توانایی دو برابر، سه فاصله دارند! 
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برابرو یا حتی چهار برابر کردن میزان فروش خود را 

 «.دارند!

 10اگر شما فقط بخواهید و اراده کرده باشید که از هر 

نفر فروش کنید، پس  9کنید به که ملاقات مینفری 

 متر است!تان با موفقیت فقط یک سانتیفاصله

دهید واقعاً به چیزی که انجام می اولین قدم این است که...

دانم که خیلی از شما با خود فکر می اعتقاد داشته باشید!

اما حتی یک  تا حدودی مهمل است! کنید که این حرفمی

دهیم وچک هم در اعتقاد به کاری که انجام میقصور و کاستی ک

ترین دلیل این است که بیشتر نمایندگان و فروشندگان بزرگ

 یستند.دوست دارند موفق باشند، ن های کبه آن اندازهبیمه 

آن چیزی که برترین کارگذاران و فروشندگان  نکته ناگفته:* 

خریدهایی بیشتر دانید این است که د و شما نمیداننبیمه می

کنند متکی است بر مجموعه اعتقادات شما، ردم از شما میکه م

خواهند که باور کنند و بدانند مردم میشوروشوق و انرژی شما. 

آنها های خود را بازپس گیرند. توانند کنترل پولکه می

توانند یک آینده مالی امن داشته خواهند بدانند که میمی

اگر های واقعی هستند. فت کمکدنبال دریاو آنها بهباشند. 

خواهید به آنها فروش کنید، پس شما باید با تمام قلب و می

دهید، با ارزش روحتان اعتقاد داشته باشید که آنچه که انجام می

شما باید صادقانه معتقد باشید که آنچه که انجام و مهم است! 

ش مقصود و نیّت شما، فروکند! دهید واقعاً به مردم کمک میمی

مأموریت شما این است که به مردم نشان دهید نامه نیست. بیمه

که آنها چگونه کنترل زندگی مالی خود را به دست بگیرند و این 

 کنترل را حفظ کنند. 

دهید تا زمانی که شما به کاری که انجام می

صادقانه اعتقاد داشته باشید؛ تا زمانی که 
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مردم باور داشته باشند که شما به کاری که 

کنید اعتقاد قلبی دارید، شما یک فرصت می

برای کسب موفقیتی که مستحق و  استثنایی

 لایق آن هستید، خواهید داشت!

نفری که  10هر  نفر از 9دومین قدم برای فروش به 

کمک کنید تا  دمبه مرکنید این است که... ملاقات می

های منظور کشف راهبهشوند  طور احساسی وارد عملبه

 خیلی بیشتر از آن فرآیند فروش، .پیشرفت تدریجی و مداوم

ا ربرای یافتن اینکه مردم درحال حاضر چه چیزی است که شما 

ن آ ه،بلک بپرسید! از آنهادارند و چه چیزی را ندارند سؤالاتی 

دم درباره این است که شما یک محاوره و گفتگوی واقعی با مر

ا داشته باشید تا به آنها کمک کنید تا صحبت کنند و به شم

 شان چیست!ه واقعی آنها در زندگیبگویند که خواست

صورت فعالانه به مردم گوش شما باید به نکته ناگفته:* 

ه آنها برای ا کشف کنید ککردن ساعیانه( تکنید )گوش

سپس به آنها کمک  خواهند.شان چه میخودشان و خانواده

های رسیدن به طور احساسی وارد عمل شوند و راهکنید تا به

 بندی کنند. بقهطشان را یافته و اهداف

که یاد بگیرید که چطور مشتریان احتمالی خود را تا زمانی

سی درگیر نگه با پروسه و فرآیند فروش از نظر احسا

هاشان وادارید، شما بندی اولویتدارید، و آنها را به طبقه

خواهید داشت برای بستن و قطعی استثنایی فرصت یک 

 !کردن فروش

نفری که  10نفر از هر  9آخرین گام برای فروش به 

برای این است که به آنها نشان دهید که کنید، ملاقات می
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رسیدن به  در جهت هایشانگذاری روی اولویتهسرمای

 ."پول کافی پیدا کنند"توانند در کجا می ،شاناهداف

 ای درآیا با این قضیه موافقید که بیشتر مردم هیچ پول اضافه

ر دخواهید که آنها همین امروز بنابراین اگر میاختیار ندارند؟ 

ا تراستای خرید از شما کاری کنند، باید به آنها کمک کنید 

 شان را تغییر دهند.کردن فعلیرجعادات خ

نها بدون اینکه از آو شما باید این کار را  نکته ناگفته:* 

شان درخواست کنید که چیزهای مهمی را در زندگی فعلی

در  طور روزانه هر نوع پولی رامردم بهنجام دهید. اقربانی کنند، 

کنند... ندرت درباره آن فکر میکنند و بهجاهای اشتباه خرج می

ر شان به سر کاخواه برای یک فنجان قهوه که روزانه در سر راه

 خرند؛ یا یک مبلغ فرانشیز بیمه بسیار کم که بر اثر وجودمی

شان باید نامهاد بیمهیک ماده الحاقی غیر ضروری در قرارد

 و غیره. پرداخت کنند؛ 

تا تا زمانی که یاد بگیرید که چطور به مردم کمک کنید 

به آنها کمک  اسند و سپسهای خود را بشنبتوانند اولویت

های خود کنید تا پول پیدا کنند و آن را در اولویت

دارید  ایییک فرصت استثنگذاری کنند، شما سرمایه

 کنید!نفری که ملاقات می 10نفر از هر  9برای فروش به 

تمامی فروشندگان عالی و سطح بالای موجود در صنعت بیمه، 

یک اعتقاد قوی و  دهندنسبت به ارزش کاری که انجام می

اند و صبح روز بعد اگرچه، آنها شب نخوابیده. ناپذیر دارندگسست

آنها زمان خاسته باشند! با داشتن چنین اعتقادی از خواب بر

اند، بسیار زیادی را صرف رُشد دادن اعتقاد و تعصب خود نموده

که  PDFهای ها و خواندن کتابCDدادن به وسیله گوشبه

شندگی انواع بیمه توسط کارشناسان و افراد خبره در کار فرو

طور روزانه، مقالات آموزشی موجود همچنین آنها بهاند. ارائه شده

های تخصصی آموزش بازاریابی و فروش بیمه را که سایتدر 



 های عمر بیمه مشتری در فروشتکنیکهای جذب 

 )نویسنده: حامد عسگری(
 مارکتینگ وبسایت آموزشی بیمه

www.bimehmarketing.com 

 

 www.Bimehmarketing.com   |   021 47621412 فکس:   |   021 47621414 تلفن:    60

 

توسط کارشناسان فروش و بازاریابی بیمه نوشته شده است 

های آموزش حضوری و آنها همچنین در دورهکنند. می همطالع

ها و سمینارهای مختلفی که در زمینه بیمه و بازاریابی همایش

 کنند.یشود شرکت مبیمه همه ساله چندین نوبت برگذار می

در تمامی این فروشندگان برتر بیمه، یک بهبودی قابل توجه 

روند فروش قابل تکراری که در قبال فروش به هر مشتری 

ایجاد کردند. )یک روند گرفتند، احتمالی، آن روند را پیش می

تقریباً تمامی این فروشندگان هیچگاه اجازه ندادند قابل تکرار(. 

ن خود را آنها تمام پول و زماود! شان خالی شهایتا باد چرخ

آنها اند. وقت یادگیری و آموزش فروش کردهصرف یک روند تمام

هایی آمیز بزرگ خود را بر پایه آموزشهای موفقیتروند فروش

که از جانب برترین مربیان و اساتید فروشندگی بیمه به آنها 

را  آنها ساعات بسیار زیادیاند. گذاری کردهرسیده است، پایه

هر کدام از اند. های فروش خود کردهمهارتصرف بهبود و پالایش 

دانند که دقیقاً چه سؤالی را از مشتری احتمالی خود آنها می

بپرسند که او را از نظر احساسی با روند و فرآیند فروش درگیر 

اند و بنابراین بسیار آماده طور مداوم تمرین کردهآنها بهکنند. 

ای که آنها مجبور نیستند که در مورد جمله بعدیهستند، 

بنابراین، این خواهند به مشتری بگویند حتی فکر کنند! می

شود که آنها بتوانند واقعاً و ساعیانه به حرفهای مشتری باعث می

احتمالی خود گوش دهند و بفهمند که مشتری دارد چه چیزی 

روش بیمه عمر همانطور که آن اسطوره بزرگ فگوید. به آنها می

متر با رسیدن به توانایی گفت؛ شما فقط به اندازه یک سانتیمی

دو برابر، سه برابر و یا حتی چهار برابر کردن میزان فروش خود، 

متر با فاصله دارید! و ما هم اعتقاد داریم که شما فقط یک سانتی

نفری که ملاقات  10نفر از هر  9فروش به "کسب توانایی 

 له دارید!فاص "کنیدمی

 باره چیست؟حال سؤال این است... اعتقاد شما در این
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ر دمیزان موفقیت شما را  ،پاسخ شما به این سؤال، به روشنی

کند. پاسخ خود تان در زمینه فروش بیمه تعیین میآینده شغلی

ر ای در کارا در برابر من بدهید تا به شما بگویم که چه آینده

 است...!!!فروشندگی بیمه در انتظار شم

بهبود یک برای ایجاد  شدن متعهد آیا آماده

 ؟هستیدفروش خود روند اساسی در 

خواهم در ادامه این مطلب، یک اشاره مستقیم داشته باشم می

 به...

کلید حیاتی را توانند یک شاهمیصفحاتی که پیش رو دارید، 

ی تماس شما و برای افزایش بسیار اساسی در میزان لیستها

در خود جای  شمار،در طی فقط چند روز انگشتفروش شما 

تان را کاملًا شرطی که ذهنهمینطور هم هست بهداده باشند. 

آنقدر صادق که باز نگه دارید و با خودتان کاملاً صادق باشید. 

که  تانبه مشتریان احتمالیبپذیرید که شاید سیستم فروش 

باید باشد آن خوبی که  بهکنید، درحال حاضر از آن استفاده می

 . نیست

نها آتقریباً همه یا حتی آنقدر متواضع باشید که بپذیرید که 

 نتیجه هستند! فایده و بیبی

ر ل اینکه سرتان را داما دلی؟ پرده بود؟ شایدبتاً رُک و بینس

امور به خودی "فقط امید به اینکه کنید چیست؟ ماسه فرو می

 کند!مشکل شما را حل نمی "یابندخود بهبود می

وضعیت فعلی شما بهبود نخواهد یافت تا زمانیکه خود 

و شما تصمیم بگیرید که یک حرکت مثبت انجام دهید... 

 این کار را واقعاً بکنید!
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برای اینکه به این توضیحات، مقداری اعتبار ببخشیم اجازه دهید 

طور چشمگیری توانید بهشما چگونه میتا توضیح دهم که 

  وضعیت خود را بهبود بخشید... با شروع از همین امروز!

کنید که تا ای هستید که فکر میشاید شما هم جزو آن دسته

اید و از حالا به بعد هاینجای کار، همه کارهای لازم را انجام داد

از شما  تان بیاید وسرغفقط باید منتظر مشتری باشید تا به

 ای را خریداری کند! بیمه

بینی داشتن پیشاید و شما با تعدادی شرکت عالی قرارداد بسته

ها و شما یک جریان دائمی از تماسکنید. را می کارمزد بالایی

هایی نامههمچنین، بیمههای ارائه فروش بسیار عالی دارید. برنامه

با شرایط عالی چه از نظر قیمت و شرایط پرداخت و چه از نظر 

های رقبا برای مشریان نامهامتیازات خوبی که نسبت به بیمه

کار سختی شما بهاحتمالی شما دارند، در اختیارتان است. 

شدن به یک کنید و تقریباً هرآنچه را که برای تبدیلمی

اما اید. دست آوردهه لازم است را بهستاره فروش در بیمفوق

مشکل اینجاست که شما هنوز که هنوزه با قرارملاقات گذاشتن 

ها کار مداوم و ماهکردن فروش مشکل دارید. با مردم و قطعی

اما هنوز  وش و بازاریابی؛های آموزشی فرورهکردن دسخت و طی

 اید یک زندگی معمولی برای خود بسازید. هم فقط توانسته

دقت کنید؛ برخلاف آنچه مدیران شما یا شعبات مرکزی به شما 

عنوان بر پایه شعباتی که شما هیچموفقیت شما بهگویند، می

ای که برای فروش های عالینامهنمایندگی آنها را دارید یا بیمه
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این اصلاً اهمیتی ندارد که بعد از در اختیار دارید، استوار نیست. 

دنبال شود چقدر اعتبار و شناخت بهاینکه اسم شما مطرح می

بیمه موجود حقمثلًا کمترین شود، یا اینکه اسم شما آورده می

مسئله اصلی فقط این  متعلق به شماست! در صنعت بیمه کشور،

دهند که با اشخاصی ملاقات کنند یا از است که مردم ترجیح می

شناسند و به آنها اعتماد آنها خرید کنند که آن اشخاص را می

 فروش و بازاریابیِ و سیستم یک برنامه و فقط دارند. 

تواند چنین کاری را برای شما انجام می "دهشطراحیخوب"

 دهد!

چرا برخی از نمایندگان و فروشندگان بیمه 

سیستم این کنند با هنوز هم سعی می

 بازاریابی، مخالفت کنند؟

های ارسال پُست مستقیم، درج تبلیغات کارگیری برترین شیوهبه

و برگذاری سمینارهای میهمانی، همگی سبب ها، در روزنامه

فروشید در ها و خدماتی که مینامهشوند تا شما و بیمهمی

اما بدون معرض دید مستقیم مشتریان احتمالی قرار گیرند. 

درست که باعث ایجاد اعتماد،  داشتن یک برنامه بازاریابیِ

خلق تصاویر مثبت از شما در ذهن مشتری  باورپذیری و

گردد، شما در نظر مشتری احتمالی فقط یک می احتمالی،

 نامه خود را بفروشد!خواهد بیمهگر دیگر هستید که میبیمه

به من ایمان داشته باشید: من نمایندگان و فروشندگان بیمه 

دسته ام که دستهکوشی را دیدهبسیار باهوش و سخت

های حاصل از این قراردادها را از دست قراردادهای فروش و پول

اند دهرکاند، زیرا لجوجانه بر سر این باور خود پافشاری میداده

ن فروش، فقط داشتن یک کردکه راز تنظیم قرارملاقات و قطعی

پرداخت هایی با قیمتها و شرایط نامهشرکت بیمه معروف و بیمه

گویم که اعتبار شرکت تر نسبت به رقباست )من نمیمناسب
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تأثیر ها و خدمات شما در روند فروش بینامهشما یا کیفیت بیمه

است، این شروط لازم برای فروش بیشتر بیمه هستند اما شرط 

خاطر این لجاجت خود هیچ بهآنها هنگامی که !(. کافی نیستند

تقصیر را بر گردن تبلیغات آورند، دست نمیای بهنتیجه

های پُستی، شرایط ت آدرسها، کیفیت پایین لیسروزنامه

های ضعیف و کمبود دلیل پاسخاندازند و اقتصادی جاری و... می

سپس اندازند. های خود را گردن اینگونه موارد میتاقرارملاق

های تبلیغاتی جدید در آنها دوباره تلاش خود را با درج آگهی

های پُستی جدید و های جدید، خرید لیست آدرسروزنامه

کنند و سرانجام، ورشکسته شده و های جدید تکرار مینامهبیمه

آن هم ساده دلیل  شوند!برای همیشه از این تجارت خارج می

 است. زیرا همانطور که قبلاً هم گفتیم:

تعریف جنون و دیوانگی این است که همان کار قبلی را "

دوباره و دوباره تکرار کنیم ولی در انتظار کسب نتایج 

 "متفاوتی باشیم!

گویید یا چگونه مسئله این نیست که شما چه چیزی می

 شود!کنید که منجربه فروش میصحبت می

سخنران "مایندگان و فروشندگان بیمه معتقدند که یک بیشتر ن

 "برنامه ارائه فروش خوب"همراه داشتن یک بودن به "خوب

نمودن دلیل اصلی تنظیم قرارملاقاتهای بیشتر و قطعی

این افراد معتقدند که برای گردد. های بیشتر میفروش

حرّاف "شدن در کار فروش بیمه شما نیاز دارید تا یک موفق

متأسفانه من نمایندگان و فروشندگان بیمه زیادی باشید.  "خوب

اما حالا تبدیل  دبودن "سخنرانان بسیار خوبی"شناسم که را می

حال با یک فروشنده که آیا تابهاند. به فروشندگان نا امیدی شده

اید؟ یا وراجی کرده مواجه شده کشتن شما، تا سر حدِّ
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کالایی که  ای که با ارائه جزئیات فنی نامفهومِ فروشنده

 خواسته به شما بفروشد، شما را گیج و سردرگم کرده باشد؟می

 آیا شما از آنها خرید کردید؟

کار خود را در  ،من هم مانند هر شخص دیگری در ابتدا که تازه

سال پیش(،  10گی بیمه آغاز کرده بودم )حدود زمینه فروشند

با هدف فروش بیشتر، دست  "حرّافی و وراجی کردن"با مشکل 

من نیز چندین بار تا مرز کنار گذاشتن به گریبان بودم. 

شانس بودم اما من خیلی خوشهمیشگی این شغل پیش روفتم؛ 

ه که در همان ابتدای شروع به کارم در زمینه بیمه، با دو نفر ک

آنها چیزهای را برای همیشه تغییر دادند آشنا شدم. ی مزندگ

ام سپاسگذار خیلی زیادی به من آموختند که تا ابد در زندگی

چیزهایی مانند پافشاری و پشتکار، تعیین آنها خواهم بود... 

اعتقاد و اعتماد به خودم و صداقت اهداف، ساده نگهداشتن آنها، 

و دلیل اصلی اما مهمترین درسی که من از آنها آموختم  مطلق!

شما باید زمانی را برای ایجاد این بود که های من بوده، موفقیت

 صرف کنید. و ساختن روابط با مردم

مردم باید شما را بشناسند و به شما اعتماد کنند... قبل از 

 اینکه با شما معامله کنند!

ن مسال از زمانی که آنها این درس را به  10بیشتر از  ،حال

سرد دلقیت، و من هرگز در راه رسیدن به موفگذرد، آموختند می

 ام. نشده

سپس شخص دیگری پیدا شد و به من نشان داد که چگونه 

ادن اد دیبا دقیقاً همین کارها را انجام دهم اما با سرعت بیشتر؛ 

 هایم را بفروشم. نامهم و بیمهاینکه چطور بازار را اصلاح کن

 حالا چگونه شما از برنامه پیشنهادی ما سود ببرید؟

 دهم.این کاملاً ساده است و در دو بخش زیر آن را توضیح می
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 چگونه یک بازار هدف ایجاد نمایید!. 1

 کی ازیبازار هدف خودتان را در  ما به شما کمک خواهیم نمود تا

؛ یدگذاری امروز، ایجاد کنبازار سرمایهبهترین بازارهای هدف در 

ای که در ساله 10بر اساس تجربه و تحقیقات و این کار را 

شما یاد خواهید . دهیمانجام می ایمدست آوردهزمینه بیمه به

 وگرفت که چگونه از آمیزه کاملی از قدرت، متقاعدکنندگی، 

رت یش شهی برای افزایی انگیزشی و ابزارهاهای بازاریاباستراتژی

دنبال جای اینکه شما بهشوند بهمیو خوشنامی شما که باعث 

سوی به طور دائمیبه آنها خودشانمشتریان احتمالی باشید، 

 و فقط در طی چند روز، شما استفاده کنید. ،شما جذب شوند

بسیار با  حتمالیمشتریان اهایی را با رملاقاتطور روزانه، قرابه

مردمی که آماده خریدکردن از تنظیم خواهید کرد؛  ،کیفیت

 شما هستند!

 "عناصر کلیدی در یک برنامه بازاریابی با کیفیت"

خواهید به گویید یا میبا وجود چیزهایی که شما به خودتان می

ر ی اگ! حتآنها اعتقاد داشته باشید، سرتاسر دنیا، بازار شما نیست

فروشید هایی که شما مینامهبیمهتک تک افراد بتوانند از 

ی ازهابا نی استفاده کنند، در اینجا فقط یک گروه معین از مردم

وجود  کنیدضروری و فوری، نسبت به منافعی که شما عرضه می

 اقعی به این دستهوبر ارائه کمک های خود را دارند. تمام تلاش

ورت از مردم برای حل مشکلات مالی آنها متمرکز کنید. دراینص

شما کشف خواهید کرد که فروشندگی بیمه تا چه حد است که 

 تواند سودآور باشد. می

 شوند با...برای موفق شدن، همه اینها شروع می

خواهید به آنها از مردمی که می معین تعریف یک گروه"

 "فروش کنید

تواند برای همه مردم، همه چیز را در هیچ تجارتی نمی"

از مردم  گروه معینیخود داشته باشد. شما باید به 
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دسترسی یابید و نیازهای فوری آنها را برآورده سازید. 

بایست آن دسته از مردم را شناسایی کنید و با شما می

 "خواهند.بفهمید که آنها چه می ،ممکن دقتِ نهایتِ

 ار هدفتعیین باز

م هیک بازار هدف، گروهی از مردم است که در برخی چیزها با 

یک  اشتراک دارند؛ خواه این وجه اشتراک، یک سرگرمی باشد یا

و  تجارت و یا هر چیز دیگری. این مردم دارای یک سطح علاقه

یک مجموعه دارای پیوستگی در چیزی هستند و همه آنها همبه

به یک طریق  همه آنهاعبارت دیگر، بهذهنی مشابه هستند؛ 

 اندیشند. می

 خصوصیات یک بازار هدف قدرتمند

. تمامی اعضای گروه دارای یک نیاز ضروری برجسته و بارز 1

 هستند.

 . اعضای گروه به راحتی قابل شناسایی هستند.2

اندازه کافی بزرگ هست که ارزش صرف وقت را . گروه به3

 داشته باشد.

 شوند.ین گروه به آسانی به یکدیگر نزدیک می. مردم در ا4

 های قابل دسترس در اختیار دارند.. مردمی که پول5

کنید نفری که ملاقات می 10چگونه از هر . 2

 نفر فروش کنید! 9به 

خواهید که درصد بالایی از شما یاد خواهید گرفت که اگر می

 ،کارنایهای فروش خود را به فروش قطعی نزدیک نمایید، تماس

آوری اطلاعات و حقایق موجود نیازمند چیزی بیش از جمع

شما یاد باشد. گذاری اشخاص میمالی و سرمایه درباره وضعیت

منظور آشکار شدن نگرش، عقاید و بهخواهید گرفت که چگونه 
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نه سؤالاتی با زمیتان، احساسات ناگفته مشتریان احتمالی

خواهید گرفت که چگونه شما یاد بپرسید.  احساسی از آنها

ها ،مشکلات مشتریان احتمالی خود را راهنمایی کنید تا به رنج

ها و کمبودها را و بتوانند این رنج ،و کمبودهای خود پی ببرند

عنوان ای که دارید را بهنامهشرح دهند، و شما بتوانید بیمه

 حل این مشکلات و کمبودها ارائه دهید. راه

برجسته و  از ضروریِ برآورده کردن یک نی"

 "بارز

خواهید که مردم همین امروز شما را ببینند و اگر می"

 همین امروز از شما خرید کنند، پس باید آنچه را که آنها

 "!بیابید ،خواهندهمین امروز می

های فروشندگی بیمه این است که یکی از دشوارترین جنبه

آینده است. فروشید برای استفاده در قسمت اعظم چیزی که می

است(. در این باره  طور کلی قولی برای آینده)درواقع بیمه به

نامه عمر، ما برای مشتری در هنگام فروش بیمه خوب فکر کنید!

ای در برابر حادثهتواند دهیم که او چگونه میاحتمالی توضیح می

تحت که منجر به فوت یا ناتوانی گردد،  )در زمانی در آینده(

کنیم از اینکه چقدر مهم رد. یا تصویری رسم میحمایت قرار گی

اندازی داشته باشیم و اینکه است که در زمان بازنشستگی، پس

گذاری فقط چند هزار تومان در ماه در زمان چگونه با سرمایه

سال  20حال، باعث ایجاد یک اندوخته تضمینی عالی در 

 . شویممی دیگر

نامه ا فروش بیمهند، امها درست هستاما با اینکه همه این حرف

شدت مشکل باشد زیرا مربوط به نیازهای آینده افراد تواند بهمی

ل است و نه نیازهای فوری و ضروری آنها. در اینجا هیچ دلی

جای انجام آن در به امروزانجام دادن چیزی در "برای اجباری 

  .برای مشتریان احتمالی ما وجود ندارد "فردا



 های عمر بیمه مشتری در فروشتکنیکهای جذب 

 )نویسنده: حامد عسگری(
 مارکتینگ وبسایت آموزشی بیمه

www.bimehmarketing.com 

 

 www.Bimehmarketing.com   |   021 47621412 فکس:   |   021 47621414 تلفن:    69

 

مدت در زندگی خود دورنمای خیلی کوتاهتقریباً هر شخصی یک 

دارد. تنها چیزی که باعث شود مشتریان احتمالی شما واقعاً 

بخواهند خرید کنند این است که یک چیزی بتواند نیازهای 

ضروری آنها را برآورده سازد آن هم همین امروز. اگر آنها 

را ای ببینند، پولی را به دکتر پرداخت خواهند نمود تا آنها صدمه

مداوا کند. اگر آنها مورد تعقیب قانونی قرار گیرند و به دادگاه 

کنند تا آنها را از کشیده شوند، پولی را به یک وکیل پرداخت می

زندانی شدن برهاند. دلیل اینکه چرا دکترها و وکلا با اینکه جزو 

بدترین بازاریابان عالم هستند! اما هنوز هم بهترین درآمدها را از 

سازند؛ زیرا آنها پاسخ یک نیاز ضروری و فوری را یآن خود م

 فروشند و نه نیاز و قولی برای آینده!می

حل ساده برای حل این مشکل خوشبختانه در اینجا یک راه

 عاملییافتن وجود دارد. همه آن چیزی که باید انجام دهید 

است که نیازهای فوری و نامه لای منافع بیمهمؤثر در لابه

  سازد.ریان احتمالی را برآورده میضروری مشت

 "و جذب کنید  پیدامردمی را که پول دارند  "

و همچنین شناسایی توانایی برآوردن نیازهای ضروری "

فایده است اگر مشتریان احتمالی شما یک بازار هدف، بی

 "های شما نداشته باشندنامهپولی برای خریدن بیمه
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ای رسد که هیچکدام از ما پول اضافهنظر میدر دنیای امروز، به

خود  مالیزیر حد استطاعت  امروزه،ما  اکثردر اختیار نداریم. 

کنیم. بنابراین، حتی اگر یک مشتری احتمالی زندگی می

رد و نامه پیشنهادی شما نیاز داموافقت نماید که واقعاً به بیمه

کل یافتن پول برای ات با مشخواهد، در غالب اوقآن را می

هد پرداخت مواجه خواهد بود. معنای آن در حالت کلی این خوا

ای از شما بخرد، او مجبور نامهبود که اگر کسی بخواهد تا بیمه

 بانیاست تا تصمیم بگیرد که یک چیز دیگر را در جایی دیگر قر

ز خاطر داشته باشید که مردم ااین خرید خود از شما نماید. به

 به گرفتن تصمیمات بزرگ، متنفرند! و همچنین از اینکه مجبور

ی ترین راه براقربانی کردن چیز دیگری شوند نیز متنفرند! ساده

 تواند بسیار متغیر باشد. پیدا کردن پول می

های خود را در انواع و اقسام جاها هدر مردم معمولاً پول

غیر ضروری و با های خود را صرف موارد دهند... و آنها پولمی

یکبار بفهمند که چطور  اگر کنند. اما آنهااولویت پایین می

توانند منتفع شوند، و اینکه دیگر مجبور نخواهند بود که می

ین مخالف اکردنی در زندگی خود انجام دهند، هیچگونه قربانی

دهی هایشان را مجدداً سازمانمنابع مالی و پولکه  نخواهند بود

 اید خرج کنند. دیگری که شما پیشنهاد داده کنند و در راه

ها و روش، مارکتینگمحصولات آموزشی بیمهدر 

، به آنهاکمک ایم تا بهتکنیکهایی را به شما آموزش داده

درآمد و آن سطح از زندگی که لایق آن هستید دست 

 پیدا کنید.

که چگونه سیستم بازاریابی و فروشی را بنا کنید  آموختیدشما 

از سوی مشتریان احتمالی که  های روزانهعث ایجاد تماسکه با

اما شما باید خود را آماده خواهند از شما خرید کنند بشود. می

کنید تا همواره در حال تلاش و تکاپو باشید. زیرا همانگونه که 

در اینجا هیچ عصای جادویی »گفت: می "والت دیسنی"

کار جادویی راهدر سیستم آموزشی ما نیز هیچ «. وجود ندارد!
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شبه میلیاردر شدن شما شود وجود ندارد و همه که باعث یک

مستقیماً به میزان تلاش و پشتکار شما در یادگیری و  ،نتایج

 بستگی خواهد داشت.  ،شدهدادههای آموزشسازی روشپیاده

 وهرت د، شاقعاً برای دانستن اینکه چگونه برای خوبنابراین، اگر و

خواهید تا یک جریان ؛ اگر میجدی هستید  نامی بسازید،خوش

 های درست داشته باشید؛ قرارملاقاتهای بیشتریدائمی از تماس

و سودآوری های بیشتری را قطعی نمایید؛ تنظیم کنید؛ فروش

با مطمئن باشید که ید، طور اساسی افزایش دهخود را به

به استفاده از چیزهایی که در این بسته آموزشی آموختید، 

 ها خواهید رسید. امی این خواستهتم

خیلی از نمایندگان و فروشندگان بیمه درواقع در کار 

 خوب نیستند. "فروش"

، عالی هستند. برعکس این "بازاریابی"آنها در درعوض، 

هم صادق است. بسیاری از فروشندگان نیز در امر 

 اک است!کارشان وحشتنبازاریابی 

اریابی بازاگر شما جزو دسته اول هستید؛ یعنی در کار 

شما بسیار راحت است. اگر  خوب هستید، کار فروش برای

تان بازاریابی کنید، ها و خدماتنامهشما نتوانید برای بیمه

بنابراین اوقات سختی را در فروش پیش رو خواهید 

به هرحال، اگر شما یک بازاریاب خوب یا یک  داشت.

توانید در زمینه فروشندگی فروشنده خوب هستید، می

بسیار بالا در صنعت بیمه های بیمه خود را به جایگاه

.برسانید
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 امای کلی از خدمات بازاریابی و فروش خلاصه

سیار بعداد ت، که به آنها اشاره نمودیم یتولید تماس هایکه شما بتوانید توسط  متد هدف نهایی ما این است تا کاری کنیم

سوی شما بیایند. در فقط چند روز شما قادر های با کیفیت بالا را جذب نمایید و کاری کنید که آنها بهزیادی از تماس

دست یشتری بههای بیشتری را قطعی نمایید و در نهایت، پول بخواهید بود تا قرارملاقاتهای بیشتری تنظیم نمایید، فروش

 آورید!
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درنهایت  وا آموختید ردانید شما تمام چیزهایی را که نیاز دارید درباره چگونگی تولید یک جریان دائمی از مشتریان احتمالی با کیفیت ب

اند تا های ما طوری طراحی گردیده! آموزششروع کنید همین امروزاز رسانید... بتوانید شغل فروشندگی خود را به سطوح بالایی می

 نمایند.مدت شما را در کار فروشندگی بیمه تضمین میبرای شما نتایجی فوری در بر داشته باشند و موفقیت طولانی

 

...؟ ما برای شما مناسب هستند یا خیر هایآموزشتوانیم به شما کمک کنیم، یا اینکه اید که ما میهنوز مطمئن نشده

 منتظر نمانید.

ه لازم مارکتینگ استفادبیمه به ما داشته باشید از مشاوره رایگان بدون اینکه هیچگونه تعهدی نسبت ما تماس بگیرید وبا 

 ! دین کاری راضی و خوشحال خواهید شکنیم که شما از انجام چنرا ببرید. ما تضمین می

WWW.BIMEHMARKETING.COM 
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 تر از هر زمان دیگری به اهداف فروش خود در بیمه دست یابید!مارکتینگ به شما کمک خواهد نمود تا سریعبیمه

 صورت رایگانش بیمه بهها و تکنیکهای خاص فروارائه ایده

 ها و محصولات آموزشی بیشتربرنامه

 مارکتینگارائه شده توسط وبسایت آموزشی بیمه

ی کند تا جریانی دائمی از مشتریان جدید، قدیمی و ارجاعی برانمایندگان و کارگذاران بیمه کمک میمارکتینگ به بیمه

 خود خلق نمایند...

 موفق باشید...

 مارکتینگتیم مشاوره فروش و بازاریابی بیمه

www.bimehmarketing.com 



 های عمر بیمه مشتری در فروشتکنیکهای جذب 

 )نویسنده: حامد عسگری(
 مارکتینگ وبسایت آموزشی بیمه

www.bimehmarketing.com 
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 نویسنده:

 مارکتینگگروه آموزش و مشاوره بیمهو مؤسس مدیر ؛ حامد عسگری

 سوابق فعالیت:

فروشنده و  434بیمه با بیش از نمایندگی و کارگزاری  19ارشد بازاریابی در مدیر 

 مدیر فروش

 المللبین PEPSIمدیر فروش و بازاریابی شرکت 

 NIVEAو  PHILIPSناظر ارشد فروش شرکت 

 رنانومارکتینگ در صنعت بیمه کشو سبک بازاریابی خُرد وبنیانگذار 

 رهای عمیابی در بیمه؛ هنر مشتریکتاب سیاره مشترینویسنده 

 «های عمری بیمهبازار برگزیده ویژه 50+1»کتاب ده نویسن


