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کردن فروش در از تصمیم به فروش تا قطعی

 :بیمه

همین الآن بهترین زمان در تمام تاریخ بشری است برای اینکه 

ها را ای بیمه، بتوانید بهترین زندگیعنوان یک فروشنده حرفهبه

عنوان یک فروشنده بیمه برای خود ایجاد کنید. برای شما به

تر به امروزه بیشتر از همیشه فرصتهایی هست که بیشتر و سریع

 مند گردید. ندگی بالاتری بهرههایتان برسید و از سطح زهدف

رود نیاز هرچه جامعه بیشتر به سمت تکنولوژی پیش می

شود تا با آن بیشتری به فروشندگان سطح بالاتر احساس می

تر شدن در کار فروشندگی ایمتعادل شود. بنابراین شما با حرفه

 شت. بیمه، فرصتهای بیشتری برای پیشرفت در اختیار خواهید دا

درصد از میلیونرهای  5بررسی جدید، حداقل طبق یک 

دهند ای تشکیل میخودساخته در آمریکا را فروشندگان حرفه

که تمام عمرشان برای یک یا چند شرکت، کار فروش را انجام 

شان نیز آن است که در کار فروش، تبدیل اند. دلیل موفقیتداده

اند. ردهاند و درآمد بسیار بالایی کسب کستاره شدهبه یک فوق

سپس ضمن ادامه کارشان، بخش قابل توجهی از این درآمدها را 

توانید با گذاری کردند. بنابراین شما نیز میانداز و سرمایهپس

ستاره فروش بیمه، به همان نتایج دست تبدیل شدن به یک فوق

 یابید.
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ز ارا  بگذارید برترین نمونه اینگونه میلیاردرهایی که کار خود

. "برایان تریسی"نمودند را برای شما مثال بزنم: فروش آغاز 

وقت پولی او زندگی خود را در فقر شروع کرد. والدینش هیچ

وقتی اری بود و معمولاً شغل تمامنداشتند. شغل پدرش نجّ

نداشت و مادرش هم پرستار بود. جالب اینجاست که برایان 

درواقع التحصیل شود! تریسی حتی نتوانست از دبیرستان فارغ

راج یا مرتبه اخ 4یا  3رفتار او در دبیرستان آنقدر بد بود که 

 معلق شده بود.

وقتی با چنین وضعیتی، از مدرسه خارج شد، شروع به کار نمود. 

دادند کارگری بود. پشت یک هتل اما تنها کاری که به او می

بری مشغول به کرد. سپس در یک چوبکوچک، ظرفشویی می

چید. ین بود که الوارهای چوب را روی هم میکار شد و کارش ا

بعد از آن در یک مزرعه استخدام شد و سپس به کارگر 

کرد! و بالآخره در جا میساختمانی تبدیل شد و مصالح را جابه

عنوان یک جاشو، در یک کشتی نوس اطلس شمالی بهاقیا

 مشغول به کار شد!

فروش کشیده سمت وقتی بالآخره کار کارگری گیرش نیامد، به

شد که در آن هم حقوق ثابت نداشت و فقط کمیسیون 

آمد هرچقدر نظر میترسید، اما بهگرفت. او از کار کردن نمیمی

کرد باز هم کافی نبود. او روزانه صدها تلفن هم که سخت کار می
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کرد. از این دفتر به آن دفتر و از این زد اما هیچ فروشی نمیمی

وید تا افراد بیشتری را ملاقات کند؛ اما دخانه به آن خانه می

 کمترین میزان فروش را داشت.

 چرا بعضی»بعد، یک روز شروع کرد به پرسیدن این سؤال که: 

او شنیده بود که «. تر از بقیه هستند؟!ها موفقاز فروشنده

درصد درآمد آن  80ای، درصد از فروشندگان در هر رشته 20

 درصد برتر حتی از این هم بیشتر 10آورند؛ دست میرشته را به

اش را برای آورند. پس کاری کرد که نهایتاً زندگیدست میبه

 همیشه تغییر داد. پیش بهترین فروشنده شرکت رفت و از او

 دهد؟ و آن فروشندهپرسید چه کاری را متفاوت از او انجام می

ول به او یاد داد که چطور سؤال بپرسد و چطور یک معرفی محص

ر ده کند. گفت چطور به ایرادهای معمول جواب دهد و چطوآما

 اد ودسفارش بگیرد. او هم رفت و دقیقاً همان کارها را انجام 

  ناگهان فروشش در حد انفجارآمیزی افزایش یافت!

ه ببعد خبردار شد که کتابهایی درباره فروش هست. شروع کرد 

 اعت دربارهکار، یک تا دو ساینکه هر روز صبح قبل از شروع به

 فروشش باز هم بالاتر رفت.فروش مطالعه کند. 

های صوتی و سمینارهای فروش چیزهایی بعد درباره آموزش

کرد و به های صوتی، بیشتر گوش میشنید. هرچه به آموزش

گرفت که رفت، چیزهای بیشتری یاد میسمینارهای بیشتری می

ی، به گفته خودش یادگرفتنشان برای یک فروشنده معمول

 لا وممکن است سالها طول بکشد. نتیجه اینکه فروشش باز هم با

 رفت.بالاتر می

رفت و کشان از درِ این خانه به درِ خانه دیگری میاو که کشان

کرد، در کمتر از یک سال هر هفته یک یا دو فروش کوچک می

جایی رسید که یک سازمان فروش فعال در شش کشور را به

زار دلار در ماه درآمد داشت. و تنها کاری کرد و چندهاداره می

که کرده بود این بود که فهمید چطور فروشندگانِ برترِ دیگر 
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کنند و او هم همان کارها را کرد تا همان نتایج را فروش می

 گرفت. خبر خوب اینکه:

شما هم با تکرار همین کارها به همین نتایج خواهید 

 رسید

خصوص در کار فروش، قانونی قانون بزرگ سرنوشت بشری، به

گوید اگر معلولی این قانون می ."ومعلولعلت"نام است به

توانید شخص دیگری را خواهید، میتان میهست که در زندگی

ی پیدا کنید که به آن معلول رسیده باشد و بعد بفهمید برا

ن کارها را دست آوردنش چه کار کرده و شما هم اگر همابه

ریخ ل تابکنید، بالآخره به همان نتایج خواهید رسید. در تمام طو

ای، مردم دقیقاً به این ترتیب از شکست به و در هر زمینه

 اند.موفقیت رسیده

افکار، علت »ومعلول، این است: علتقانون ترین کاربرد مهم

تان بازتابی از دنیای بیرون«. هستند و شرایط، معلول هستند

شما بدون استثناء، مردم، شرایط، تان است. یای دروندن

کنید که ها و حتی فروشهایی را به خودتان جذب میموقعیت

 تان باشد.غالب هماهنگ با افکارِ 

ترین کشف تاریخ بشری و بنیان تمامی مذاهب، شاید مهم

شما همان چیزی »ها، متافیزیک و روانشناسی این باشد: فلسفه

یک لحظه . «کنیدوقتها به آن فکر می شوید که بیشترمی

شوید که آن را سبک و سنگین کنید؛ شما همان چیزی می

کنید. از آنجایی که فقط شما بیشتر وقتها به آن فکر می

توانید تصمیم بگیرید به چه چیزهایی فکر کنید، پس فقط می

توانید تصمیم بگیرید که در زندگی چه چیزی برایتان شما می

 پیش بیاید.

هزار فروشنده مصاحبه  35سال اخیر، با بیشتر از  25در 

بعد  ؛کننداند تا ببینند بیشتر مواقع به چه چیزی فکر میکرده

درآمدشان را با مدل تفکرشان مقایسه کردند تا ببینند چه 

دانید برترین افکاری با بالاترین درآمدها تناسب دارند. می
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ساده کنند؟ فروشندگان در بیشتر مواقع به چه چیزی فکر می

کنند و اینکه چطور آن را خواهند فکر میاست. به چیزی که می

 به، راجعشانو حرفدست آورند. تمام روز همه فکر به

 ،کهتر اینبلجارسند و ایشان است و اینکه چطور به آنها بههدف

تر و پرشورتر تان فکر کنید مثبتهرچه بیشتر درباره هدف

برابرِ  20ر و براب 10برابر و  5ها این فروشندهشوید. فروش می

شان فکر متوسطِ فروشندگانی است که بیشتر مواقع به مشکلات

اگر شما هم همانطوری فکر »انونش این است: کنند. قمی

کنند، بالآخره همان کنید که فروشندگان برتر فکر می

 .«اندگیرید که آنها گرفتهنتایجی را می

میلیون تومان فروش کنند  30بعضی از فروشندگان اگر سالیانه 

شان کمتر از شوند؛ برخی دیگر اگر فروش سالیانهراضی می

شد ناراضی هستند. این هم یک حقیقت میلیون تومان با 100

بین کسانی که درآمد کم دارند و کسانی که درآمد »جالب دیگر: 

زیاد دارند واقعاً هیچ فرقی وجود ندارد. آنها تقریباً استعداد و 

توانایی مساوی دارند و موقعیتها و فرصتهای یکسانی دورشان را 

ردرآمدترین فرا گرفته است. تنها تفاوت آنها در این است که پُ

اند که این مقدار درآمد را داشته باشند تصمیم گرفتهها فروشنده

پرسند این است و تنها سؤالی که تمام طول روز از خودشان می

 «."چطور؟"که 

بینی است. خصیصه برای موفقیت در فروش، خوشترین تکمهم

متوسط  فروشندگانتر از بینفروشندگان برتر بسیار خوش

ای در مورد بینانهبینانه و حتی غیرواقعهستند. چون توقع خوش

های بیشتری با مشتریان تماس ،موفقیت دارند. در نتیجه

بینانه خاطر همین توقع خوشعلاوه بهگیرند. بهاحتمالی می

های پیگیری بیشتری نیز با مشتریان درمورد موفقیت، تماس

ماس گرفتن با افراد بیشتر و ی تگیرند. در نتیجهاحتمالی می

کنند. اینکه بیشتر های پیگیری بیشتر، فروش بیشتری میتماس

کند تا باز هم بیشتر تماس کنند باورشان را تقویت میفروش می

ی بگیرند و بیشتر پیگیری کنند. این تبدیل به یک حلقه
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نها را در کند و آه در خودش تداوم ایجاد میشود کبازخورد می

روش و اقدامی  38برد. وقتی و موفقیت، بالا و بالاتر میدرآمد 

بسته آموزشی، این گیرند را در کار میکه این فروشندگان به

 افتد.برای شما هم همین اتفاق می، خواندید

ی خودباوری و اینکه چقدر خودتان رادوست دارید رابطه

ین و تان در کار فروش دارد. پُردرآمدترمستقیم با میزان موفقیت

ها، بالاترین میزان خودباوری را دارند. ترین فروشندهموفق

من خودم را دوست »هروقت هم که این کلمات را بگویید که: 

، «!...م! من خودم را دوست دارمدارم! من خودم را دوست دار

رود. هرچه بیشتر خودتان را دوست تان بالاتر میخودباوری

بهتر عمل خواهید کرد و هرچه بهتر عمل کنید،  ،داشته باشید

 دست خواهید آورد. درآمد بیشتری به

سلامتی ذهنی هم مثل سلامتی جسمی است. اگر هر روز بعضی 

سطح به خصوص را انجام بدهید، خیلی زود به تمرینات ذهنیِ 

و یک نگرش ذهنی مثبت بینی بالایی از خودباوری، خوش

 .خواهید رسید

را بیشتر دوست بدارید، بقیه را هم بیشتر دوست  هرچه خودتان

احتمالی را بیشتر دوست بدارید،  خواهید داشت. وقتی مشتریان

خواهند از شما نها هم شما را بیشتر دوست خواهند داشت و میآ

 خرید کرده و شما را به دوستانشان معرفی کنند. 
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 50موخت، طیِ ی که در این بسته آموزشی خواهید آتمامی نکات

اند. کاملًا اثبات شده ،سال اخیر با تحقیقات جامع و علمی

ع کنید به فکر بزرگ این است که شرو ی شروع موفقیتِنقطه

کنند. اینطور های برتر فکر میکردن به همان نحوی که فروشنده

 یکنید که یک فروشندهکه معلوم شده، هربار طوری فکر می

رود؛ خودتان را بیشتر ر میتان بالاتکند، خودباوریبرتر فکر می

شوید؛ شادتر و تر میتر و خلاقبیندارید؛ خوشدوست می

کنید، بیشتر ی بیشتری پیدا میشوید. انرژی و ارادهمؤثرتر می

کنید؛ های خود را بهتر معرفی مینامهگیرید و بیمهتماس می

ری به جیب بیشت کنید و درآمدِ بیشتر فروش می ،درنهایت

 خواهید زد.

های فروشندگان برتر را در خودتان وقتی خصوصیات و ویژگی

تان مثل یک طلوع گیرید، کل زندگی کارایجاد کنید و به

 د. شتان گشوده خواهد تابستانی به روی

  پس بیایید شروع کنیم....

 :تصمیم بگیرید که عالی باشید .1

ست. ا "بلندپروازی"حدّ اعلا در فروشندگی بیمه،  اولین کلیدِ

دی زیا این کلید آنقدر مهم است که اگر فقط بتوانید بلندپروازی

 ی آموزشیبستهجا این توانید همیندر خودتان ایجاد کنید، می

را کنار بگذارید و بروید و به موفقیتهای بزرگی در کار 

 فروشندگی بیمه برسید.

ند. بینا میافراد بلندپرواز، خودشان را قادر به انجام بهترین کاره

درصد  80های بیمه، درصد برتر فروشنده 20دانند که آنها می

دهند و آنها هم مصمم هستند که جزو این فروش را انجام می

 ی برتر باشند.دسته

ی بلندپرواز در مورد فرصتها و موقعیتهایشان های بیمهفروشنده

ختن د. کاملاً مطمئن هستند که با فروبین هستنخوش

هایشان برسند. کاملًا هم توانند به هدفد، میهای زیانامهبیمه

  مصمم هستند که این کار را بکنند.
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ر زمینه فروش تان دعنوان اولین قدمشاید مهمترین کاری که به

دهید این باشد که متعهد شوید که عالی باشید.  بیمه باید انجام

مثلاً متعهد بشوید که در زمینه فروشندگی بیمه عمر، بهترین 

 10. همین امروز مصمم شوید که از نظر درآمد، جزو باشید

 10صنعت بیمه شوید. همه کسانی که امروزه جزو  برترِ درصدِ

اند. همه درصد پایین شروع کرده 10درصد بالا هستند از 

کسانی که امروزه کارشان خوب است یک روز کارشان بد بوده 

از آخر  اند،زندگی ایستاده است. همه کسانی که در جلوی صفِّ

 اند.صف شروع کرده

مثل یک  ،اگر زندگی»حالا بگذارید یک سؤال از شما بپرسم: 

چیزهای خوب در جلو  یسرویس باشد که همهرستوران سلف

«. رسانید؟منتظر شماست، چطور خودتان را به جلوی صف می

 شود:جواب ساده است و از دو قدم تشکیل می

 چه تعداد زیادی از خیلی عجیب است کهوارد صف بشوید. . 1

سند و همه کسانی که زندگی بر خواهند به جلوی صفِّ مردم می

کنند. اما اند را تحسین میتر به جلوی این صف رسیدهپیش

شوند و خودشان را وارد صف حاضر نیستند از جای خود بلند 

 کنند!

وقتی تصمیم گرفتید که در کار فروشندگی  در صف بمانید.. 2

ید، وارد صف شوید و در صف بمانید. قدم به بیمه بهترین شو

قدم پیش بروید. هر روز، هرهفته و هرماه یک مهارت و توانایی 
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تان جدید در خودتان ایجاد کنید که شما را پیش ببرد و خیال

فروشندگان موفق  راحت باشد که به این ترتیب به جلوی صفِّ

 رسید. بیمه می

ا ید، هیچ چیز در دنیاگر فقط وارد صف بشوید و در صف بمان

شدن به یکی از نیست که بتواند جلوی شما را در تبدیل

 پُردرآمدترین فروشندگان بیمه در ایران بگیرد. 

مرز  گیرید.تصمیم بی عطف زندگی شما: این هم نقطه

ی موفقیت و شکست، صرفاً در این توانایی شما است جداکننده

 اشید و بعد باکه تصمیم صریح و قطعی بگیرید که بهترین ب

تان پشتیبانی کنید تا اینکه به از تصمیم ،پشتکار و اراده

 تان برسید.هدف

کشند و دعا کنند و انتظار میدنیا پر از کسانی است که آرزو می

شان بهتر شود. اما هیچوقت از این کنند که زندگیمی

شود بزرگ می هایِ های قطعی که منتهی به موفقیتتصمیم

شوید که به آن ز آنجایی که شما همان چیزی میگیرند. انمی

شوید که بارها و بارها به نید، پس همان چیزی هم میکفکر می

العاده را گویید. پس باید بارها و بارها این کلمات فوقخودتان می

من بهترین فروشنده بیمه در ایرانم! »ی خودتان تکرار کنید: برا

ترین نماینده بیمه پرفروشگر ایرانم! من من پردرآمدترین بیمه

تان تبدیل به واقعیت تا اینکه این کلمات در زندگی«. !هستم

 بشوند. و مطمئناً اگر دلسرد نشوید قطعاً چنین خواهد شد. 

 :. جرأت داشته باشید2

هایی که کنند با ترسهمیشه سعی می ،فروشندگان برتر بیمه

های بیمه است مقابله کنند. دو ترس اصلی مانع اکثر فروشنده

. 1ترین موانع شما در راه موفقیت هستند عبارتند از: که بزرگ

 . ترس از ردشدن.2ترس از شکست؛ 
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تان آزارد و مانعاینطور که معلوم شده چیزی که شما را می

از شکست یا  ترسشدن نیست، بلکه شکست یا ردخودِ شود، می

بینیِ شکست یا ردشدن است که شما را فلج ردشدن است. پیش

 دارد.کند و از انجام کاری که از اول باید بکنید باز میمی

اند این است ای بیمه یاد گرفتهچیزی که همه فروشندگان حرفه

فرق بین قهرمان و ترسو این است که «. ترسندهمه می»که: 

هر  ماند!دو دقیقه بیشتر از ترسو، شجاع باقی می قهرمان

ترسد. اما شخص از شکست و ردشدن می ،بینیدکسی را که می

هرحال کارش را انجام بهشود و رو میشجاع، با ترس روبه

دهد. از طرف دیگر، یک شخص ترسو از ترس دوری کرده و می

مه ما کند. هکنند اجتناب میاز موقعیتهایی که ایجاد ترس می

دانیم که منظور، کدام موقعیتهاست. بله! موقعیتی که رو نیز می

ی پیشنهادی نامهخواهید بیمهدر روی مشتری قرار دارید و می

 خود را عرضه کنید.

اگر کاری که از آن »بازیگر معروف، گفته است:  "گلن فورد"

ات در دست ترسی را انجام ندهی، پس کنترل زندگیمی

هم گفته که با خواندن این  "رالف والدو امرسون" «.ترس است

اگر قرار است به »اش عوض شده است: کلمات، تمام زندگی

موفقیتهای بزرگ برسید، پس به این عادت کنید که در 

اگر «. ترسید را انجام بدهید...تمام عمر، کارهایی که می

 قطعی است.  ،ترسید را انجام دهید، مرگِ ترسکاری که می
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تان ترس بر توانید برای غلبهترین کلماتی است که میویاین ق

خاطر هروقت دیدید دارید به»کار ببرید: از شکست و ردشدن به

ره شوید، این کلمات را دوباره و دوباهرچیزی عصبی یا نگران می

آیم. از آیم. از پسَش برمیاز پسشَ بر می"به خودتان بگویید: 

 «"آیم.پسشَ برمی

از پسَش »خبر خوب: هرچه بیشتر کلمات: این هم یک 

نفس و تان کمتر و اعتمادبههایرا تکرار کنید، ترس« آیمبرمی

خودم را دوست »گویید: شود. وقتی میتان بیشتر مییرخودباو

نفس و ، اعتمادبه«آیمدارم؛ من بهترینم؛ از پسَش برمی

چیز کنید هیچبرید که حس میتان را آنقدر بالا میخودباوری

یک  طرز فکرِ است تان را بگیرد و این تواند جلوینمی

یش از هر شخصی، با که بای بیمه، ی حرفهفروشنده

 گردد.های شکست و ردشدن در شغل خود مواجه میموقعیت

فروشنده بیمه،  عنوان یک. به کارتان به3

 :تعهد داشته باشید

ل دارند. شان اعتقاد راسخ و کامفروشندگان برتر بیمه به شرکت

شان نیز فروشند اعتقاد دارند و به مشتریانای که مینامهبه بیمه

شان برای خصوص به خودشان و به تواناییاعتقاد دارند. به

 موفقیت اعتقاد دارند.

نامه و بین میزان اعتقادی که به خودتان و خوب بودن بیمه

کردن دیگران که این تان در قانعتان دارید و تواناییخدمات

ی مستقیمی وجود دارد. خورد، رابطهنامه به دردشان میبیمه

 "انتقال شور و شوق"اند، عنوان دیگری که به فروش داده

فروشید پرشورتر و میای که نامهاست! هرچه شما درباره بیمه

شود و می واگیردارترتان شور و شوقتر باشید، مطمئن

تان هم بیشتر این شوروشوق را دریافت و بر مبنایش مشتری

 کند. عمل می
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دادن، عاملی حیاتی در دانیم که دلسوزی و اهمیتامروزه می

تا کسی »گویند: اید که میفروشندگی بیمه است. حتماً شنیده

دهد که دهید، اهمیت نمیر به او اهمیت مینداند چقد

 «.دانیچقدر می

دانیم این است که هرچه بیشتر کارتان را چیز دیگری که می

ی بیمه دوست داشته باشید و هرچه عنوان یک فروشندهبه

هایتان احساس تعهد نامهتان و بیمهبیشتر نسبت به شرکت

یک تصمیم  کهکردن برای اینتان و به کمککنید، به مشتری

تر تر و صادقانهنامه بگیرد، حقیقیدرست برای خرید یک بیمه

 دهید. اهمیت می

شوید که بیشتر مواقع به آن چیزی میاز آنجایی که شما همان

من کارم را »کنید، مرتب این کلمات را تکرار کنید: فکر می

 «.مدوست دارم؛ من کارم را دوست دارم؛ من کارم را دوست دار

ای بیمه، خودشان و کارشان را دوست وشندگان حرفههمه فر

توانند این احساس را کنند و هایشان نیز میدارند. مشتری

خواهند از آنها خرید کنند و دوباره خرید ها میمشتری ،درنتیجه

 کنند و آنها را به دیگران هم توصیه کنند. 

 :. خود را از نظر ذهنی آماده کنید4

بیمه یکی از ندگی های فروش، فروشدر میان تمامی حوزه

ی بیمه، شما با عنوان یک فروشندههترین کارهاست. بمشکل

های مکرر و موانع و های بالقوه، نا امیدیعدم پذیرش، شکست

کنند. شوید که اغلب مردم تجربه نمیرو میمشکلاتی روبه

میشه بین فروش بیمه، هرگز آسان نبوده و نخواهد بود و ه

العاده سخت، در نوسان است! بنابراین سخت، خیلی سخت و فوق

ای شوید، باید خیلی برای اینکه بتوانید در فروش بیمه حرفه

 استوار باشید.
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طرز برخورد شما با مشتریان بالقوه، رمز موفقیت در فروش بیمه 

طرز چشمگیری، درصد موفقیت شما به 80عبارت دیگر است. به

مشتریان احتمالی بستگی دارد و  ورد شما بابه طرز برخ

د که با آنها معامله گذاربیشترین تأثیر را روی افرادی می

مه موفقیت در این زمینه، داشتن ذهنیت مثبت کنید. لازمی

 است. 

ترین نوع شخصیت را مناسب "شخصیت استوار"روانشناسان، 

 در تجارتهای دنیای فروش مدرن برای مقابله با دشواری

عنوان یک شخصیت استوار، که باید بهاند. امروزی، تعریف کرده

وجود آورید، ای بیمه آن را در خودتان بهی حرفهفروشنده

بین، محکم، قوی و قادر است با شخصیتی است: مقاوم، خوش

 دوباره از نو شروع کند.  ،های موقتها و شکستوجود نا امیدی

حالت اضطراب است ذهنیت مثبت، یک برخورد سازنده با 

 کند.حل پیدا میکه با هدفمندی برای مشکلات روزانه، راه

بینی کلی نسبت به زندگی صورت خوشاین طرز تفکر، خود را به

ذهنیت دهد. های ناگزیر آن برای کسب درآمد نشان میو چالش

مثبت، آشکارترین مشخصه یک انسان برنده است و خصوصیتی 

ر، منجر به موفقیت در فروش است که بیش از هر صفت دیگ

 شود. می

همانطور که برای ورزیدگی جسمی باید مرتب ورزش کنید، 

برای ورزیدگی ذهنی وپرورش ذهنیتی که باعث موفقیت و 
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خوشبختی شود نیز باید مدام تمرین کنید. این جریان، پایانی 

ندارد. کسی که ورزیده شود نباید ورزش را رها کند. ورزیدگی 

از به تمرین مرتب روزانه دارد. این کار مثل تنفس ذهنی هم نی

 برای شما ضروری است. 

 :معمار شخصیت خود باشید. 5

ی فوق شدن به یک فروشندهتبدیلریزی برای قبل از برنامه

باید قلم و کاغذ را بردارید و توصیفی از شخصیتی ای بیمه، حرفه

ای و پُردرآمد بیمه ی حرفهعنوان یک فروشندهخواهید بهکه می

داشته باشید را بنویسید. این توصیف باید رسالت شما را در کار 

فروش بیمه، مشخص کند. برای اینکار فرض کنید که پس از 

صرف نهار با  هایتان درحالسال از امروز یکی از مشترییک

خواهد شما را کسی است که قصد دارد مشتری شما شود و می

عنوان یک فروشنده و مشاور امور بیمه، دقیقاً توصیف برای او به

کند. دوست دارید او چطور شما را معرفی کند؟ فرض کنید 

اید و او دارد با بیانی بهترین رفتار ممکن را با آن مشتری داشته

 زند.رف میعالی در مورد شما ح

اکنون های زمان حال بنویسید؛ گویی هماین توصیف را با فعل

اند! این صفات باید آن صفات را دارید و همگی به تحقق پیوسته

 شخص نوشته شوند. صورت اولهمگی مثبت و به
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صورت ذهن ناخودآگاه شما هنگامی این توصیف شما را به

پذیرد که به زمان حال، مثبت و ای از دستورات میمجموعه

استثنائی و ی من یک فروشنده»شخص نوشته شده باشند: اول

ی پس از هر جلسه«. بیمه عمر هستمی ای در زمینهحرفهفوق

ید و ود رجوع کنی خنامهفروش با مشتری، باید سریعاً به توصیف

 از خودتان بپرسید که رفتارتان با مشتری چقدر شبیه صفات

عنوان بهترین فروشنده بیمه، بهشده در آن بوده است. تشریح

 وهایتان را با معیارهای بالا بسنجید شما باید همیشه فعالیت

ر هکنید و  ، تلاشهمیشه برای بهترشدنآنها را ارتقاء دهید. 

آلی کن، کوشش کنید شبیه شخص ایدهروز، به هر طریق مم

 اید.شوید که درنظر گرفته

توانید مرتب آنها را پس از نوشتن توصیف صفات خود، می

توانید صفات بیشتری به روز کنید. میبخوانید، اصلاح کنید و به

این بیانیه تر تعریف کنید. آن اضافه کنید یا صفات را واضح

زندگی و اعتقادات شما و  یدرواقع شرحی است از فلسفه

ی رفتارتان در تعامل با دیگران و راهنمایی است برای نحوه

توانید هر روز رفتارتان را بر اساس آن، میتان. مشتریان احتمالی

با گذشت زمان، اتفاق  ارزیابی و با معیارهای آن مقایسه کنید.

تان را همینطور که مدام توصیف شخصیتدهد. مهمی روی می

ی خود را هاطور ناخودآگاه، کلمات و رفتارکنید، بهمیمرور 

آلی یشتر و بیشتر شبیه شخص ایدهدهید که بنحوی شکل میبه

اید و مردم هم فوراً به این تغییرات پی شوید که توصیف کردهمی

شوید که شما درحال ایجاد با گذشت زمان متوجه میبرند. می

کنند. را تحسین می شخصیتی در خودتان هستید که دیگران آن

  اید.ی سرنوشت خود شدهدهندهدرواقع شما شکل

 :تصویر ذهنی خود را تغییر دهید. 6

خودشناسی همان طرز فکر و تلقی شما از خودتان است که 

نامند. در هر وضعیتی شما به می "ی درونیآینه"اغلب آن را 

کنید تا ببینید عمل شما در بیرون چگونه باید این آینه نگاه می
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عملکرد شما در بیرون، همیشه با تصویر درونی شما باشد. 

 شود.تنظیم می

برای مثال، اگر هنگامی که مشغول فعالیت برای فروش 

رتوان های خود هستید، خودتان را آرام، مطمئن و پُنامهبیمه

ای عالی شوند و نتیجهببینید، همین صفات درعمل ظاهر می

مذاکرات فروش موفق  ،گر به هر دلیلدست خواهید آورد. ابه

 ای موقتی درنظر بگیرید. وقتی تصویرعنوان واقعهنباشد، آن را به

تان، خود را خوب و لایق تان کاملًا روشن است و در ذهنذهنی

 اند آن را تغییر دهد. توچیز نمیدانید، هیچمی

ز اترین تحولات، در نتایج فروش، با تغییر تصویر ذهنی که سریع

، محض اینکه خود را متفاوت ببینیدبهدهد. خودتان دارید رُخ می

 غییرترفتارتان نیز عوض خواهد شد و در نتیجه، عملکردتان نیز 

 کند. می

پسندید می کنیم که خود را آنطور کهبنابراین به شما توصیه می

ای. آنگاه دیری از هر جهت حرفه ببینید؛ قوی، مطمئن، پرتوان و

خواهد گذشت که چنین شخصی خواهید شد. همیشه عملکرد ن

شما در بیرون، مطابق با تصویری است که از خودتان دارید. به 

هایی تان بپردازید که در آن، ایدهبررسی آن بخش از فعالیتهای

ضعیت موجودتان دارید باعث که در مورد خودتان و و

است. آنگاه تصمیم بگیرید که این تصویر  افتادگی شما شدهعقب

نامناسب را تصحیح کنید و یک تصویر سازنده از  ذهنیِ

 شخصیت خود را جایگزین آن کنید. 

 :را مقید به یادگیری مداوم بدانید. خودتان 7

یادگیری مداوم، حداقل چیزی است که برای موفقیت در 

آینده متعلق بیمه در بازار امروزی به آن نیازمندید.  فروشندگیِ

 به کسانی است که اطلاعات بیشتری دارند و اهل یادگیری

مدهای بیشتری دارند بین ای که درآفروشندگان بیمههستند. 
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صرف  ،متوسط، زمان و پول یبرابرِ یک فروشنده 10تا  5

  کنند.خودشان و صرف یادگیری می

 3شدن به یکی از پُردرآمدترین فروشندگان بیمه، لبرای تبدی

ی بیمه این توصیه حال به صدها فروشندهکلید وجود دارد. تا به

ها ام و حتی یک نفرشان هم نیامده که بگوید این ایدهرا کرده

 3کارگیری این دهد. بعضی موارد بوده که افراد با بهنتیجه نمی

ن را درآمدشا روز فروش و 30مداوم، طی فقط  ی یادگیریِ ایده

  اند!!برابر کرده 3برابر و  2

 ی. هر روز صبح زود بیدار شوید و حداقل یک ساعت در زمینه1

فروش، مطالعه کنید. روزنامه را فراموش کنید! تلویزیون را 

فروش  یخوب را در زمینه جایش، یک کتابِ روشن نکنید. به

ط بکشید و یادداشت بردارید. بعد در بخوانید. زیر مطالبش خ

کار ببندید. اگر به ،ایدچیزی را که در صبح یادگرفته ،تمام روز

یک  ،هر روز به مدت یک ساعت کتاب بخوانید، تقریباً هر هفته

کتاب در  50کنید. یک کتاب در هفته حدوداً کتاب را تمام می

د، کمتر از خواندنِ افراشود. از آنجایی که متوسطِ کتابسال می

کتاب بخوانید و از  50یک کتاب در سال است، اگر شما سالی 

شما اثر  نکته اجرایی که در فروشِ  2هر کتاب فقط و فقط 

بیش از سایر  ،نکته اجرایی 100گذارد را بیاموزید، سالانه می

فرا خواهید گرفت که این  ،فروش بیمه یرقبایتان در زمینه

رقابتی بسیار عالی تلقی گردد و  تواند برای شما یک مزیتِمی

ای بیمه برساند. فروشندگان حرفه شما را زودتر به ابتدای صفِّ

مقالات آموزشی  یارائه ،مارکتینگیکی از مزیتهای وبسایت بیمه

ای بیمه است. رایگان در رابطه با بازاریابی و فروش حرفه

میان  وخطا برای یافتن کتابهای خوب ازجای آزمونتوانید بهمی

در بازار موجود هستند، نکات موجود در این  شماری کهکتب بی

 ی کار خود قرار دهید.مقالات را سرلوحه



 کردن فروش در بیمهاز تصمیم به فروش تا قطعی
 )نویسنده: حامد عسگری(

مارکتینگبیمه یوبسایت آموزش  
www.Bimehmarketing.com 

 

 WWW.BIMEHMARKETING.COM     |    09197780740 :موبایل       |       021 47621414تلفن:  18

 

های صوتی تان یا در اتوبوس یا مترو، به آموزش. در ماشین2

حدوداً سالی  ،ایی حرفهعنوان یک فروشندهگوش دهید. شما به

مترو  ساعت را پشت فرمان ماشین یا در اتوبوس یا 1000

تان یا همان مترو یا اتوبوس را تبدیل به یک گذرانید. ماشینمی

 تان را تبدیل به یک دانشگاهِ دستگاه یادگیری کنید. ماشین

 نام کرده و تا آخرِ ثبت ،ماشینی متحرک کنید! در این دانشگاهِ

تمام وقت در آن شرکت کنید. طبق تحقیقات  ،تانی کاریدوره

های صوتی دادن به آموزشوبی، با گوشدانشگاه کالیفرنیای جن

وقت در توانید معادل تحصیل تمامدر حین رانندگی، می

تان وقت نگذارید ماشیندانشگاه، معلومات کسب کنید. هیچ

، حرکت کند. )شما آموزشی صوتی یبدون پخش یک برنامه

ی آموزشی را از وبسایت توانید فایل صوتی همین بستهمی

های این لود کرده و درمواقع یادشده، آموزشمارکتینگ دانبیمه

 بسته را مرور کنید(. 

ها و سمینارهای توانید آموزش ببینید. در دوره. هرچه می3

ها دنبال پیداکردن دورهای شرکت کنید. با جدیت بهفروش حرفه

تان برگزار و سمینارهایی باشید که در اطراف محل کار یا زندگی

شناسم، برتر بیمه که من می فروشندگانِشود. خیلی از می

کنند تا در سمینارهای فروش صدها کیلومتر با هواپیما سفر می

شان ایجاد شرکت کنند و تفاوتی که این کار در نتایج فروش

وجه فرصت شرکت در هیچانگیز است. بهکند حیرتمی

ای بازاریابی و فروش را از دست ندهید. هرگز سمینارهای حرفه



 کردن فروش در بیمهاز تصمیم به فروش تا قطعی
 )نویسنده: حامد عسگری(

مارکتینگبیمه یوبسایت آموزش  
www.Bimehmarketing.com 

 

 WWW.BIMEHMARKETING.COM     |    09197780740 :موبایل       |       021 47621414تلفن:  19

 

 چشمِ به ،پردازیدبلغی که بابت شرکت در این سمینارها میبه م

ی هستند که برای یهاگذاریهزینه نگاه نکنید. اینها سرمایه

 درصد بالاییِ  10تضمین آینده شغلی و رسیدن به جمع 

 کنید. ای بیمه میحرفه فروشندگانِ

ای را در سرتاسر ایران من شخصاً فروشندگان برتر بیمه

ی اند و درنتیجهترین نقطه شروع کردهز پایینشناسم که امی

ن ها و بلکه صدها میلیون تومایادگیری مداوم، امروزه سالی ده

 توانید همینطور باشید.شما هم میدرآمد دارند. 

 :. مسئولیت کامل نتایج را بپذیرید8

 درصد مسئولیت 100پُردرآمدترین فروشندگان بیمه، همواره 

پذیرند. افتد میشان اتفاق میکه برای شان و هر چیزی رازندگی

ا بینند. خودشان رخودشان می فروشِ  شرکتِ  خودشان را رئیسِ 

 بینند، نه کارمند!کار میصاحب

حاضر . «ی خودم استعهدهاگر باید بشود، به»گویند: می

شان که از آنها راضی خاطر چیزهایی در زندگینیستند به

گردن کسی دیگر بیندازند. ر را بهنیستند، بهانه بیاورند یا تقصی

ی خودشان است عهدهدانند بهشان نیاید، میاگر از چیزی خوش

کار شوند و تغییرش دهند. مسئولیت کامل را که دست به

چیز شکایت کنند یا بهانه پذیرند و حاضر نیستند از هیچمی

 بگیرند. 

از ی جالب اینکه هرچه مسئولیت بیشتری بپذیرید، بیشتر نکته

گذارید. هرچه آید و به خودتان احترام میتان میخودتان خوش

هم به خودتان علاقه و احترام بیشتری داشته باشید، 

شوید؛ تر میتر و سازندهشوید؛ خلاقتر میتر و مثبتبینخوش

  شوید.ناپذیرتر میتر و مقاومتقوی

کنید. هرچه احساس بهتری داشته باشید، بیشتر فروش می

کنید، بالآخره بیشتر فروش کنید، احساس بهتری پیدا می هرچه

رسید که مثل نیروهای طبیعی، دیگر هیچ چیزی جایی میبه
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کنید که وقتی تمام روز آنطور فکر می جلودارتان نیست.

کنند، همان نتایجی را ای بیمه فکر میفروشندگان حرفه

ن را گیرند. این روش برای هرکسی که آگیرید که آنها میمی

 دهد.امتحان کرده نتیجه داده و برای شما هم نتیجه می

 :. فقط اندکی بهتر شوید9

ترین فروشندگان بیمه در آمریکا، ی موفقبرای تحقیق درباره

ها دلار پول صرف شده است. هزاران ساعت وقت و میلیون

های زیادی با خود فروشندگان و با مشتریان، همکاران و مصاحبه

شان صورت گرفته است و امروز ما بیش از هر زمان مدیران

چگونه عمل دانیم که بهترین فروشندگان بیمه دیگری می

چشم ی این مطالعات بهکنند. مهمترین موضوعی که در همهمی

 روانشناسیفروش، بیش از هر چیز، به "خورد این است که می

 ."نیاز دارد

ها ی عملکرد انسانیکی از مهمترین اصولی که تاکنون در زمینه

تفاوتهای "است. طبق این اصل،  "برگ برنده"کشف شده اصل 

تواند به تفاوتهای عمده در نتایج، ها میکوچک در توانایی

های حساسِ . یعنی اگر شما در بعضی از زمینه"منتهی شود

فروش بیمه، فقط اندکی بهتر شوید )برای آگاهی از این 

 7"های حساس و کلیدی، به محصول آموزشی ما با عنوان زمینه

واقع در بخش کاتالوگ  "مهارت کلیدی در فروش بیمه

مارکتینگ به آدرس ت بیمهمحصولات وبسای

www.bimehmarketing.com  ،)مراجعه نمایید

http://www.bimehmarketing.com/
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صورت افزایشی بزرگ در میزان فروش، ظاهر ی آن بهنتیجه

شود. حتی ممکن است در همین لحظه، با یادگیریِ چیزی می

جاد تحولی دست آوردن یک برگ برنده و ایجدید در شُرف به

 تان باشید!بزرگ در نتایج فروش

دوانی، یک اسب با تفاوت فقط اگر در مسابقه اسب

یا متر برنده شود، جایزه او ده برابر اسب دوم است. آچندسانتی

تر از دیگری این بدان معناست که اسب برنده، ده برابر سریع

 50درصد،  100است؟ البته که چنین نیست. آیا اسب برنده، 

ی اینها، منفی تر است؟ جوابِ همهدرصد، سریع 10د و یا درص

تر است که پاداشی است. اسب برنده فقط مقدار ناچیزی سریع

 آورد. بار میده برابر را به

رساند، ای را برای شرکتش به فروش مینامهای که بیمهفروشنده

درصدِ حق  100درصدِ فروش را برای شرکت و  100

ا این بدان آورد. آیدست میای خود بهکمیسیون فروش را بر

درصد از  100ی پیشنهادی او نامهمعناست که بیمه

های شرکتهای رقیب، بهتر است؟! خیر؛ واقعیت این نامهبیمه

خوبی شده حتی ممکن است بهی فروختهنامهاست که بیمه

تر هم تمام ی شرکتهای رقیب هم نباشد و احیاناً گراننامهبیمه

ی ماهر، موفق به انجام معامله با این وصف، فروشنده شود. ولی

شده است. در بیشتر موارد، این فروشنده، زیاد هم بهتر از 

ی شرکت رقیب که معامله را از دست داده، نیست. او فروشنده

درصدِ معامله منجر شده  100فقط یک برگ برنده دارد که به 

 است. 

 :ر کنیدهای خود را بهت. واکنش10

افتد چندان مهم نیست؛ بلکه این واکنش شما اتفاق میآنچه 

نسبت به آن است که اهمیت دارد. مخصوصاً وقتی با وضعیتی 

هایی را خواهیم شوید. در اینجا به شما روشغیرمترقبه روبرو می

آموخت تا بتوانید توانایی تفکر و عمل خلاقانه و مثبت خود را 

ه باید انجام دهید تا روش زیر، کارهایی را ک 4حفظ کنید. در 
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در هر شرایطی بهترین طرز برخورد را داشته باشید توضیح 

 ایم:داده

اول از همه اینکه با هر چالشی که  . روی آینده تمرکز کنید.1

جای شوید روی آینده تمرکز کنید، نه روی گذشته. بهمواجه می

کسی اشتباه کرده یا مقصر است، ببینید نگرانی درمورد اینکه چه

خواهید بکنید. تصویر درچه موقعیتی باید باشید و چه می

آلِ خود، مجسم کنید و سپس برای ی ایدهروشنی از آینده

توانید انجام دهید. ذهن، شدن به آن، هر اقدامی که مینزدیک

 افکار و تصورات خود را بر آینده متمرکز کنید. 

واجه دوم اینکه با هر مشکلی که م حل فکر کنید.. به راه2

حل آن فکر کنید نه به خود مشکل. همیشه شوید، به راهمی

حل جای فکر کردن به مشکل و اتلاف وقت، در مورد راهبه

یاد داشته باشید که آل مشکل، صحبت و فکر کنید. بهایده

ها همواره مثبت و مشکلات همواره منفی حلراه"

انی حل، تبدیل به انسمحض اندیشیدن به راه؛ و به"هستند

 مثبت و سازنده خواهید شد.

سوم اینکه فرض کنید در  . نکات مثبت را جستجو کنید.3

نورمن "ی مثبتی وجود دارد. دکتر هر چالش یا مشکلی، نکته

گوید: ی تفکر مثبت، مییکی از طرفداران عمده "وینست پیل

ای به ما بدهد، آن را در مشکلی هروقت خداوند اراده کند هدیه»
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تر است و تر باشد، مشکل بزرگهرچه هدیه بزرگ «.پیچد!می

جالب اینکه اگر هدیه را جستجو کنید، همیشه آن را پیدا 

 کنید!می

رض کنید با هر فچهارم اینکه  بها بیاموزید.. درسی گران4

ای لازم برای مشکلی که مواجه هستید، درواقع با زمینه

ت قرار اید و مخصوصاً در این وضعیتان روبرو شدهموفقیت

 هایتان شکوفا شود. اید تا درسی بیاموزید و تواناییگرفته

ی ی موفقیت است. با فکرکردن دربارهذهنیت مثبت، لازمه

حل و جستجوی نکات مثبت در هر مشکل آینده، تمرکز روی راه

 توانید هرچقدر بخواهید مثبت باشید. اگر همان کارهایی رامی

عیتی را با نید و اگر هر وضدهند بککه افراد موفق انجام می

 تان مدیریت و کنترل کنید، بیشترِ اوقات، مثبت و بانشاطذهن

مند رهخواهید بود و از ثمراتی که در اختیار آنهاست شما هم به

 شوید. می

. "روی کاغذ فکر کنید"درمواجهه با مشکلات، سعی کنید 

ترین راه را برای جزئیاتِ مشکل را یادداشت و سپس منطقی

 کردن آن، انتخاب کنید. برطرف

 :. اهداف خود را سازماندهی کنید11

تان، هرگز نخواهید نمودن دقیقِ اهدافشما بدون مشخص

بیمه شوید. ما در ای در ای حرفهتوانست تبدیل به فروشنده
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تان به شما آموزش مرحله را برای تعیین دقیق اهداف 7اینجا 

 ایم:داده

 خواهید:ی اول: ببینید دقیقاً چه می. مرحله1

بندی آنها رود و اولویتبرای تعیین دقیق آنچه از شما انتظار می

گیری کنید و یا با رئیس یا مدیرتان مشورت یا خودتان تصمیم

ی علت اینکه این مشاورهزیادی از مردم، فقط بهکنید. تعداد 

ای اند اوقات خود را صرف کارهحساس را با مدیرشان انجام نداده

نردبان موفقیت، مطمئن  پیش از صعود از"کنند. ارزش میکم

 ."ایدشوید که آن را درجای درست قرار داده

 تان را مکتوب کنید:ی دوم: اهداف. مرحله2

کنید، تان را یادداشت مید. هنگامی که هدفروی کاغذ فکر کنی

توانید آن را ببینید و لمس کنید. برعکس، هدف نانوشته می

فقط یک آرزو یا رؤیاست و نیرویی در پیِ آن نیست. اهدافِ 

یادداشت نشده، با ابهام، انحراف و اشتباهات مکرر، مواجه 

 شوند. می

 ید:تان، مهلت تعیین کنی سوم: برای هدف. مرحله3

هدفِ بدون مهلت، ضرورت و فوریتی نخواهد داشت و آغاز و 

بندی معین که در پایان مشخصی ندارد. بدون وجود یک زمان

های خاصی واگذار و قبول شده باشد تأخیرات آن مسئولیت

گیرد و پیشرفت در رسیدن به هدف، ناچیز مکرر صورت می

 خواهد بود. 

لازم برای رسیدن به ی فعالیتهای ی چهارم: همه. مرحله4

 هدف را لیست کنید:

یابی به هدف تهیه کنید و لیستی از فعالیتهای لازم برای دست

کند به آن اضافه تان خطور میهروقت اقدامات جدیدی به ذهن

کنید تا لیست، تکمیل شود. این لیست، تصویر روشنی از هدف 

ه این دهد. بدهد و مسیر را نشان میرا در اختیار شما قرار می
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یابی به هدف، به همان صورتی که تعریف ترتیب، احتمال دست

 یابد. اید، بسیار افزایش میاید و در زمانی که تعیین کردهکرده

 "برنامه"صورت ی پنجم: لیست اقدامات را به. مرحله5

 درآورید:

اید ی چهارم، لیست کردهاقدامات و فعالیتهایی را که در مرحله

 نویسید. باصرفبو آنها را مجدداً به ترتیب  بندی کنیداولویت

وند شچند دقیقه، اقداماتی را که باید زودتر یا دیرتر انجام 

ز امشخص کنید. روش مؤثرتر این است که آنها را با استفاده 

صورت قابل مشاهده درآورید و های مستطیل و دایره بهشکل

ه هدف از یابی باصطلاح، الگوریتم کار را ترسیم کنید. دستبه

تر است. با طریق تقسیم آن به فعالیتهای جزئی، بسیار آسان

 ای منظم، کارآیی شما نسبت به کسی کهاهدافِ مکتوب و برنامه

 اهدافش فقط ذهنی است خیلی بیشتر خواهد بود. 

 ها را فوراً عملی کنید:ی فعالیتی ششم: برنامه. محله6

ه اید کار را شروع کنید، هرچه کاز یکی از اقداماتی که نوشته

 س متوسط که با جدّیت دنبال شود، خیلی بهترباشد، یک برنامه

وع ی عالی است که اجرا نشود! برای رسیدن به هر ناز یک برنامه

، یک امر ضروری است. باید دست به عمل "اقدام"موفقیتی، 

 بزنید. 

هید که شما را اقدامی انجام د ،زی هفتم: هر رو. مرحله7

 تر کند:به هدف نزدیک

و ا جزهرگز روزی را بیهوده از دست ندهید. فعالیتهای برنامه ر

 تان قرار دهید. برای مثال، صفحات معینیلیست کارهای روزانه

ها از یک مطلب را مطالعه کنید، با چند نفرِ معین از مشتری

غات یا تعداد معینی از لتماس بگیرید، مدت معینی ورزش کنید 

  یک زبان خارجی را یاد بگیرید.

 10عنوان مثال همین الآن یک کاغذ بردارید و لیستی از به

خواهید به آنها برسید تهیه کنید. هدف که درسال آینده می
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نحوی بنویسید که گویی اکنون یکسال، گذشته و به اهداف را به

استفاده  "زمان حال"اید! درنوشتن فعلِ جملات از آنها رسیده

شخص بنویسید تا ضمیر صورت مثبت و اولکنید و آنها را به

درآمد »ناخودآگاه شما آنها را فوراً بپذیرد. برای مثال، بنویسید: 

حالا «. است...  منماشین »یا «. است... تومان در ماه  من

هدف بروید و آن هدفی را انتخاب کنید که  10سراغ لیست به

هدف گذارد. این تان میشترین تأثیر را روی زندگیتحقُق آن، بی

را جدا کنید و پس از یادداشتِ آن، روی یک کاغذ دیگر، برای 

ی مشخصی تعیین کنید و سپس هر آن، شروع و پایان و برنامه

روز برمبنای این برنامه، اقدامی انجام دهید که شما را گامی 

تواند میتنهایی سوی هدف پیش ببرد. همین تمرین بهبه

 تان را متحول کند. زندگی

تان . هدفهای روشنی برای درآمد و فروش12

 :داشته باشید

بینید را بزنید. توانید هدفی که نمییادتان باشد که نمی

دف عبارتی حتی اگر بهترین تیرانداز چهان هم که باشید، تا هیه

سوی آن شلیک کنید. پُردرآمدترین توانید بهرا نبینید نمی

 فروشندگان بیمه، هدفهای بسیار روشنی برای فروش و درآمد

ده دارند که به سال، ماه، هفته و روز و حتی ساعت، تقسیم ش

 است.

خواهید از طریق عنوان مثال بیایید فرض کنیم که شما میبه

 50های مختلف، در سال آینده، نامهفروشِ ترکیبی از بیمه

طور متوسط مثلًا همیلیون تومان درآمد داشته باشید . ب

گیرید. معنایش تان، کمیسیون میدرصد از فروش 5ی اندازهبه

ا تشید این است که سال آینده باید یک میلیارد تومان بیمه بفرو

توانید این عددها تومان درآمد داشته باشید. حالا میمیلیون 50

ها و روزهایی که ها، هفتهرا بردارید و آنها را به تعداد ماه

 خواهید کار کنید تقسیم کنید. می
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میلیون تومان بیمه  83.3گوید که باید هرماه این به شما می

ا تمیلیون تومان  50میلیون تومان یا  4.2بفروشید تا ماهی 

 آخر سال، درآمد داشته باشید. 

درآمدِ »توانید استفاده کنید: این هم یک روش ساده که می

تقسیم کنید که تعداد  250تان را به تومانیمیلیون 50هدفِ 

شود کنید. میطور متوسط در سال کار میروزهایی است که به

ه تعداد هزار تومان در روز را ب 200هزارتومان در روز. بعد  200

 8کنید )که طور متوسط در هر روز کار میساعتهایی که به

 25باشد(، تقسیم کنید. به این ترتیب به عدد ساعت می

 50دانید برای اینکه سالی سید. حالا میرهزارتومان می

 روز ، روزی 250تومان درآمد داشته باشید، باید سالی میلیون

 هزارتومان کسب کنید. 25ساعت و ساعتی  8

از این لحظه به بعد باید خودتان را منضبط کنید و از انجام 

کند خودداری تان نمیهزار تومان نصیب 25هرکاری که ساعتی 

توانید انجام کار هست که می 3هر روز هم فقط کنید. درطول 

دست آورید: پیدا کردن هزارتومان در ساعت را به 25دهید تا 

 هایتان و پیگیری فروش.نامههای احتمالی، معرفی بیمهمشتری

دهد که یک فروشنده در نشان می "دانشگاه کلمبیا"های بررسی

نیم  کار طور متوسط بین یک ساعت تا یک ساعت وهر روز به

صبح  11کند! اولین تماس برای فروش معمولاً حدود ساعت می

شود! آخرین تماس فروش هم معمولًا حدود ساعت گرفته می

ی شود. در این فاصله یک فروشندهسه و نیم بعدازظهر گرفته می

نوشد؛ به خانواده کند؛ چای میمتوسط با همکارانش صحبت می

رود و مشغول دن نهار میزند؛ برای خورو دوستانش سر می

طور متوسط فقط روزی یک رانندگی است. یک فروشنده به

 کند!درصدِ زمان را کار می 20ساعت و نیم یا تقریباً 

یک فروشنده چه زمانی مشغول کار است؟ فقط در سه زمان 

دنبال کنید که بهاست که مشغول کار هستید. فقط وقتی کار می

کنید هایتان را معرفی مینامهیمههای احتمالی هستید، بمشتری

 کنید. و فروش را پیگیری می
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 های احتمالیِ اگر تعداد دقایقی را که هر روز رو در روی مشتری

و دگذرانید دو برابر کنید، خیلی ساده درآمدتان واجد شرایط می

شود. عجیب است؛ ولی حقیقت دارد! هرچه زمان برابر می

چیز  ذرانید )حتی اگر هیچها بگبیشتری رو در روی مشتری

(، هایتان تغییر ندهیددیگری را در خودتان و در میزان توانایی

 همان نسبت، درآمدتان زیادتر خواهد شد. فقط امتحانش کنیدبه

 و خودتان نتیجه را ببینید. 

. از هفت راز موفقیت در فروش بیمه 13

 :استفاده کنید

ای ندگان حرفه. جدی باشید. تصمیم بگیرید که تا رأس فروش1

درصدِ برترِ  10بیمه پیش بروید. تصمیم بگیرید که جزو 

تان را عوض تواند زندگیفروشندگان بیمه شوید. این تصمیم می

 کند. 

تان را در فروش بیمه، . ببینید کدام مهارت است که موفقیت2

هایتان را شناسایی کنید و ترین مهارتکند. ضعیفمحدود می

در آن زمینه، کاملاً عالی بشوید. همین تصمیم برنامه بریزید که 

تان را دگرگون کند. )برای تواند مسیر شغلیبه تنهایی می

به مهارتهای مورد نیاز برای فروشندگی تر، راجعی دقیقمطالعه

مهارت کلیدی  7"بیمه به محصول آموزشی رایگان ما با عنوان 

سایت ما در بخش کاتالوگ محصولات واقع در  "در فروش بیمه

www.bimehmarketing.com .)مراجعه نمایید 

رت عاشم. با افراد مناسب معاشرت کنید. با افراد مثبت و موفق 3

بوتش نپسر نوح با بدان بنشست، خاندان "کنید. یادتان باشد که 

مردم گم شد. سگ اصحاب کهف روزی چند، پی نیکان گرفت و 

 ."شد

تان خوب توجه کنید. غذاهای مناسب . به سلامت جسمانی4

ی کافی ورزش کنید و مرتب استراحت و تفریح اندازهبخورید. به

http://www.bimehmarketing.com/
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سالگی، زنده بمانید و از  80داشته باشید. مصمم شوید که تا 

 همین امروز برای رسیدن به این هدف شروع به اقدام کنید. 

نه و برتر در زمی ز افراد برجستهعنوان یکی ا. خودتان را به5

 روز فروش بیمه مجسم کنید. خودتان را اینطور ببینید که تمام

ای العادهقبا بالاترین کارآیی مشغول کار هستید. این کار تأثیر فو

 گذارد. تان میتان و خودباوریروی خودانگاره

تان های مثبت بزنید. گفتگوی درونی. پیوسته با خودتان حرف6

کنترل کنید. با خودتان آنطوری صحبت کنید که دوست  را

دارید باشید؛ نه آنطوری که امروز هستید یا ممکن بود بشوید. 

عنوان مثال این کلمات قدرتمند را بارها و بارها برای خودتان به

من خودم را دوست دارم؛ من بهترینم؛ از پسَش »تکرار کنید: 

 95ن باشد که حداقل، یادتا«. آیم؛ من عاشق کارم هستمبرمی

تان، بستگی به آن روشی دارد که با خودتان درصدِ احساس

کند زنید. احساسی که دارید هم رفتارتان را تعیین میحرف می

کند. کار تان را تعیین میگردد و احساسو رفتارتان هم برمی

شما این است که خودتان را روی این مارپیچِ صعودی قرار 

با خودتان مثبت فکر کنید و مثبت حرف بدهید که تمام روز 

ی بیمه فکر بزنید. بعد مثل بهترین فروشندگانِ موجود در زمینه

کنید. وقتی زنید و عمل میکنید، حرف میکنید، رفتار میمی

 تان حتمی است. این کار را بکنید، موفقیت

تان اقدام مثبتی بکنید. های. هر روز درجهت رسیدن به هدف7

العمل نشان بدهید، اهل عمل باشید. که فقط عکسبه جای این

 و با کار شوید. اگر از درآمدتان راضی نیستید، راه بیفتیددست به

تان رو شوید. اگر از هر قسمتِ زندگیهای بیشتری روبهمشتری

کار شوید. راضی نیستید، مسؤولیتش را قبول کنید و دست به

گرا هستند. احساس وفقِ بیمه، شدیداً عملی فروشندگان مهمه

 کنند. کار راایجاد می "میل به عمل"اضطرار دارند. در خودشان 

دهند. انگار تحت فشار هستند که کار را همین حالا انجام می

تمام کنند. آهنگ سریع دارند و در تمام کارهایشان سریع 

 کنند. شما هم باید همینطور باشید. حرکت می
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کت کنید، انرژی بیشتری تر حرخبر خوب اینکه هرچه سریع

تری خواهید داشت. هرچه سریعتر حرکت کنید، میدان گسترده

تر حرکت کنید، افراد بیشتری را ملاقات دارید. هرچه سریع

ی بیشتری کنید. هرچه افراد بیشتری را ملاقات کنید، تجربهمی

آورید. هرچه افراد بیشتری را ملاقات کنید و هرچه دست میبه

تان بیشتر نفس و خودباوریبکنید، اعتمادبهفروش بیشتری 

کنید؛ بیشتر انرژی پیدا شود؛ بیشتر احساس برنده بودن میمی

تر شوید. هرچه سریعتر میکنید؛ شادتر هستید؛ مثبتمی

دست تان را بهحرکت کنید، بیشتر، کنترل کامل تمام زندگی

بیمه، کنید که در کار فروشندگی گیرید و تقریباً تضمین میمی

 کارآیی و بالاترین درآمد را داشته باشید. 

 :های فروش آماده شویدبرای ملاقات. 14

 ریانپُردرآمدترین فروشندگان بیمه قبل از هر ملاقاتی با مشت

سازی در هر کنند. آمادهتکِ جزئیات را مرور میاحتمالی، تک

خواهید ای بودن است. اگر شما هم میی حرفهای نشانهزمینه

های بیمه شوید، باید بدانید که درصد برتر فروشنده 10و جز

 قسمت دارد: 3سازی، آماده

ی کسی در این مرحله درباره. تحقیقات پیش از ملاقات: 1

آوری که قرار است ملاقاتش کنید، تمام اطلاعات ممکن را جمع

کنید که حتی شامل اطلاعات موجود در اینترنت هم می
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بیشتری را پیش از ملاقات با مشتری شود. هرچه تحقیقات می

روید تان میسراغ مشتریاحتمالی انجام دهید، وقتی بالآخره به

 نظر خواهید آمد.تر و تأثیرگذارتر بهزرنگ

در این مرحله، ملاقاتی که برای های پیش از ملاقات: . هدف2

تان دارید را از پیش و با تمام نامه پیشنهادیفروش بیمه

کنید. فرض کنید مدیرتان ریزی میو برنامه جزئیات، بررسی

چه کسی را قرار است »پرسد: آید و میتان میدارد همراه

هایی قرار است بپرسی؟ از این ملاقات فروش، ببینی؟ چه سؤال

ها تان به این سؤالجواب«. خواهی برسی؟به چه نتایجی می

ا را هرچه که هست، قبل از اینکه برای دیدن مشتری بروید، آنه

تان کاملاً بررسی کنید. بهترین کار این است که از قبل، سؤالات

تان را با ترتیب و توالی، فهرست کنید که وقتی پیش مشتری

ای که با آمادگی کامل روید، آنها را بپرسید. فروشندگان بیمهمی

و با یک خط مشی مشخص بر سر جلسه ملاقات با مشتری 

ی مشتریان واقع ورد علاقهشوند، بسیار ماحتمالی حاضر می

 شوند. می

بلافاصله بعد از در این مرحله،  . تحلیل بعد از ملاقات:3

ها نشینید و تمام نکات و اطلاعاتی را که از صحبت، میملاقات

تان اعتماد نکنید و تا نویسید. به حافظهآید را میبه یادتان می

هست بلافاصله ای را که یادتان آخرِ روز هم صبر نکنید. هر نکته

ی ملاقات، بنویسید. دفعه بعد که دوباره با پس از اتمام جلسه

کنید، چند دقیقه قبل از شروع جلسه، همه مشتری ملاقات می

روید حضور مشتری میتان را مرور کنید تا وقتی بههاییادداشت

روز، باحضور ذهن و هوشیار در مورد او و شرایطش کاملاً به

 باشید.

ها چقدر تصور کنید که این کار روی اکثر مشتری توانیدنمی

ای که خودش را از ی واقعاً حرفهگذارد که یک فروشندهتأثیر می

 شان برود.قبل آماده کرده، پیش
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را  "AIDA"ای مرحله چهارمدل . 15

 :بشناسید

ی فروش در تمام طول تاریخ بشری روند پایه "AIDA"مدل 

مخفف این  "A"و  "A" ،"I" ،"D"بوده است. چهار حرف 

 عبارات هستند:

ctAelight, Dnterest, Ittention, A 

این  تهایتان مشکلی داشتید، علّنامههروقت در فروش بیمه

 از این چهار زمینه ناموفق هستید: است که در یکی

1 .Attention )ای را به نامهقبل از اینکه بتوانید بیمه :)توجه

قبلی او را قطع کنید و کاری کسی بفروشید، باید ابتدا افکار 

امروزه همه  تان شود.کنید که به شما گوش کند و متوجه

گیرید، در گرفتارند و درنتیجه، هر تماسی که برای فروش می

ایجاد و اختلال کرده مزاحمت کار دیگری که مشتری می

متوجه شما بشود، باید سؤالی  ،برای اینکه مشترید. یکنمی

حال ائه کنید که هدفش نفع خاصی بهای اربپرسید یا ایده

خواهد حل مشتری داشته باشد یا مشکل خاصی باشد که می

چرا »شود. باید به این سؤال درونی مشتری جواب دهید که: 

  «باید به حرفت گوش کنم؟!
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2 .Interest )این علاقه یا تمایل در مشتری به :)علاقه

نامه پیشنهادی شود که با توضیح کاری که بیمهطریق ایجاد می

های کند، ویژگیشما برای بهبود زندگی یا شغل مشتری می

 ی خود را برای مشتری توضیح دهید. نامهموجود در بیمه

3 .Delight )یا  اشتیاق در مشتری با توضیح مزایا :)اشتیاق

آورد، ایجاد دست مینامه شما بهه او با خرید بیمهمنافعی ک

ها در مشتری شود. یادتان باشد که با نشان دادن ویژگیمی

کنید، ولی تا اشتیاق را در مشتری ایجاد علاقه یا تمایل می

هایتان نخواهید نامهایجاد نکنید، شانسی برای فروش بیمه

نامه شما با مهبی "هایویژگی"داشت. باید به تفاوت عمیقی که 

ها دارد پی ببرید و این دو مقوله حاصل از آن ویژگی "منافع"

ها ها در مقابل منافع( را از هم تفکیک کنید. از ویژگی)ویژگی

ها برای ایجاد و از منافع حاصل از آن ویژگی علاقهبرای ایجاد 

اگر مشتری احتمالی شما در در مشتری استفاده نمایید.  اشتیاق

، یا چیز دیگری «اش فکر کنمباید درباره»بگوید:  این مرحله

ی کافی در من اندازهبه"مثل این، درواقع حرفش این است که 

 ."ای که همین الآن خرید کنماشتیاق خرید ایجاد نکرده

4. Act )خواهید عمل جایی است که از مشتری می: )عمل

 دتصمیم قطعی به خرید بگیرد و درمورد پیشنهاد شما عمل کن

کنید. جاست که فروش را نهایی می)نه اینکه فکر کند!(. این

 لب اینجاست که اکثر فروشندگان بیمه، جسارت قطعی کردناج

عبارت دیگر آنها به خود جرأت دهند. بهفروش را به خود نمی

ند، اینکه در این مرحله، قرارداد فروش را از کیف خود درآور

د که فرم را امضا کن جلوی مشتری بگذارند و از او بخواهند

 روند!همین دلیل از دست میها فقط بهندارند؛ بسیاری از فروش

ای بیمه شوید، باید در برای اینکه تبدیل به یک فروشنده حرفه

دقت تحلیل کنید هر چهار زمینه فوق، عالی باشید. خودتان را به

 و در هر مورد از یک تا ده به خودتان امتیاز دهید تا معلوم کنید

تان و کنید. از همکاراندرحال حاضر تا چه حد خوب عمل می

سپس با توجه  تان هم بخواهید به شما نمره بدهند.مدیر فروش
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 ایآن زمینه روی کار بربه مشغول  اید،به نمراتی که کسب کرده

)برای اطلاع از تواند بیشترین کمک را به شما بکند. شوید که می

ی فروش ستارهشدن به یک فوقلسایر مهارتهایی که جهت تبدی

 7"توانید محصول آموزشی ما با عنوان به آنها نیاز دارید می

صورت کتاب ، را هم به"مهارت کلیدی در فروش بیمه

صورت پادکست آموزش صوتی، و هم به PDF الکترونیکی

رایگان از وبسایت آموزشی بیمه مارکتینگ؛ بخش کاتالوگ به

 محصولات، دانلود نمایید(

 :. رمز موفقیت در گفتگو با مشتری16

جا برای موفقیت در گفتگو یک رمز اصلی وجود دارد که در همه

این  و مخصوصاً درهنگام مذاکره با مشتری، قابل استفاده است.

رسیده برای افزایش روشی است قدرتمند، عملی و به اثبات

رمز گفتگوی مؤثر، بادقت چشمگیر نفوذ خود در سایرین. 

های طرف مقابل است بدون اینکه دادن به حرفگوش 

فهمانید که با این روش به او می صحبتش را قطع کنید.

گوید برای شما ارزشمند است. این توجه، مشوق مطالبی که می

 دهد. شود و به گرمی به آن واکنش نشان میاو می

یکی از موارد مهمی که باید آن را رعایت کنید، این است که 

کردن پاسخ بپرهیزید. دلیل اینکه اکثر مردم، مادهباید از آ
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های خوبی نیستند این است که در حین صحبت شنونده

کردن پاسخ هستند و به حرفهای او درست فکر آمادهگوینده، به

کنند. آنها خیلی شبیه بوکسورهایی هستند که منتظر توجه نمی

ند با یک خواهایجاد راهی برای نفوذ در دفاع طرف مقابلند و می

 دست بگیرند. کلمه جلو بپرند و مکالمه را به

دادن این است که کمی گوشی خوبشما اینطور نباشید. لازمه

به جلو خم شوید، مستقیماً درمقابل گوینده قرار بگیرند و به هر 

چیز ی او توجه کنید؛ طوری گوش بدهید که گویی هیچکلمه

نظر ، جالب نیست! بههای اوی صحبتاندازهدیگری در دنیا به

ها قادر به ایجاد این احساس در گوینده رسد بهترین شنوندهمی

هستند که او تنها انسان موجود است حتی اگر درمیان جمع 

باشد. علاوه بر توجه کامل و قطع نکردن صحبت، شما باید با 

دادن سر، لبخند زدن و موافقت، این جریان را کامل کنید. تکان

ی باشید نه منفعل و نشان دهید که کاملًا جذب ی فعالشنونده

های گوینده اید. در حین صحبت، به چشمسخنان گوینده شده

نگاه کنید. آسوده باشید و در وضعیت راحتی قرار گیرید و اگر 

دانید که چنین اید کمی به جلو خم شوید. فقط شما میایستاده

ن است که شود ایاید، ولی برداشتی که از حالت شما میکرده

 اید. تان را روی حرفهای گوینده متمرکز کردهتمام انرژی

شود که دادن شما مطمئن میمشتری فقط هنگامی از گوش

 اقعاًما وشحرفهای او را با کلمات خودتان بازگو کنید. با این کار 

تان جدّی و صمیمانه است کنید که شنیدنبه مشتری ثابت می

 دهید.گوش می و به حرفهای او با توجه کامل
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هنگامی که توضیحات مشتری درمورد وضعیت خودش به پایان 

رسد، شما کمی سکوت کنید و سپس سؤالاتی را مطرح می

های او را با کلمات خودتان کنید. با اینکار درواقع افکار و نگرانی

های مناسب استفاده کنید؛ برای مثال گردانید. از واژهبه او برمی

کنم که دو از صحبتهای شما اینطور درک می» توانید بگویید:می

مطلب عمده مورد تأکید شماست و دیگر اینکه یکی دو تجربه 

در گذشته باعث شده که در گرفتن تصمیماتی از این قبیل با 

 «.احتیاط عمل کنید...

کنید و در بین صحبت با سپس سخنان او را بادقت بازگو می

تر کردن مطلب به روشنهای کوتاه و پرسشهایی برای مکث

اید؛ طوری که دهید که منظور او را فهمیدهمشتری اطمینان می

بله همینطور است؛ شما »هایی با این مضمون از او بشنوید: جمله

 «.دقیقاً منظور مرا متوجه شدید
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فقط هنگامی درموقعیت مناسب برای مذاکره با مشتری درمورد 

گیرید که هر دوی شما تان قرار میهای پیشنهادینامهبیمه

را انجام داده و درمورد  "معاینه"مانند دو پزشک، 

عبارت دیگر، تا زمانی به توافق رسیده باشید. به "تشخیص"

توانید اید، نمیدرصد مذاکره فروش را انجام نداده 70که حدود 

نامه ی بیمهبرشور و لیست قیمت و ... را بیرون بیاورید و درباره

ی خاص، نامهحبت کنید و اینکه چگونه آن بیمهتان صپیشنهادی

کند و او را در رسیدن به مشکلات مشتری را برطرف می

دهند. تا آن هنگام، شما حقِّ انجام چنین اهدافش یاری می

ی کاری را ندارید و حتی اطلاعات کافی برای یک ارائه

 هوشمندانه در اختیارتان قرار ندارد.

ید، بیشتر و بهتر به شما اعتماد هرچه بیشتر و بهتر گوش بده

تان خواهند داشت و تمایل بیشتری برای کنند و دوستمی

جا مورد های خوب، همهدهند. شنوندهمعامله با شما نشان می

ی فروش بیمه به اوج موفقیت احترام هستند و نهایتاً در زمینه

 رسید. می

به مهارت کافی  "کردنمکث". در فن 17

 :برسید

پرسند و سپس های خوبی میای، سؤالشندگان حرفهی فروهمه

دهند. یکی از مهمترین دقت به حرفهای مشتری گوش میبه
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کردن قبل از پاسخ است. پس از اتمام دادن، مکثفنون گوش

تان جای طرح اولین چیزی که به ذهنصحبتِ مشتری، به

 ثانیه به آرامی صبر کنید.  5تا  3رسد، می

 کردن همدهند به فن مکثب گوش میهمه افرادی که خو

کنند. وقتی مسلط هستند. آنها موقع سکوت، احساس راحتی می

کشند، شود، نفَس عمیقی میهای طرف مقابل تمام میصحبت

کنند، چون زنند و قبل از صحبت، خود را آرام میلبخند می

کردن جزئی از یک گفتگوی مؤثر است. دانند که مکثمی

کردن این یاز مهم دارد: نخستین امتیازِ مکثامت 3کردن مکث

کردن صحبت مشتری که ممکن است است که از ریسک قطع

کنید. به کردن افکار خود، مکث کرده است دوری میبرای جمع

یاد داشته باشید که هدف اصلی مذاکرات فروش، ایجاد اعتمادی 

آید. وجود میبه دادنگوشاستوار و حفظ آن است که با 

کنید، اغلب اوقات، مشتری که برای چند لحظه مکث مییهنگام

دهد. به این ترتیب شما اطلاعات و فرصت به سخنانش ادامه می

آورید که برای انجام فروش مفید دست میدادن بیشتری بهگوش

 است. 

معنی دومین امتیاز این است که سکوت شما برای مشتری به

ی احترامی خاص بررسی دقیق سخنان اوست و این به منزله

گویید که شود. درواقع شما تلویحاً به او میبرای او تلقی می

سخنانش مهم و قابل تعمق است و مشتری احساس رضایت و 

 کند. ارزشمندی بیشتری می

دست سومین امتیاز مکثِ قبل از پاسخ، این است که فرصتی به

تان جای گیرد و درک بهتری آید تا سخنان مشتری در ذهنمی

 از مطالب او داشته باشید. هرچه وقت بیشتری صرف فکرکردن

برید و معنای واقعیِ آنها بیشتر پی میهای وی کنید بهبه گفته

ی پیشنهادی شما نامهی سخنانش، با آنچه او در مورد بیمهرابطه

 شود. اندیشد، آشکارتر میمی
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این را توانید فکر کنید بلکه کنید، نه تنها بهتر میوقتی مکث می

کنید. با این کار درواقع ارزش شما به مشتری نیز منتقل می

یابد. همه شود با او معامله کرد افزایش میعنوان کسی که میبه

دست به ثانیه مکث، قبل از پاسخ به مشتری، 5تا  3اینها فقط با 

 آید!می

معرفی کنید؛ نه  "ورمشا". خود را یک 18

 "فروشنده"یک 

بینند تا در بیمه، خودشان را بیشتر مشاور میفروشندگان برتر 

بینند. خودشان را فروشنده. خودشان را راهنما و دستیار می

بینند. خودشان را حلّال مشکلات رایزن و دوست مشتری می

 بینند.شان میمشتریان

تواند تعیین کند که تنهایی میشاید مهمترین چیزی که به

، این باشد که آن شخص، در خرد یا نهای میکسی از شما بیمه

کند. اینکه مشتری، پشت پسِ ذهنش چه فکری درباره شما می

کند، زند و چه فکری میتان چه حرفی میسرتان درباره

ی موقعیتی است که در دل و ذهن او دارید.  از این دهندهنشان

  گوییم.می "یابیموقعیت"رو در بازاریابی، به این موضوع، 

ی گذار و مشتری بیمه سؤال شد دربارهبیمهها هزار از ده

ای فروخته بودند، چه فروشندگان برتر بیمه که به آنها بیمه

 ی این مشتریان دادند ایناحساسی دارند. اولین جوابی که همه

چشمِ مشاور بود که بهترین فروشندگان بیمه را بیشتر به

زندگی  عنوان اجزای ارزشمندبینند تا فروشنده! آنها را بهمی

ها بینند. اعتماد دارند که این فروشندهشان میشخصی و کاری

های خوبی به ی تخصص خودشان یعنی بیمه، راهنماییدر زمینه

 کنند.آنها می

چشم مشاور و دوست ببیند، هنگامی که یک مشتری، شما را به

کند؛ حتی اگر قیمت فرق هرگز از شخص دیگری خرید نمی

کی در نوع خدمات، امکانات و شرایط بکند یا تفاوتهای کوچ

نامه شما با آن رقبا، وجود داشته باشد. مردم شما پرداخت بیمه
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بینند. را در حد بهترین برآوُردی که از خودتان دارید می

کنند عبارت دیگر هرچه درباره خودتان بگویید، مردم باور میبه

شوند کنند تا مطمئن پذیرند. سپس به رفتارتان نگاه میو می

 تان با هم سازگار است یا نه.حرف و عمل

 ی کهاولین باری که خود من این را یاد گرفتم، در ملاقات بعد

 نامه عمر با یک مشتری احتمالی داشتم، بهبرای فروش یک بیمه

تان را به من دادید. نگران ممنونم که وقت»آن مشتری گفتم: 

ا ن بیشتر خودم رام چیزی به شما بفروشم. منباشید، من نیامده

بینم تا یک فروشنده بیمه و تنها کاری که یک مشاور می

خواهم بکنم این است که چند سؤال از شما بپرسم و ببینم می

نحوی در آینده به تشکیل سرمایه تواند بهکه آیا شرکت ما می

هرحال همانطور که گفتم بیشتر برای شما کمک کند یا نه. به

 «.نم تا یک فروشندهبیخودم را یک مشاور می

از همان بار اولی که خودم را یک مشاور معرفی کردم، مشتریانم 

جور دیگری با من برخورد کردند. من را به چای دعوت 

کردند برای نهار بیرون برویم! به کردند و حتی دعوتم میمی

دادند و وقتی درباره هایم بادقت بیشتری گوش میحرف

تر بودند. با رغبت خیلی ن روراستپرسیدم با مشان مینیازهای

شان نیز کردند و من را به دوستانبیشتری از من خرید می

کردند تا به همراه شان دعوت میکردند. من را به خانهتوصیه می
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ی کاملًا شان من را در ردهشان شام بخوریم و در ذهنخانواده

 کردند...بندی میمتفاوتی طبقه

که یک مشاور برای مردم هستید. مثل  از حالا به بعد فکر کنید

یک مشاور عمل کنید، حرف بزنید و رفتار کنید. وقتی مردم 

تان چیست، نگویید نماینده یا کارگزار بیمه یا پرسند شغلمی

ی بیمه هستید؛ بلکه خود را دقیقاً اینطور معرفی کنید: فروشنده

همینکه مردم با شنیدن این حرف «. من یک مشاور هستم!»

جکاو شوند و بپرسند مشاور چه چیزی هستید، فرصتی کن

 اید.دست آوردهطلایی برای جلب نظر و اعتماد آنها به

های همین چند وقت پیش این کار را به مدیر یکی از نمایندگی

رش نفر بازاریاب داشت توصیه کردم. او هم به دفت 6بیمه که 

کارت جای آنها برگشت. کارت ویزیت همه را جمع کرد و به

. او به "مشاور"شان نوشته بود: هایی چاپ کرد که رویویزیت

من گفت که طی یک ماه بعد، جوِ شرکت کاملاً عوض شد، 

درصد بالا رفت! همه، وقتی  32شان هم علاوه، فروشبه

چشم مشاور دیدند، رفتارشان با همدیگر و با خودشان را به

 ها عوض شد.مشتری

را به یاد داشته باشید:  "خودانگاره"قانون روانشناسی 

ی خودانگاره«. شویدطور میخودتان را هرطور که ببینید، همان»

. "بینیدطور که خودتان را از درون میآن"شما یعنی: 

 کند که از بیرون چطور رفتار کنید.ی شما تعیین میخودانگاره
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 :کار گیریدرا به "روابطی". فروش 19

تان بستگی به تان، تمام فروشی کاریهامروز و تا پایان دور

خاطر کنید. بهتان برقرار میکیفیت روابطی دارد که با مشتریان

ها پیچیدگی ذاتی که در فروش بیمه وجود دارد، مشتری

فروشید، قضاوت کنند. ای که مینامهبیمه توانند دقیقاً دربارهنمی

 اتکا کنند.به شما دارند بنابراین باید به احساسی که راجع

 دربرای مشتریان امروزی، روابط در اولویت هستند. درواقع 

ای است نامهتر از خود بیمه، مهمگیری برای خرید، روابطتصمیم

 فروشید. که می

مصاحبه با  5500سال تحقیق و بیش از  25بیشتر از 

تر بوده و هرچه روندِ بزرگ ،ها نشان داده که هرچه خریدمشتری

تر باشد، روابط در تر و پیچیدهرای خرید، طولانیگیری بتصمیم

کنند. نمود دقیق این جریان فروش، اهمیت بیشتری پیدا می

ای یا های بیمهوضعیت، هنگامی است که شما قصد فروش بسته

های تکی را به شرکتها یا سازمانهایی با تعداد پرسنل حتی بیمه

یچیده و طولانی بالا داشته باشید؛ جایی که روند فروش بسیار پ

است. اینجاست که اهمیت روابط شما با مشتری و یا مجموعه 

گیرندگان در آن سازمان یا شرکت، بسیار حیاتی خواهد تصمیم

 بود. 

اینصورت است. اعتماد را به اعتمادمبنای مدل فروش روابطی، 

پرسید و بعد ی نیازهایش میکنید که از مشتری دربارهایجاد می

های دهید. هرچه بیشتر سؤالبهایش گوش میبادقت به جوا

خوب بپرسید و گوش بدهید، مشتری بیشتر به شما اعتماد 

 کند. کرده و بازتر صحبت می

ی کافی به شما اعتماد کند، هرچه اندازهبالآخره اگر مشتری به

 تان را قطعی کنید و یاگوید که یا فروشلازم دارید را به شما می

 تری احتمالی خوبی برای شما نیست.مطمئن شوید که او مش
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بینیم کنیم، میای بیمه نگاه میهنگامی که به فروشندگان حرفه

ی که آنها همگی متخصص روابط عمومی هستند. اول، تمام انرژ

نامه ی بیمهگذارند و بعد دربارهو تمرکزشان را روی رابطه می

ر، ی این کاکنند. در نتیجهشان شروع به صحبت میپیشنهادی

شود. بیشتر فروش شان خیلی بیشتر از متوسط میفروش

شوند. آنها های دیگر ارجاع میکنند و بیشتر به مشتریمی

کنند. شما هم باید سوی اوج فروشندگی بیمه حرکت میبه

 چنین کنید.

 :کار گیریدرا به "ایمشاوره". فروش 20

خودتان را  ،ای، در فروش مشاورهتر هم گفتیمهمانطور که پیش

گذاری، جای یک مشاور امور بیمه و سرمایهدر روندِ فروش، به

ی گذارید. بالاتر از همهمتخصص، راهنما، دستیار و معلم می

 گذارید. جای یک حلال مشکلات میاینها، خودتان را به

پرسید و بادقت به جوابها عنوان یک مشاور، سؤالات خوب میبه

ای را به یک شرکت یا خواهید بیمهدهید. وقتی میگوش می

 "بهسازی مالی"عنوان یک متخصص سازمان بفروشید، خود را به

ی دهید که چطور در نتیجهقرار دهید. یعنی به مشتری نشان 

ز نظر مالی در شرایط نامه پیشنهادی شما، ااستفاده از بیمه

گیرد. مرتباً نشان دهید که مشتری چطور بهتری قرار می

شما، بیشتر به اهداف  یتواند با عمل به نظر و توصیهمی

حقوقِ  د. خودتان را در جایگاه یک کارمند بدونِاش برسکاری

وکارش را ی کسبمشتری قرار دهید و به او کمک کنید تا اداره

 ای.ی فروش مشاورهبهبود بخشد. این یعن

 :کار بگیریدرا به "آموزشی". فروش 21

فشار، خواهید فشار یا بیدر فروش آموزشی، یک رویکرد کم

عنوان تحت تأثیر قرار هیچکنید مشتری را بهداشت. سعی نمی

پرسید و بادقت به های خوب میدهید یا قانع کنید. فقط سؤال
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شوید و یادداشت میکنید. رو به جلو خم ها گوش میجواب

دارید. خودتان را بیشتر در جایگاه معلم و دستیار قرار برمی

فهمید که پرسیدن میبا سؤال دهید تا در جایگاه فروشنده.می

فروشید، اوضاع مشتری ای که شما مینامهچطور استفاده از بیمه

شامل  ،فروش تان برای ملاقاتِ ی درسیکند. برنامهرا بهتر می

نامه تواند از بیمهشود که چطور میه مشتری میآموزش ب

پیشنهادی شما بهترین استفاده را بکند و از مزایای آن در کار و 

 اش سود ببرد.زندگی

 تان یاد بدهید که چطور بیشترین بهرههرچه بیشتر به مشتریان

بیشتر از شما  ،مشتریفروشید ببرند، ای که مینامهرا از بیمه

خواهد دوباره و کند و میبه شما اعتماد میخوشش خواهد آمد؛ 

 دوباره با شما کار کند. 

ایجاد  "اعتبار عظیم". برای خودتان 22

 :کنید

ت امروزه حتی برای اینکه بتوانید از مشتریان احتمالی، وق

ن داشتم براما برای قدملاقات بگیرید نیز احتیاج به اعتبار دارید! 

هایتان، نیاز نامهی بعد از قرار ملاقات، یعنی فروش بیمهبه مرحله

عریف دارید. اعتبار عظیم را به این صورت ت "عظیم"به اعتبار 

که فقط با  اعتباری که بسیار فراتر و ورای آن است"کنیم: می

 دست بیاید. اعتبار عظیم، اعتباریتوسل به کیفیت و خدمات به

رقیب، ممکن  یاست بسیار بالاتر از هرچیزی که شرکتهای بیمه

 د دارد:کلی 5است در این زمان ارائه کنند. ایجاد اعتبار عظیم، 
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فقط  اعتبار شما آنقدر مهم است که فروشنده یا خود شما.. 1

عامله را جوش بدهد یا به تان ممکن است که مظاهر و شخصیت

خش دارد: لباس، آراستگی و ب 3هم بزند. اعتبار عظیم شخصی، 

 لوازم. 

بیمه که  ای و پُردرآمدِکافی است نگاهی به فروشندگان حرفه

دور و بر شما هستند بیندازید. این فروشندگان، لباسی 

پوشیدنِ ی لباسپوشند! باید دربارهی موفقیت میشایسته

وکار، کتاب بخوانید و بعد مطمئن ی موفقیت در کسبشایسته

احساس راحتی  ،ان مثل کسی باشد که مشتریشوید ظاهرت

کند که نصیحتش را بپذیرد یا به او پول بدهد. به فروشندگان می

ی بیمه نگاه کنید و مثل آنها لباس بپوشید و برتر در زمینه

ای که روی یک درصد تأثیر اولیه 95حداقل، آراسته باشید. 

این  شود. علتشتان ایجاد میگذارید، توسط لباسمشتری می

پوشاند! هیچ چیز را تان را میدرصد بدن 95تان است که لباس

  به امید قضا و قدر نگذارید.

کلید دوم اعتبار عظیم است؛  ی شمای شرکت بیمهوجهه .2

 ی بیمه فعالیت داشته ودر زمینهتان چند وقت اینکه شرکت

ها براساس درصد فروش 85 ،چقدر بزرگ است. امروزه حداقل

یابی گردد به موقعیتگیرد. این موضوع برمیصورت می هاشنیده

به شرکت راجع ،ها در بازارها و غیرمشتریو اینکه مشتری

زنند. هرچه نند و چه حرفی میکی شما چه فکری میبیمه
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تر ها هم سادهتر باشد، مشتریتر و مثبتتان بزرگوجهه

 ،از شما نامهپذیرند و برای خرید بیمههای شما را میتوصیه

 دهند.چراغ سبز نشان می

، سومین کلید در ایجاد اعتبار هانامهتوصیهاستفاده از . 3

تازگی ای از یک مشتری راضی که بهعظیم هستند. نامه

ای را از شما خریداری کرده، یک فهرست از نامهبیمه

های خرسند، در یک های خرسند و حتی عکس مشتریمشتری

مردم کند. ان اعتبار عظیم ایجاد میتی فروش، برایمذاکره

کنند، مگر بدانند که چه ای را خریداری نمینامهمعمولاً بیمه

کس دیگری قبلًا آن را از شما خریداری کرده و آیا از خرید از 

تان این ی فروششما، راضی بوده است یا خیر. حتماً در مذاکره

 احتمالی قرار دهید. اطلاعات را به روشنی در اختیار مشتریِ 

پیشنهادی شما، اگر سنجیده،  ینامهمعرفی بیمهروش  .4

ی نامهای و متمرکز بر مشتری باشد، ارزش بیمهکاملاً حرفه

کند و در عمل، مقاومت مشتری را پیشنهادی شما را افزون می

برد. دربرابر قیمت و شرایط پرداخت و سایر مسائل، از بین می

کند و این اعتبار بر تبار بالایی ایجاد مییک معرفی خوب، اع

ها هنگام خرید بیمه که باعث تردید اکثر مشتری ،ترس و نگرانی

 کند. شود غلبه میمی

نیز ایجاد اعتبار عظیم  فروشیدای که مینامهبیمه خودِ. 5

وضوح نشان دهد که شما باید به ینامهکند. معرفی بیمهمی

فروشید برای مشتری خیلی بهتر از ای که میداشتن بیمه

های رقیب یا نگه داشتن پولی است که برای داشتن بیمه شرکت
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نامه ی معرفی بیمهشود. در لحظههزینه می ،نامهخرید آن بیمه

 شود.است که فروش انجام می

فروش بیمه:  این هم یک قانون عالی برای موفقیت در

چیز تأثیر دارد. هرکاری که در . همه"چیز تأثیر دارد!همه"

کند و یا ضرر ، یا کمک میدهیدموقعیت فروش انجام می

دهد و یا شما را از مت فروش سوق میسَ یا شما را به زند؛می

کند و یا از کند. یا اعتبارتان را اضافه میفروش، دور می

خنثی  ،چیزهیچعبارت دیگر، هد. بهکامشتری، می اعتبارتان نزد

ای بیمه چیز تأثیر دارد. همه فروشندگان حرفهنیست. همه

چیز تأثیر دارد. آنها هیچ چیزی را به شانس و دانند که همهمی

 کنند. شما نیز باید همینطور باشید.تقدیر واگذار نمی

 :کار گیریدرا به 20به  80. قانون 23

اطلاق نیز  "پارتو")که به آن قانون یا اصل  20به  80قانون 

 80منتهی به  ،تانفعالیتهای درصدِ  20گوید (، میشودمی

 هایمشتری درصدِ  20گوید شود. میتان مینتایج درصدِ 

 20شوند. تان میخریداران درصدِ 80تبدیل به  ،تاناحتمالی

 20تان هستند و فروش درصدِ  80 باعثِ ،تانخریداران درصدِ 

تان میزان فروش درصدِ  80منتهی به  ،هایتاننامهبیمه درصدِ

 شود و مانند آن. می

توان گفت همیشه باید زمان و ترین زبان ممکن میبه ساده

 _صد موارددر 20آن _ن موارد معدود تان را روی آانرژی

تان ایجاد توانند تمام تغییرات را در زندگیمتمرکز کنید که می

 کنند.

کند که به موفقیت بزرگ تان برای این کار تضمین میتوانایی

کست، شبرتر، دلیل اصلی  درصدِ  20برسید. ناتوانی در تمرکز بر 

 ی فروشندگی بیمه است. کاری در حرفهناکامی و کم



 کردن فروش در بیمهاز تصمیم به فروش تا قطعی
 )نویسنده: حامد عسگری(

مارکتینگبیمه یوبسایت آموزش  
www.Bimehmarketing.com 

 

 WWW.BIMEHMARKETING.COM     |    09197780740 :موبایل       |       021 47621414تلفن:  48

 

تان فهرست ک فهرست تهیه کنید.کار، یهر روز قبل از شروع به

 برترِ درصدِ  20مرتب کنید. با  20به  80را بر اساس قانون 

 تان شروع کنید و به آنها بچسبید تا کامل شوند. هایفعالیت

 :. قیف فروشتان را پُر نگه دارید24

ای در بیمه، سه قسمت دارد که درطول تاریخ فروش حرفه

های از پیداکردن مشتری بشری ثابت بوده است. آنها عبارتند

این تان و پیگیری فروش. پیشنهادی ینامهاحتمالی، معرفی بیمه

 دهند. سه بخشِ فرآیند فروش، قیف فروش را تشکیل می

های احتمالی را دارید. در بالای قیف فروش، پیداکردن مشتری

رای احتمالی تماس بگیرید تا ب انمشتری 20فرض کنیم باید با 

 نامه برسید.بیمه معرفیِ یرحلهنفرشان به م 5

ی قیف فروش، معرفی محصول را داریم. فرض کنیم در میانه

 سید.پیگیری فروش بر 2معرفی بیمه انجام بدهید تا به  5باید 

وش را داریم. کردن فردر پایین قیف فروش، پیگیری و نهایی

پیگیری کنید تا یک  را دو مشتری احتمالی فرض کنیم باید

مشتری احتمالی را از  20باید  درنتیجه،بدهید.  فروش انجام

  ا یک فروش از پایین قیف خارج شود!بالای قیف وارد کنید ت

 درصدِ  80«. تان را پُر نگه داریدهمیشه قیف»قانونش این است: 

های احتمالی و معرفی تان را صرف پیداکردن مشتریوقت

تان را صرف پیگیری درصد وقت 20هایتان و فقط نامهبیمه

در آنق فروش بکنید. آنها را با هم قاطی نکنید. باید در قیفتان

ید مشتری احتمالی داشته باشید که حتی اگر تمام روز کار کن

های نگذارید مشترینید. هیچوقت شان را پیدا نکهم وقت دیدن

 تان را پُر نگه دارید. قیفتان تمام شوند. احتمالی

های احتمالی زیادی بروید تا سراغ مشترییادتان باشد که باید به

 رسید. بهای بسیار کمی درنهایت، به فروش



 کردن فروش در بیمهاز تصمیم به فروش تا قطعی
 )نویسنده: حامد عسگری(

مارکتینگبیمه یوبسایت آموزش  
www.Bimehmarketing.com 

 

 WWW.BIMEHMARKETING.COM     |    09197780740 :موبایل       |       021 47621414تلفن:  49

 

تان را درست اداره ی فروش. محدوده25

 :کنید

ی نادرست یکی از دلایل اصلی شکست در کار فروش بیمه، اداره

کنند و تا فروشندگان، کلی رانندگی میی فروش است. محدوده

روند و یک ساعت یا بیشتر در ترافیک الیه جنوب شهر میمنتهی

بعد برای ملاقات بعدی شان برسند. مانند تا به ملاقات دوممی

گردند. شما قطعاً نباید دوباره این همه راه را تا شمال شهر برمی

 اینطور باشید. 

قسمت تقسیم  4تان را از لحاظ جغرافیایی به ی فروشمحدوده

 4مصمم شوید که هر روز یا هر نصف روز در یکی از این کنید. 

ا طوری گذارید، آنها روقتی قرارملاقات میربع کار کنید. 

زمانی را که در  ،این کاربندی کنید که نزدیک هم باشند. دسته

شود کند و باعث افزایش تعداد دقایقی میگذرانید کم میراه می

هایتان را نامهاحتمالی را پیدا، بیمههای مشتری ،که در هر روز

 کنید.معرفی و فروش را پیگیری می

شان، ی محدودهارهخیلی از فروشندگان بیمه با سازماندهی دوب

% و حتی 30%، 20اند درآمدشان را طی یک ماه در حد توانسته

تان تنها چیزی است که یادتان باشد که وقتاضافه کنند.  50%

های لازم است بفروشید. هیچکس هم برای رانندگی بین محل

تان، جاییجابه دهد. باید با کاهش زمانِملاقات به شما پول نمی
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گذرانید افزایش تان میا که رو در رو با خریدارانتعداد دقایقی ر

 ،فروشندگی بیمه یخصوص در حوزهدهید. این مسئله، به

فروختنی  ،دانید، بیمهاهمیت بیشتری دارد. زیرا همانطور که می

است و تقریباً هیچکس خودش با پای خودش به شما مراجعه 

ا نیازمند شم نامه عمر از شما بخرد! یک بیمهکند و مثلاًنمی

مشتریان احتمالی  های زیاد برای ملاقاتهای بیشتر باجابجایی

باید اهمیت  ،تانفعالیت یسازماندهی محدوده هستید. پس

 دوچندانی برای شما داشته باشد.

رای تسریع جریان خرید توسط روش ب نُه. 26

 :مشتری

به  بیمه به سازمانها، شرکتها یا مؤسسات، . هنگام فروش1

اصلی دسترسی پیدا کنید و با آنها گفتگو  گیرندگانِتصمیم

ا مقامات بالاتر و کنید. خود را با مدیریت میانی که باید ب

درگیر نکنید. مدیران میانی بیشتر نگران ت کند ها مشورکمیته

پیداکردن کسی  اشتباه نکردن هستند تا قبول ریسک. در پیِ 

  انگیزه دارد. ،باشید که برای خرید

م . حجم پروژه را متعادل کنید. میزان فروش نباید خیلی ک2

ک ماه تا ی 6بعدی برای خرید،  چون ممکن است تصمیمِ  ،باشد

ای ای در زمینهنامهسال طول بکشد )اگر مشتری بخواهد بیمه

چون  ضمناً نباید خیلی زیاد باشددیگر از شما خریداری کند(. 

شکال ختلف به اِدر مراحل متواند مربوط به آن می گیریِ تصمیم

 برخورد کند یا به کلی متوقف شود. 

این  خود را به سویِ  . رقابت را خنثی کنید. مشتریِ 3

توانند نمی ،ی دیگرگیری هدایت کنید که شرکتهای بیمهنتیجه

 رائهما اخدمات، قیمت و تعداد مورد نیاز را با شرایطی بهتر از ش

 دهند.

خواهد داری را توضیح دهید. مشتری میبرفرآیند اجرا و بهره. 4

ای تواند از نقطهبه وضوح بداند چگونه به کمک خدمات شما می
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به نقطه دیگر حرکت کند. همچنین چگونگی ارائه خدمات، زمان 

 ی ارتباط آن با نیازهای مشتری را توضیح دهید. آن و نحوه

ت ملاقا بعدیِ ی. پویایی فرصتهای فروش را حفظ کنید. جلسه5

یا صحبت با مشتری را مشخص کنید؛ درغیر اینصورت فرآیند 

 شود. ند یا متوقف میفروش کُ

. از هر جلسه یا صحبت تلفنی با مشتری حداکثر استفاده را 6

داشته باشید و بعد از  "برنامه" ،ببرید. پیش از صحبت با مشتری

خواهید انجام دهید آن، مطالب را مرور کنید. آنچه را که می

ببینید اطلاعات  ،اقدامات ل کنید و پس از بررسیِ لیستِتحلی

 کافی برای تعیین مراحل بعدی را دارید یا نه.

جای تشدید . ریسک احتمالی اقدامات بعدی را کم کنید. به7

خرید از خودتان را کم کنید.  خرید از رقیب، ریسکِ ریسکِ

 ای، وجود دارد.ریسک، چه حقیقی و چه فرضی، در هر معامله

م تصمی داً. برای مشتری راه فرار باز کنید! اگر مشتری بتواند بع8

اهد خود را تغییر دهد، طبیعتاً بیشتر مایل به قبول ریسک خو

 یگریدبود. درواقع اگر بتوانیم یک ضمانت رضایت مشتری یا راه 

 ایم.از این قبیل به او ارائه دهیم احتمال ریسک را کم کرده

دتان به عهده بگیرید. این کار . مقداری از ریسک را خو9

 تواند مشتری را به همکاری با شما ترغیب کند. می
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نوع ریسک موجود در روند فروش  پنج. با 27

 :شوید روبرو

ر فروشندگان بیمه بلندت یاگر بخواهید یک سروگردن از بقیه

 ای جدیدهباشید، باید سرتان را بالا نگه دارید. برای سفر به قار

 د دراگر بخواهیباید آمادگی دورشدن از ساحل را داشته باشید. 

 ،سکزندگی به جاهای بالایی برسید، باید گهگاهی، به قبول ری

 تن در بدهید. 

زندگی، خود نوعی ریسک است! هرگاه دست به فعالیتی بزنید 

ی آن به هر علتی نامعلوم باشد، با یک ریسک روبرو که نتیجه

 دیگرِ  ه طرفِتن به محل کار و عبور از یک طرف برفهستید. 

گذاری در یک فعالیت  سرمایهیک ریسک کوچک است.  ،خیابان

هروقت شود. تر محسوب مییک ریسک بزرگ ،صنعتی یا تجاری

 ،دقت تعیین کرددر جریانی که شرایط و وضعیت آن را نشود به

از زمان بیداری تا شوید. مواجه می ،درگیر شوید، با ریسک

 به همراه شماست.  ،ای از ریسکهنگام خواب، درجه

موضوع این نیست که شما ریسک را بپذیرید یا نه؛ بلکه  ،بنابراین

نفس، با مهارت و اعتمادبهمهم این است که تا چه اندازه 

در خاطر اهداف درست، دنبال کنید. های معقول را بهریسک

نوع ریسک عمده مواجه  5نامه، با انواع بیمه جریان فروشِ

 شوید که عبارتند از:می

ترین نوع ریسک اولین نوع، ساده ریسک واگذارکردنی. .1

های گیریتوانید در آن درگیر نشوید و در تصمیماست و شما می

ی آن هرگاه فعالیتی را که نتیجهآن نقشی نداشته باشید. 

نامعلوم باشد به دیگری واگذار کنید، ریسک از دست دادن 

تان را کاهش و احتمال موفقیت بلندمدت خود را سرمایه و وقت

توانیم کاری را به دیگری واگذار وقتی میدهید. میافزایش 

دانیم که این شخص )حقیقی یا حقوقی( کنیم و می
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درصد  70تواند آن کار را با کیفیتی معادل حداقل می

کیفیت کار خودمان به انجام برساند، بهتر است این کار را 

تنها خطر پذیرفتن ریسک را کاهش نه ،به این ترتیب بکنیم.

بلکه وقت بیشتری برای انجام کارهای مهمتر و  دهیممی

توانیم تر پیدا خواهیم کرد، کارهایی که فقط خودمان میضروری

به  ،بیمه گر یا کارگزارعنوان یک بیمهبهخوب انجام دهیم. 

فعلی  یبادقت نگاه کنید و ببینید از امور روزمره ،خود پیرامونِ

توانید به ک را میدهید، کدامیکه خودتان آنها را انجام می

درصد کیفیتی که  70شخصی بسپارید که همان کار را با 

این شرایط،  دادید، انجام دهد؛ اگر کلِخودتان آن را انجام می

ای درنگ فراهم بود در واگذاری آن کار به آن شخص، حتی ثانیه

 نکنید و وقت با ارزش خود را بر روی امور مهمتری بگذارید. 

این نوع ریسک به علت شتابزدگی در  ریسک غیرضروری. .2

ید. آوجود می، بهدقیق کار، نداشتن اطلاعات کافی و عدم بررسیِ

 یعلت همه ،بدون فکر عملِ»گوید: می "رپیتر دراکِ"

بدون  اقدامِ"علت بسیاری از اشتباهات شما به«. هاستشکست

بوده است. یعنی اختصاص ندادن وقت کافی برای به  "فکر

نامیم ها را غیرضروری میندن ریسک. این ریسکحداقل رسا

توان از آنها اجتناب کرد و وجود ریزیِ درست، میچون با برنامه

 آنها ضرورتی ندارد.

راحتی به یدتواناین نوع ریسک را می ریسک قابل قبول. .3

 مانند تماس با یک مشتری جدید، پیگیری اطلاعات .یدپذیرب

فرصتهای  یی و تحقیق دربارهاحتمال یمربوط به یک معامله

ک خیلی کم است ن ریسی عدم موفقیت ایجدید فروش. هزینه

های بزرگ به همراه داشته تواند پاداشمی اما موفقیت در آن،

دادن کمی وقت ها معمولًا از دستهزینه این قبیل ریسکباشد. 

 و صرف مقدار ناچیزی پول است و با توجه به نتایج قابل

 کردن را دارد.تواند داشته باشد ارزش قبولمی ای کهملاحظه

نباید  نوع چهارم، ریسکی است که. ریسک غیرقابل قبول. 4

در آن درگیر شوید، زیرا عواقب اشتباه در آن بسیار بزرگ است. 
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خاطر یک تان را بهتوانید تمام شرکت یا سرمایهمثلاً شما نمی

خود را به یک پروژه  یا نباید تمام منابعخطر بیندازید. شایعه به

آن،  یاختصاص دهید و موفقیت و شکست خود را به نتیجه

ها ممکن است بسیار وابسته کنید. این قبیل ریسک

طور کلی بهکننده باشند و نباید در برابر آنها تسلیم شد. وسوسه

بینی شده برای یک معامله توان گفت که هرگاه سود پیشمی

 باید در صحت آن تردید کرد. باشد، بیش از حد معقول زیاد 

نوع پنجم ریسکی است که  . ریسکی که باید پذیرفت.5

نکنید! شکست در آن ممکن است هزینه قابل توانید قبول نمی

توجهی داشته باشد ولی موفقیت در آن درعین معقول بودن، 

انگیز است که پذیرش ریسک و پیگیری آن را چنان هیجان

بزرگ سراغ دارید که  یک مشتریِ مثلًا اگرد کرد. شود رَنمی

وآمد مکرر به آنجا یک محل شرکت او خیلی دور است، رفت

اگر چنین توانید قبول نکنید. ریسک است ولی ریسکی که نمی

ای تحقق پیدا کند، تأثیر بزرگی روی شرکت شما و خود معامله

 شما خواهد داشت. 

 وسطِ  حدِّ"همه صفات نیکو بر روی یک »گوید: ارسطو می

برای مثال، صفت  «.فریط قرار داردتمابین افراط و  "طلایی

شهامت، یا تمایل به پذیرش ریسک، مابین بزدلی از یک طرف و 

کار اصلی شما این است که تهور از طرف دیگر واقع شده است. 

ون فکر از یک سو و بد در حد وسط باشید، بین تهور یا عملِ

 ر. اطر ترس از سوی دیگخنکردن بهعمل

ار شده را برای مقابله با انواع ریسک دراختیچند راهکار اثبات

  گذاریم:شما می

خواهید تصمیمی . فکرتان را روی کاغذ بیاورید. هروقت می1

دقت ی آن نامعلوم است، آن را بنویسید و بهبگیرید که نتیجه

 شود. با این روش نیروی تفکرتان، تقویت میتحلیل کنید. 
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های بزرگ، خودداری کنید، مگر اینکه ریسک. از پذیرش 2

دست آید. هرگز به شانس تکیه کننده بهدانش یا امتیازی جبران

 نکنید.

کم، برنامه آن منطقی و منافع  ،ریسک که ضررِ  . هنگامی3

احتمالی آن زیاد باشد، آن را قبول کنید و تمام سعی و 

پیروزی تواند تفاوت بین شکست و تان را بکنید. این میتلاش

 باشد. 

 :. پزشک فروش باشید28

دانند، می "پزشک فروش"بهترین فروشندگان بیمه، خود را 

و دارای معیارهای اخلاقی  "مریض"پزشکی متخصص، دلسوزِ 

جا یکسان است، هرموقع به هر نوع متعالی. جریان درمان همه

 3پزشکی و برای هر نوع بیماری رجوع کنید، او سه فرآیند 

 دهد. ای معاینه، تشخیص و درمان را انجام میمرحله

مرحله به فکر  3همینطور که یک پزشک قبل از انجام این 

افتد شما هم که پزشک فروش هستید، هرگز به درمان نمی

 مرحله، شما را 3دهید که قبل از اجرای این مشتری اجازه نمی

 این قاعدهتان را بفروشید. پیشنهادی ینامهمجبور کند که بیمه

 نامه تا فروش، از فروش روزنامه، فروش بیمههادر تمامی فروش

 کتهای نفتی، کاربرد دارد. کش به شرکشتی نفت

کننده مطرح شود که از ی معاینه باید سؤالاتی تعییندر مرحله

وضعیت کامل  یخوبی آماده شده باشند و نشان دهندهبه ،قبل

 مریض یا مشتری باشند. 
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پس از معاینه، مرحله تشخیص است. در این مرحله شما 

ی او بازگو اید براای را که از صحبتهای مشتری گرفتهنتیجه

ی اید با تجربهی که شنیدهکنید تا مطمئن شوید علائممی

سؤالات بیشتری برای  ،درصورت لزوممریض، مطابقت دارد. 

تأیید مطلب بپرسید تا هر دو توافق کنید که این تشخیص، شرح 

 دقیقی از وضعیت موجود است. 

پس از توافق طرفین، درمورد وجود وضعیتی قابل درمان و اینکه 

توانید مرحله سوم را آغاز اید، میشما آن را درست تشخیص داده

شود و به مریض، یا در این مرحله، تجویز انجام میکنید. 

 وضعیتِ مواردِ یدهید که با توجه به همهمشتری، نشان می

تواند بهترین راه چگونه می ،شما پیشنهادیِ ینامهمشتری، بیمه

خود را  ینامهدرمجموع، بیمهبرای درمان بیماری مشتری باشد! 

حل صورت پیشنهادی به مشتری ارائه دهید که بهترین راهبه

 برای مشکل او باشد. 

درکل، فروشندگانی که روش فروش آنها مانند روند معالجه 

و در زمان  کنندتر عمل میبیمار توسط پزشک است بسیار روان

 گیرند. کمتر، نتیجه بیشتری می

. سه خصوصیت اصلی یک مشتری خوب 29

 :را بشناسید



 کردن فروش در بیمهاز تصمیم به فروش تا قطعی
 )نویسنده: حامد عسگری(

مارکتینگبیمه یوبسایت آموزش  
www.Bimehmarketing.com 

 

 WWW.BIMEHMARKETING.COM     |    09197780740 :موبایل       |       021 47621414تلفن:  57

 

ویژگی دارند و اگر کسی فقط یکی از این  3های خوب، مشتری

 ته باشد، باز هم مشتری خوبی است:را نیز داش 3

های . اولین خصوصیت این است که درصورت موفقیت تلاش1

تواند پذیر شود. این مشتری میشما، معامله بزرگی امکان

 ی چند مشتری کوچک خرید کند. اندازهبه

وی . دومین خصوصیت مشتری خوب، نفوذ او بر دیگران است. 2

 مورد احترام سایرین در حوزه موردنظر است و یک فروش خوب

ص یا شرکت او، تبلیغ مؤثری برای ترغیب سایر به این شخ

 نامه از شماست.مشتریان احتمالی به خرید بیمه

. سومین خصوصیت مشتری خوب داشتن وضعیت مالی خوب 3

بیان دیگر، مشتری خوب کسی است بهو پرداخت مطمئن است. 

ای بگوید مشتری اگر فروشندهکه بتواند سریع پرداخت کند. 

این است که وی هدف اصلی  یهندارد، نشانخوبی است ولی پول 

های خود را، که فروش در برابر پرداخت است، فراموش تلاش

 کرده است. 

یک روش مؤثر این است که چنین مشتری خوبی را انتخاب 

کار ببرید تا با او معامله کنید و سپس نهایت تلاش خود را به

ای که از شما خریداری کرده راضی نامهکنید و او هم از بیمه

هایی خواهد شد که نتیجه این تلاش، جلب توجه مشتریباشد. 

فروشندگان گذارند. شناسند و به وی احترام میاو را می

ها و پرسش از دیگران، افراد معمولًا با خواندن روزنامه ،ایحرفه

کنند. این افراد، اغلب مورد احترام در تجارت را شناسایی می

ی بازرگانی هستند. هاهای بزرگ یا رؤسای اتاقمدیران شرکت

ریزی کرده و فروشنده برای دستیابی به او و انجام معامله، برنامه

آن تا مرحله نهایی، کار را دنبال  یبا پیگیری ملایم و ادامه

کند تا رضایت کامل مشتری، حاصل کند. آنگاه تلاش میمی

شود. به این ترتیب امکان فروش به همه کسانی که مشتری را 

 آید. وجود میگذارند بهبه او احترام میشناسند و می
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 :را بیاموزید "فروش هرم"روش . 30

ن ط همه فروشندگاچهار مرحله دارد که امروزه توس ،این روش

 شود. کار برده میهای و موفق بحرفه

 40خوبی، نخستین قسمت این روش، که به . اعتمادسازی.1

میزان دهد، اعتمادسازی است. فروش را تشکیل می هرم درصدِ

ات فرآیند مذاکر یاعتماد بین فروشنده و مشتری مبنای ادامه

ته نگرف اگر به هر دلیلی، اعتمادسازی کامل در آغاز، انجاماست. 

 پایه و اساس محکمی نخواهد داشت و امکان ،باشد، مذاکرات

سیل عظیمی از ها با چون امروزه مشتریشکست آن وجود دارد. 

مختلف و ادعاهای رقبا روبرو هستند که خودشان  اطلاعاتِ

 ،توانند بین آنها انتخاب درستی داشته باشند، اعتمادسازینمی

های مربوط به فروش محسوب گیریبخش گریزناپذیر تصمیم

 شود. می

فروش را  هرم درصدِ 30این قسمت،  . تشخیص نیاز واقعی.2

را به  در این قسمت باید نیاز واقعی مشتریدهد. تشکیل می

دین منظور باید بفروشید تشخیص دهید. ای که مینامهبیمه

دقت به های خوبی را از قبل آماده کرد و سپس بهپرسش

های مشتری گوش داد. باید سعی کنید مطالب ناگفته را پاسخ

های مشتری را بازگو کنید تا از درک حدس بزنید و گفته

 فقط پس از این مرحله است کهاطمینان حاصل شود.  ،متقابل

آید تا بتوان آن را دست میتعریف مشخصی از نیاز مشتری به

 نحوی مؤثر برآورده کرد. به
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فروش  هرماین سومین بخش از  نامه.ای بیمه. ارائه حرفه3

دهد. درصد از کل فرآیند را به خودش اختصاص می 20است و 

خوبی انجام شده باشند، کار ارائه نسبتاً اگر دو قسمت اول به

کند به مشتری فروشنده سعی می ،در این مرحلهساده است. 

آل نحوی ایدهبه ،ارائه شده ینامهنشان دهد  که چگونه بیمه

 سازد. نیازهای وی را برطرف و برآورده می

فروش را  مهرده درصد از  ،این مرحله کردن فروش.. قطعی4

 شودمی دهد. در این مرحله از مشتری تأییدیه گرفتهتشکیل می

ز اتوان سؤالاتی بدین منظور میکنیم. و او را متعهد به خرید می

کنید مطابق نیاز شما فکر می»این قبیل را مطرح ساخت: 

 الات،، با طرح این نوع سؤ«آیا نظر شما همین بود؟»، یا «هست؟

ا و نیاز پیشنهادی شم ینامهاطمینان حاصل کنید که بیمه باید

 مشتری یکی است تا بتوانید قرارداد فروش را ببندید. 

های امروزی را فروش به مشتری ی. نحوه31

 :بیاموزید

زبان ساده، فروش بیمه، فرآیندی است برای ترغیب مشتری تا به

پیشنهادی شما بیش از  ینامهبه این نتیجه برسد که ارزش بیمه

بیمه در  عتِپردازد. بازار موجود در صنوی میبهایی است که 

گذاری شده پایه ،عمل و منافع متقابل کشور ما، براساس آزادیِ 

نامه و انجام است و هرکس فقط هنگامی با خرید یک بیمه
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نفع کند که احساس کند انجام آن بهمعامله با شما موافقت می

 اوست. 

 انتخاب برای انجام یک 3بازار آزاد، مشتری همیشه در یک 

شما را بخرد.  ینامهتواند بیمهخرید دارد: اول اینکه مشتری می

نامه را از جای دیگری بخرد و تواند بیمهدوم اینکه مشتری می

 تواند اصلاً چنین چیزی را نخرد. سوم اینکه او می

 پیشنهادی شما را ینامهقانع شود تا بیمه ،برای اینکه مشتری

 ،شما ینامهتنها بیمهکند، باید ابتدا قانع شود که نه خریداری

لغ ن مببلکه راهی بهتر از آن برای صرف آ ،اوست بهترین انتخابِ

ای حرفه یعنوان یک فروشندهکار اصلی شما بهوجود ندارد. 

پس این است که به او اطمینان بدهید که چنین است و س ،بیمه

 پیشنهاد شما تصمیم بگیرد.  یاهید دربارهاز او بخو

ای، از زمان جنگ جهانی دوم تاکنون، دچار تحولات فروش حرفه

های مختلف فروش، پاسخ روش یبزرگی شده است. درواقع همه

ها اطلاعات زیادی زمانی، مشتریبه نیازهای مشتری هستند. 

ا ب ،های خود نداشتند و فروشندگاندرمورد نیازها و انتخاب

احساسات مشتری و  از پیش آماده شده، با برانگیختنِ اطلاعاتِ

هایی که برای درهم شکستن هرگونه مقاومت و روش

ریزی شده بود با آوردن معامله به هر قیمت، طرحدستبه

 شدند. مشتری روبرو می

گرفتار کارهای زیاد و دچار کمبود وقت است.  امروزه مشتری

تجدید سازمان و  کوچک کردن وعلت سرعت تغییرات، وی به

زدگی دارد. همیشه حالت تعجیل و شتاب ،فشارهای رقابتی

طلب های امروزی عجول، مشکوک، منتقد و زیادهمشتری

باید  ،موفق یامروزه فروشنده برای انجام یک معاملههستند. 

ضعیت با و این وتر باشد تر و لایقایحرفه ،نسبت به گذشته

باید  هامروز ،هفروشندتر هم خواهد شد. سخت ،گذشت زمان

ارت واقعاً دانش و مه ،برای حل مشکل مشتری و متقاعدکردن او

 داشته باشد. بالایی 
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. قانون طلایی فروش: به دیگران همانطور 32

 بفروش که دوست داری به تو بفروشند!

های متفاوت، این قاعده به چه معناست؟ آیا نباید با شخصیت

های مختلف استفاده طرز برخوردهای متفاوت داشت و از روش

کارگیری قاعده طلایی بهکرد؟ جواب هم مثبت است هم منفی! 

در فروش به این معنی است که همانطوری که دوست دارید 

شید، با همان وخته شود به مشتری بفروای به شما فرنامهبیمه

جانبه. اما این همه صداقت، درک موقعیت، همدلی و ملاحظاتِ

  کار باید با درنظرگرفتن شرایط خاص هر مشتری انجام شود.

کنید پیش از ای که از او خرید میخواهید فروشندهاگر می

ای وقت کافی صرف درک شرایط شما و نیازتان هرگونه توصیه

چنین باشید.  ،تانشتریان احتمالیکند، شما نیز باید در قبال م

اطلاعات درستی در اختیارتان  ،ایاگر توقع دارید تا فروشنده

ای انجام دهید، شما نیز به قرار دهد تا بتوانید خرید هوشمندانه

 ،خواهید فروشندهاگر میتان عمل کنید. همین نحو با مشتریان

نهادی نامه پیشاطلاعات کاملی درباره نقاط ضعف و قوت بیمه

خودش و رقبایش به شما بدهد، شما هم باید چنین اطلاعاتی را 

 به مشتری خودتان بدهید.

ترین عنصر در قانون طلایی فروش، دلسوزی نسبت به شاید مهم

بهترین فروشندگان برای مشتری خود دلسوزی مشتری باشد. 

شان و فقط برای خودشان، شرکتآنها نهکنند. می

گیری لکه برای کمک به مشتری در تصمیمشان، بهاینامهبیمه

 کنند. صحیح، دلسوزی می

شناسید ارزیابی کنید، ای را که میاگر بهترین فروشندگان بیمه

اگر به بهترین شوید که آنها افرادی دلسوز هستند. متوجه می

بینید که شما و آنها هر دو دلسوز هایتان فکر کنید، میمشتری

 ،تانایهای حرفهزمینه یهمه یکدیگر هستید! همینطور در

در داشتن این  ،برجسته و موفق افرادِ یشوید که همهمتوجه می

 ویژگی، مشترک هستند. 
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 :حل را بفروشید، راهجای بیمه. به33

نامه یا هرگونه کالا یا خدمات خرند، نه بیمهحل میراه ،مردم

 ،باید بیشتر ،بیمه یندهعنوان یک فروشدیگر را. درواقع شما به

ای که فاصله هرچه بیشتر بر روی مشکل یایاب باشید. مشکل

مرکز وجود دارد ت عمشتری آلِبین وضعیت واقعی و وضعیت ایده

ی نامهرا پیدا کنید که بیمه هایید شکافتوانیتر میکنید، سریع

کل مشتری هرچه مشرا پُر کند.  هانتواند آپیشنهادی شما می

 تر خواهد بود. احتمالی، بزرگ یاملهتر باشد، معبزرگ

توانید از مشتری احتمالی خود یکی از بهترین سؤالاتی که می

ای که این مشکل برایتان ایجاد کرده هزینه»بپرسید این است: 

های آشکار و به او کمک کنید که نه تنها هزینه«. چقدر است؟

سایی های پنهان و غیرمستقیم را نیز شنابلکه هزینه ،مستقیم

این مشکل چه عواقبی دارد و روی چه »از مشتری بپرسید: کند. 

ای و شخصی شما تأثیر های دیگری از زندگی حرفهزمینه

 «.گذارد؟می

یا  ، کسانی هستند که بتوانند کمبودهاای بیمهفروشندگان حرفه

کوچک مشتری را پیدا کنند و سپس بزرگی و  تِمشکلا

ای حرفه یفروشندهیک بودن آن را به او نشان دهند. جدی

ظاهر جزئی مشتری را پیدا ، یک مشکل یا نارضایتی بهبیمه

ها و توضیحات خود، بزرگی واقعی آن کند و سپس با پرسشمی

حل دهد تا اینکه مشتری شدیداً مشتاق راهرا نشان می

ها و عبارت دیگر شما باید به نگرانی)به شود.ی او میپیشنهاد

کمبودهای جزئی و کوچک مشتری احتمالی، دامن بزنید و آنها 

  را بزرگنمایی کنید(.

خواهید به یک شرکت یا سازمان، بیمه بفروشید، باید اگر می

بین  یگیران سازمان چیست و فاصلهببینید هدف تصمیم

و آرمانی آنها، ورد درخواست های فعلی با وضعیت موضعیت

گیرنده چگونه و بر چه مبنایی پاداش چقدر است؛ شخص تصمیم
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گیرد و برای جلب احترام و پشتیبانی افراد مافوق و همکاران می

 خود چه باید بکند.

نفس، مردم، احساس عزت یترین نیازهای همهیکی از عمیق

راد چه اگر بتوانید مشخص کنید افاهمیت و ارزشمندی است. 

 بد وباید بکنند تا ارزش و احترام آنها در سازمان افزایش یا

پیشنهادی  ینامهسپس به آنها نشان دهید که با استفاده از بیمه

 توانند اعتماد و قدردانی دیگران را جلب کنند، اغلبِشما می

وجود شما در آنها به ینامهلازم برای خرید بیمه یانگیزه ،اوقات

 آید. می

شوید شوید متوجه میبار با مشتری روبرو میزمانی که نخستین

بین موقعیتی که دارند و جایگاهی که  یکه آنها معمولًا از فاصله

نها  آاغلب با این پاسخِ ،باید داشته باشند آگاه نیستند. شما

، یا «!خورداین بیمه به درد من نمی»شوید که: مواجه می

فعلاً مشکل خاصی نداریم که »یا  ،«توانایی خرید آن را ندارم»

هایی اینها همگی واکنش؛ «نیاز به بیمه شما داشته باشیم

طبیعی هستند چون هیچکس مایل به قبول تغییرات نیست. 

شما باید وضعیتی را برای مشتری احتمالی تشریح کنید که 

تر باشد. در حقیقت، بخشنسبت به موقعیت فعلی، بهتر و رضایت

صورت  ،بیمه ییغاتی که در زمینهتبل یاساس همه

گیرد این است که به مردم نشان دهد که فلان بیمه می

  کند.خاص، وضعیت آنها را نسبت به قبل، بهتر می

 :با اعتراضات مشتری کنار بیایید. چگونه 34

عمده وجود دارد. یکی ارائه  یدر فروش بیمه، دو مرحله

و  پیشنهادی به مشتری که حالت نمایشی دارد ینامهبیمه

دیگری غلبه بر شک، تردیدها و اعتراضات مشتری به منظور 

ای حرفه یعنوان یک فروشندهقدرت شما بهکردن فروش. قطعی

تری پاسخگویی شما به تردیدها و اعتراضات مش یبیمه، در نحوه

 است. 
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خگویی به ترین قسمت فروش، پاسترین و مهمشاید پُراضطراب

ه او برای ایجاد هرگون میلیِ یبهای مشتری و غلبه بر پرسش

ی فروشنده از این مرحله هراس دارد و برای مشترتعهد است. 

 هم جریانی پُراضطراب است. 

ریزی دقت برنامه، بهباید از پیش ،پایانی فروش یبرای مرحله

گیری مطلوب از که آمادگی کامل برای نتیجهطوریشود به

ترین فرصت وجود داشته باشد. مذاکرات در اولین و مناسب

سواری یا خوشبختانه این مهارتی است مانند دوچرخه

 آید. دست میمرین بهنویسی که با تماشین

دچار هرنوع احساس اضطراب یا  ،بیمه هروقت در کار فروشِ 

جای شما نیز این است که به طبیعی شوید، میلِ استرس می

اینکه به پیشروی ادامه دهید به حالتی که راحت است، و یا به 

ی راحت( )منطقهخود  "آسایش خیال" یبیانی دیگر به ناحیه

تری از عملکرد است که همان شرایط قبلی است و سطح پایین

که در سطح جدید عملکرد، این تمایل تا زمانی برگردید. 

کند. گاهی این احساس ید ادامه پیدا میاحساس راحتی کن

عمد در کارتان ناراحتی که ممکن است باعث شود خودتان به

شود! تعبیر می "ترس از موفقیت"به کارشکنی کنید 

که درواقع این هم تلاشی است برای کسب موفقیت، درصورتی

آن هم در سطحی که فراتر از سطح باور شما برای رسیدن به 

شما اعتراض  ینامهبراین وقتی مشتری به بیمهبناموفقیت است. 

کنید به تلاش کند، علیرغم اضطراب و نگرانی که پیدا میمی

 های او را به خوبی پاسخ دهید. ادامه دهید و سعی کنید اعتراض

های مشتری را به دلایلی برای توان اعتراضخبر خوب اینکه می

اولیه برای  همینطور که یک دلیلِانجام خرید تبدیل کرد. 

انجام خرید وجود دارد یک اعتراض اولیه هم برای انصراف 

ز ااز آن هست. اگر بتوانید اولی را مورد تأکید و دومی را 

  شود.طور طبیعی انجام میبین ببرید، فروش به
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نامه به اشخاص حقیقی توجه داشته باشید که برای فروش بیمه

ممکن است،  کامل آن به مشتری در یک جلسه یکه ارائه

تر و نسبت به فروش بیمه به ی انجام مراحل پایانی، سادهنحوه

روش فشرکتها و سازمانها متفاوت است. انجام مراحل پایانی یک 

 بزرگ، ممکن است چند هفته یا حتی چندماه طول بکشد. 

تر در همان جلسه اول، مشتری اطلاعات در معاملات کوچک

های ورد. شما باید پرسشآمی دستگیری بهم را برای تصمیملاز

مانده را جواب دهید و سپس از مشتری بخواهید که باقی

ل از مشتری ممکن است قب ،تربزرگ تِدر معاملاسفارش بدهد. 

 گیری نهایی، نیاز به برگزاری چندین جلسه داشته باشد.تصمیم

 بنابراین، باید بیشتر شکیبا و مصر باشید. 

 :مشتری پاسخ دهیدچگونه به اعتراضات . 35

واقعیت این است که ایرادگرفتن خوب است! ایرادگرفتن، 

های موفق، دوبرابر در فروشداشتن است. ی توجهنشانه

برای برخورد  شود!های ناموفق، ایراد گرفته میفروش

ها، باید آنها را کامل بشنوید و صحبت درست با ایرادگرفتن

 "اعتماد"کردن، وشمشتری را قطع نکنید. یادتان باشد که گ

کردن به ایرادها باشد. باید از این کند؛ حتی اگر گوشایجاد می

سؤال خوبی است. بگذارید ببینم »ایرادها، تعریف کنید و بگویید: 

 «. تان را بدهم...توانم جوابمی

توانید برای هر ایرادی از آنها استفاده جواب که می 3این هم 

 کنید:

تان منظور»بعد بپرسید:  لبخند بزنید و توانید مکث کنید،. می1

ی شود به این سؤال جواب نداد. در یک مذاکرهنمی«. چیست؟

ان منظورت»توانید بارها و بارها از آن استفاده کنید. فروش می

 «. منظورتان دقیقاً چیست؟»و یا « چیست؟

معلوم »تواند این باشد: . یک جواب دیگر برای ایرادگرفتن می2

توانم دلیلش تان دلیل خوبی دارید. میی این حرفاست که برا
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معمولًا مشتری دلیل خوبی برای ایرادگرفتن ندارد و «. را بپرسم؟

توانید به کند که این مسأله روشن شود. میاین سؤال، کمک می

معلوم است که برای این »و « منظورتان چیست؟»تناوب از 

، «بپرسم؟ توانم دلیلش راتان دلیل خوبی دارید. میحرف

 استفاده کنید.

تواند روش: . روش سوم برای برخورد با ایرادگرفتن، می3

که از آن با نام « فهمیدند-احساس کردند-کنیداحساس می»

"Feel, Felt, Found" شود، باشد. وقتی مشتری نیز یاد می

توانید در جواب ، می«خیلی گران است»گوید مثل: چیزی می

کنید. بقیه هم بار اولی دقیقاً متوجهم چه احساسی می»بگویید: 

که قیمت را شنیدند همین احساس را کردند. ولی وقتی متوجه 

ی خودشان و مزایایی که بیمه عمر پیشنهادی ما برای آینده

بعد ...«. کند شدند، این را فهمیدند که رزندانشان ایجاد میف

ای توضیح بدهید که نفع مشتری خیلی بیشتر از مجموع هزینه

 -احساس کردند-کنیداست که باید پرداخت کند. احساس می

 فهمیدند.

درصد  95ی آخر درباره ایرادها هم این است: حداقل نکته

شوند. درنتیجه تقریباً ام میها برمبنایی غیر از قیمت، انجفروش

شود، دلیلی غیر از قیمت تمام ایرادهایی که از قیمت گرفته می

 دارند. کار شما این است که دلیل واقعی را پیدا کنید. 

مانع اصلی در راه جلسات پایانی  پنج. 36

 :فروش را از بین ببرید

عامل اصلی و  پنجعلاوه بر مواردی که قبلاً ذکر کردیم، 

شود تا جلسات پایانی فروش، تأثیرگذار وجود دارد که سبب می

 کننده باشد:پُراضطراب و ناراحت

اولین عامل، ترس مشتری از انجام یک  . ترس از شکست.1

مشتری در گذشته، که شما  خرید ناموفق است. تجارب منفیِ
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ندگان شوند که او نسبت به فروشکنترلی بر آنها ندارید، باعث می

ی عملکرد آنها با شک و تردید و با هوشیاری برخورد و نحوه

خواهد به مشتری ممکن است مایل به خرید باشد ولی نمیکند. 

 خریدن واهمه دارد.کردن و گراناو فروخته شود. او از اشتباه

د مشتری نسبت به انتقاد دیگران در مور. ترس از انتقاد. 2

ای نامهیمهاو از اینکه بدهد. حساسیت نشان می ،خرید نامناسب

بخرد و بعداً متوجه شود که باید آن را از شرکت دیگری 

اب اشتباه در همین ترس از ارتکشود. دچار هراس می ،خریدمی

گیری خرید، علت اصلی اعتراض، تردید و اهمال در تصمیم

 مشتری است. 

راه فروش، سومین مانع اصلی در  . ترس از عدم پذیرش.3

ترس فروشنده از انتقاد، عدم تأیید و طردشدن توسط مشتری 

کردن مشتری، شما تلاشی سخت و برای یافتن و آمادهاست. 

خواهید حرفی بزنید که او را اید و طبیعتاً نمیطولانی انجام داده

گذاری سنگینی برای هر شما سرمایهاز خرید منصرف کنید. 

آن را از دست خواهید  ،نباشیدکنید و اگر مواظب مشتری می

خواهید با تقاضا کردن از او برای همین دلیل نمیبهداد. 

 د خرید، باعث ناراحتی مشتری شوید!گیری در مورتصمیم

ت اچهارمین مانع در راه جلس. فرصت مشتری کم است. 4

نگرفتن او های مشتری است. تصمیمپایانی فروش، مشغولیت

ای به استفاده از نیست که علاقهبرای خرید به این علت 

دلیل اشتغال زیاد، پیشنهادی شما ندارد؛ بلکه به ینامهبیمه

گیری نهایی را ندارد و فرصت بررسی پیشنهاد شما و تصمیم

همین دلیل بهبهتری باشد، وقتش کمتر است!  هرچه مشتریِ 

ن زما باید در طول مذاکرات، تلاش لازم انجام شود تا بتوان در

 ی نهایی رسید. ب به نتیجهمناس

تواند پنجمین مانع، تنبلی است که می . مقابله با تنبلی.5

ها معمولًا تنبل هستند و مشتریجریان فروش را متوقف کند. 

 ینامههبیمشان بپردازند. دهند به کارهای جاریترجیح می

شما ممکن است باعث تلاش برای اعمال تغییرات یا  پیشنهادیِ
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دانند که استفاده از شاید آنها میایجاد روشی جدید بشود. 

کنند به زحمت ولی فکر میشما برایشان مفید است  ینامهبیمه

ارزد. آنها هیچ نیاز یا فوریتی برای توقف روش آن نمی یو هزینه

شما  ی پیشنهادیِنامهفعلی و انجام کار به روش دیگری که بیمه

 بینند. کند، نمیایجاب می

کنید واقعیت این است که هر شخصی که شما ملاقات می

اگر از خرد. ای را از شخصی و در زمانی خریده یا مینامهبیمه

اه شما باید رخرد. ی دیگری میشما خرید نکند، از فروشنده

 وا کنید غلبه بر موانع طبیعی فیزیکی و روانی خرید را پید

طوری که بتوانید های خود را پرورش دهید، بهسپس مهارت

تان را نامهکنید بیمهمناسبی که برخورد می تقریباً به هر مشتریِ 

 بفروشید. 

 :. فروش را نهایی کنید37

تان، و پس از پاسخگویی نامهاین توانایی که در پایان معرفی بیمه

که سفارش دهد برای کامل به ایرادات مشتری، از او بخواهید 

تان امری ضروری است. خوشبختانه ما صدای صدها موفقیت

ایم و با بررسی آنها دقیقاً ی فروش بیمه را ضبط نمودهمذاکره

ی بیمه، چگونه فروش خود دانیم فروشندگان برتر در زمینهمی

 کنند.را نهایی می

وش، توانید استفاده کنید. قبل از نهایی کردن فراز سه روش می

ای آقای مشتری، هیچ سؤال یا مسأله»این سؤال را بپرسید: 
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، «نه!»اگر مشتری بگوید: «. دارید که من به آن نپرداخته باشم؟

توانید به جلو خم شوید و با اطمینان از او بخواهید تصمیم به می

 خرید بگیرد. 

. اولین راه برای اینکه بخواهید فروش را نهایی کنید، 1

ترین راه است. در این نام دارد و ساده "عوتیکردن دنهایی"

روش همانطور که از نامش پیداست، مشتری را به خرید 

خیلی خوب »کنید. با گفتن این جمله: تان دعوت مینامهبیمه

کردن این بعد با اضافه«. کنید؟پس؛ چرا ما را امتحان نمی

من و »...کنید: تر میتان را محکمی جادویی، حرف قبلیجمله

معمولاً یک مشتری «. دهم!ها را میکاریی خردههم ترتیب همه

خواهد تا اینکه شما پیشنهاد شما را می نامهداند چقدر بیمهنمی

 ها را بدهید!کاریکنید که ترتیب همه خردهمی

کردن نهایی"کردن فروش، . دومین راه برای نهایی2

ه از نامش نام دارد. در این روش نیز همانطور ک "هدایتی

ای از فروش که در آن قرار داریم پیداست، مشتری را از مرحله

کنیم. برای انجام این کار، از دادن هدایت میی سفارشبه مرحله

خیلی خوب پس، قدم بعدی این »کنید: این کلمات استفاده می

دهید و دادن مراحل کار، ادامه میبعد با توضیح«. است که...

دهید که انگار طرف مقابل گفته: می فروش را طوری خاتمه

توانید این کلمات را نیز اضافه می«. خرم!نامه را میاین بیمه»

این «. دهمها را میکاریو من هم ترتیب همه خرده»کنید که: 

کردن فروش است که خود ترین روش نهاییبرترین و محبوب

ها استفاده نامهمن نیز از آن بارها و بارها هنگام فروش انواع بیمه

 ام!کرده

نام  "ایکردن اجازهنهایی"کردن فروش، . شگِرد سوم در نهایی3

آورید، تان را درمیی فروش، فرم سفارشدارد. در پایان مذاکره

گذارید، فرم سفارش را به آن کنار محل امضاء، یک علامت می

خیلی خوب »گویید: دهید و این کلمات را میسوی میز هُل می

وقتها بعضی«. شویممعطلی مشغول میاجازه بدهید، بی پس، اگر
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خواهد تا ی شما را مینامهداند چقدر بیمهمشتری اصلًا نمی

معطلی مشغول امضای دهید که بیاینکه شما پیشنهاد می

 قرارداد شوید!

آینده، متعلق به کسانی است که درخواست یادتان باشد که 

ت آینده متعلق به کسانی است که درخواست وق کنند.می

کنند و درخواست کنند؛ درخواست اطلاعات میملاقات می

کردن چیزی که وقت از درخواستکنند. هیچسفارش می

 ست. ا کلید فروشخواهید، نترسید. این می

 :. مشتری را به خریدکردن دعوت کنید38

بدون تشریفات و قدرتمندانه در  نحوی ساده،ی پایانی، بهمرحله

قبل از آن، سؤالاتی از این شود. پایان مذاکرات فروش برگزار می

حال پاسخ آیا سؤالی دارید که تابه»توان مطرح کرد: قبیل را می

نظر شما را تأمین  ،آیا این توضیحات»، یا «نداده باشم؟

 «.کند؟می

مطمئن شوید  پرسید که کاملاً این سؤالات را به این دلیل می

دیگر موارد مبهمی در ذهن مشتری وجود ندارد که باعث 

 جلوگیری از ختم مذاکرات پایانی شود.

ست، بهتر است بگویید: خیلی صریح ا ،دعوت مشتری به خرید

ی هرترتیب، آیندهای که به شما پیشنهاد کردم، بهامهناگر بیمه»

مین الآن کند، چرا آن را هتان را تأمین میشما و خانواده

 «.کنید؟چرا خدمات ما را امتحان نمی»، یا «خرید؟نمی

 ال یاپرسید که آیا سؤبنابراین به زبان ساده، ابتدا از مشتری می

ی پیشنهادی شما برایش باقی نامهنکته مبهمی در ارتباط با بیمه

ی بهمکته مر جوابش منفی بود )یعنی سؤال یا نمانده یا خیر. اگ

تان تشویق نامهید بیمه(، او را صریحاً به خربرایش وجود نداشت

 کنید.می

 پایان...
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 امای کلی از خدمات بازاریابی و فروش خلاصه

سیار بعداد ت، که شما بتوانید توسط  متدهای تولید تماسی که به آنها اشاره نمودیم 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 نهایت، پول بیشتری به قطعی نمایید و درهای بیشتری را خواهید بود تا قرارملاقاتهای بیشتری تنظیم نمایید، فروش

 آورید!
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توانید شغل می بدانید را آموختید و درنهایتقطعی کردن فروش های خود شما تمام چیزهایی را که نیاز دارید درباره چگونگی 

اند تا برای شما یدههای ما طوری طراحی گرد! آموزششروع کنید همین امروزاز فروشندگی خود را به سطوح بالایی برسانید... 

 نمایند.مدت شما را در کار فروشندگی بیمه تضمین مینتایجی فوری در بر داشته باشند و موفقیت طولانی

 

های ما برای شما مناسب هستند یا خیر...؟ توانیم به شما کمک کنیم، یا اینکه آموزشاید که ما میهنوز مطمئن نشده

 منتظر نمانید.

ده لازم مارکتینگ استفابا ما تماس بگیرید و بدون اینکه هیچگونه تعهدی نسبت به ما داشته باشید از مشاوره رایگان بیمه

 چنین کاری راضی و خوشحال خواهید شد!  کنیم که شما از انجامرا ببرید. ما تضمین می

COMWWW.BIMEHMARKETING. 
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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 
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 نویسنده:

 حامد عسگری

 مدیر گروه آموزش و مشاوره بیمه مارکتینگ

 سوابق فعالیت:

 )شرکت شیراز دینا( PEPSIمدیر فروش و بازاریابی شرکت 

 )شرکت شکوفامنش( PHILIPSناظر ارشد فروش شرکت 

 )شرکت شکوفامنش( NIVEAناظر ارشد فروش شرکت 

بازارگستران اندیشه سپهر ایرانیانمدیرعامل و عضو هیئت مدیره شرکت 

 

 


