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دوره آموزشی بازاریای تلفنی بیمه و فروش
تلفنی بیمه 1400

دوره آموزشی بازاریای تلفنی بیمه و فروش تلفنی
بیمه 1400

فروش تلفنی بیمه و بازاریای تلفنی بیمه یک از کارهای
است که متوان با یادگری چند تکنیک موثر به عنوان

یک شغل به آن نگاه کرد و به صورت فریلنسری به آن
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مشغول شد.

امروزه در شرایط زندگ مکنیم که تحولهای زرگ اجتماع در
و شغل ن سبب ما باید سبک زندگحال رخ دادن هستند؛ به هم
خـود را همسـو بـا اـن تغـرات کنیـم؛ در غـر اـن صـورت پیشرفـت
چندانی نخواهیم کرد. شکل کسب و کارها نز امروزه تغرات زیادی
کـرده اسـت و خیلـ از افـراد بـه فریلنسـری و دورکـاری تماـل نشـان
دادهاند. با شوع وروس کرونا تمال به فریلنسری افزایش پیدا کرد
و کسب و کارهای که از قل به دورکاری روی آورده ودند کمتر دچار

ورشکستگهای مال شدند.
با توجه به گسترش شبکههای اجتماع و فضای مجازی، هنوز هم
فـروش تلفنـی متوانـد مـوثر باشـد و بـه عنـوان مکمـل شوههـای
فـروش مجـازی و اینترنتـی مـورد اسـتفاده قـرار بگـرد. بـا تـوجه بـه
اهمیت ان موضوع در ان مطلب به صورت مفصل به فروش تلفنی
اشتباهات راج در هنگام فروش تلفنی به بیمه رداخته مشود؛ 
شمـا گـوش زد مشـود و راهکارهـای مـوثر ـرای افزایـش فـروش در

اختیار شما قرار داده مشود.

 

 

دوره تکنیکهای فروش تلفنی بیمه

https://rahemodiran.com/%d8%a8%d8%a7%d8%b2%d8%a7%d8%b1%db%8c%d8%a7%d8%a8%db%8c-%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86%db%8c-%d8%a8%db%8c%d9%85%d9%87/
https://rahemodiran.com/product/telephone-insurance-sales-techniques/
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آموزش رایگان بازاریای تلفنی بیمه فروش تلفنی بیمه هزاد
اسقامت حمایت از مشاغل راه مدران

نحوه فروش تلفنی بیمه | بازاریای تلفنی بیمه

رای ان که بتوان در فروش تلفنی بیمه موفق شد؛ باید با نحوه
مکالمه صحح تلفنی آشنا ود. قل از اینکه افراد در حوزه فروش
تلفنی بیمه مشغول کار شوند باید با تکنیکها و ازارهای لازم با
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فروش تلفنی آشنا باشند. رخ از مهمترن ازارها عبارتند از:

۱- داشتن اسکریپت:
داشتن متن فروش و یک اسکریپت موثر رای فروشنده بیمه از نان
شب هم واجبتر است. در ان اسکریپت باید به نکات مهم رداخته
شـود و طـرح کلـ فـروش تلفنـی بیمـه در آن گنجانـده شـود. یـک
نماینـدگ بیمـه ممکـن اسـت فروشنـدگان متعـددی داشتـه باشـد؛
ن فروشندگان بیمه م رای ایجاد رویکرد مشترک هانمایندگ-
توانند از اسکریپت استفاده کنند. اسکریپت باعث افزایش و حفظ
تمرکز فروشنده مشود و از رداختن به موضوعات حاشیه ای و غر
هتر م ق قاعدهکند. حرف زدن منسجم و طری مجلوگ اصل-

تواند مشتری را رای خرید مجاب کند.

۲- پیشنهادات عال و موثر:
یک فروشنده تلفنی موفق همیشه چند پیشنهاد عال و موثر رای
مخاطب خود در نظر دارد. شاید در ذهن خیل از افراد ان سوال
پیش بیاید که رای فروش تلفنی بیمه چه پیشنهادی متواند موثر

باشد؟ رای دادن پیشنهاد هتر است؛
خدمات سار رقبا ررسی شود. یک از انواع خدمات بیمه در نظر
گرفته شود و با لیست خدمات بیمهای که فروشنده قرار است به
دهند؛ مرساند؛ مقایسه شود. خدماتی که رقبا انجام نم فروش-
تواند یک پیشنهاد موثر و وسوسه آمز باشد. به عنوان مثال ممکن
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اسـت یـک نـوع بیمـه عمـر اتومـل شخصـ افـراد را بیمـه نکنـد در
حالیکه یک بیمه عمر ممکن است ان کار را انجام دهد. پس اشاره

به ان موضوع در اسکریپت متواند باعث افزایش فروش شود.
وشش قرار م از بیمههای عمر، بیماریهای خاص را تحت رخ-
دهند و خدماتی مانند خدمات دندانزشک را تحت بیمه وشش
خود قرار نمدهند؛ اگر یک فروشنده بیمه پیشنهاد تحت وشش
قرار گرفتن خدمات دندانزشک را به مشتری بالقوه دهد؛ مشتری

رای استفاده از ان بیمه راغبتر خواهد شد.

۳- درک نیاز و خواستههای مشتریان:
درک مشتری و همدردی کردن با او یک از مواردی است که متواند
م رای استفاده از خدمات بیمهای که فروشنده معرف مشتری را-
کند؛ ترغیب کند. در هنگام مکالمه تلفنی باید به ان اصل پایبند
ود: همانطور که مخواهید با شما رفتار شود؛ با دیگران رفتار کنید.
عـزت و احتـرام مخـاطب در هنگـام مکـالمه تلفنـی بایـد حفـظ شـود.
مخاطب نباید به هچ عنوان احساس کند که فروشنده قصد دارد؛
محصول خود را به هر طریق به فروش رساند و رای او احساس و
نیـاز مشتـری مهـم نیسـت. نحـوه مکـالمه و رفتـار فروشنـده بایـد بـه
گونهای باشد که گویا قرار است به مخاطب خدمت کند و یک از

نیازهای اساسی مشتری را رطرف سازد.

:ر نگرفتن از تماس قبل۴- تاث
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ممکن است در یک تماس تلفنی با مشتری بالقوه وارد بحث و جدل
شوید یا مشتری به شما ی احترام کند. از ان رو در نظر بگرید که
نباید به هچ عنوان از ان تماس تاثر بپذرید؛ زرا تاثر گرفتن از
ر من تماس روی لحن و نحوه مکالمه شما در تماس بعدی تاثا-

گذارد و انرژی شما را منف مکند.
اگـر بـه هـر دلیلـ در یـک تمـاس وارد چـالش شدیـد و بـه شمـا ـی
احترام شد؛ تماس را کوتاه کنید و بدون مقابله به مثل تلفن را
قطع کنید. بعد از قطع تلفن چند بار نفس عمق بکشید؛ وزیشن
خود را تغر دهید مثلا اگر در حالت ایستاده هستید؛ شروع به قدم
زدن کنید و یک لوان آب سرد بنوشید. چند جمله مثبت تاکیدی و

مانترا تکرار کنید و به سراغ تماس بعدی روید.

 -۵رسیدن سوال از مشتری:
رسیدن سوال از مشتری یک استراژی بسیار مهم است که متواند
در افزایش فروش تلفنی بیمه سهم بسزای داشته باشد. به جای
وسـته صـحبت کـردن و اسـتفاده از مونولـوگ، از دیـالوگ اسـتفاده
کنیـد. رخـ از فروشنـدگان زمـانی کـه بـا یـک مشتـری بـالقوه روبـهرو

مشوند؛
پس از رسیدن اینکه آیا مال به خرید بیمه هستید؟ جواب خر را
دریافت مکنند؛ سرع تلفن را قطع مکنند و به سراغ تماس بعدی
مروند. اگر فروشندگان بخواهند همن روند را در تماسهای خود
ی بگرند؛ به زودی باید شاهد کاهش چشمگر فروش تلفنی بیمه
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باشند. حرف کشیدن از مشتری یک هنر است که با یادگری فنون
مذاکره متوانید ان هنر را به دست بگرید. ایجاد کردن انگزه در
مشتری و جملات رسشی در اسکریپت متواند مشتری را به حرف

بیاورد.
رسیدن سوالهای مانند م توانم دلل خرید نکردن بیمه را جویا
شوم؟ آیا شما در خصوص بیمه عمر اطلاع دارید؟ آیا شما فرزند
دارید؟ فرزندان شما در چه ردههای سنی هستند؟ آیا در خصوص
بیمه اجباری اطلاعاتی دارید؟ از ان قل سوالها متواند مشتری
را وارد دیالوگ کند و با کسب و جمع آوری اطلاعات و به شما کمک
مکند تا استراژی لازم رای فروش بیمه را درخصوص ان مشتری

به کار گرید. حتی اگر ان تماس به خرید بیمه منجر نشود؛
باز هم شما ضرر نکرده اید زرا متوانید اطلاعات به دست آمده از
ان مکالمه را وارد لیستهای مروطه کنید و در مکالمات بعدی روی
آنها مانور دهید. به عنوان مثال ممکن است فرد به دلل آگاهی
نداشتن از مزیتهای بیمه عمر رای فرزندان، اقدام رای خرید بیمه
عمر نکرده است. شما ان دلل را وارد لیست عدم دلال خرید بیمه
مکنید و در صورتی که آمار ان دلل بیش از سار دلل ها باشد

روی مکالمات بعدی روی ان مزیت مانور مدهید.
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آموزش رایگان بازاریای تلفنی بیمه فروش تلفنی بیمه هزاد
اسقامت حمایت از مشاغل راه مدران

۶- تهیه لیست رای بازاریای تلفنی :
-رای اینکه آمار فروش تلفنی بیمه افزایش پیدا کند و تعداد تماس
هـای موفـق زیـاد شـود؛ فروشنـدگان بایـد لیسـتهای را در اختیـار
داشته باشند. ان لیستها جزو ازارهای اصل و کارآمد در فروش
تلفنی انواع بیمه مانند فروش تلفنی بیمه اموال، فروش تلفنی بیمه
عمـر، فـروش تلفنـی بیمـه شخـص ثـالث، فـروش تلفنـی بیمـه آتـش

سوزی و…. است.
لیستهای که تهیه مشود چند نوع است. در یک لیست اطلاعات
و شماره تلفن مشتریان هدف قرار دارد؛ در یک لیست دلال خرید
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نکردن بیمه توسط مشتریان قرار دارد که از طرق جمع آوری اطلاعات
فروشندگان به آن دست پیدا کردهاند؛ در یک لیست مهمترن دلال
خریـد بیمـه کـه از طرـق جمـع آوری اطلاعـات بـه دسـت آمـده اسـت
وجـود دارد. اـن لیسـت هـا بـه فـروش تلفنـی بیمـه بسـیار نظـم
-مبخشد و فروش را هدفدارتر مکند. رای تهیه لیست علاقهمندی
هـای مشتریـان مـ توانیـد بـا ررسـی سـایت بیمـه اـن کـار را انجـام

دهید.
گوگل آنالیتیکس در ان زمینه به شما کمک خواهد کرد بدن نحو
که بعد از وارد شدن به ان ازار از قسمت audience وارد قسمت
interests  مـ شویـد و از علاـق کـارران سـایت بیمـه تـا حـدودی

اطلاعات کسب م کنید.

۷- نحوه مکالمه رای بازاریای تلفنی بیمه و فروش تلفنی بیمه :
نحـوه مکـالمه در تمـاس تلفنـی ـرای فـروش تلفنـی بیمـه و بازاریـای
تلفنی بیمه، مهمترن عنصری است که متواند یک مشتری بالقوه را
به یک مشتری دائم تبدل کند. در خصوص نحوه مکالمه حرفهای
زیادی رای گفتن است. مکالمه شامل لحن صحبت، ریتم صحبت،
نحوه بیان جملات و لغات، کلمات و جملات استفاده شده، مزان
بلندی صدا، فرکانس صدا و غره را شامل مشود. هر کدام از ان
پارامترهـا شامـل جزئیـات بسـیار مهمـ اسـت کـه متواننـد روی

مخاطب تاثر گذار باشند.
یک از دلال اهمیت مکالمه و لحن به خاطر ان است که شخص در
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پشت تلفن تصوری از گوینده ندارد و صرفاً با صدای او ارتباط رقرار
مکنـد در نتیجـه گوینـده بایـد آنقـدر نفـوذ کلام داشتـه باشـد کـه
بتواند در مخاطب تاثر بگذارد. هنگام صحبت کردن مهم است که
گوینده به صورت روان صحبت کند و اصطلاحات آشنا به کار ببندد.
هرچقدر گوینده قل تر صحبت کند و اصطلاحات تخصص به کار
ببنـدد؛ مخـاطب خسـته مـ شـود و متـوجه منظـور و هـدف گوینـده

نخواهد شد در نتیجه مکالمه ی نتیجه به پایان مرسد.

8- لحن صحبت در بازاریای تلفنی بیمه :
جردن بلفورت در کتاب خود به اسم گرگ وال استریت در خصوص
لحنهـا و اهمیـت لحـن فروشنـده صـحبت مکنـد. جـردن بلفـورت
عقیـده دارد کـه بازاریـاب بایـد از طرـق لحـن صـدا در گفتـار خـود
جذابیت ایجاد کند و با توجه به موقعیت مکالمه، نوع محصول،
-شخصیت شنونده و واکنشهای شنونده در طول مکالمه باید از لحن
های مختلف استفاده کند. به عنوان مثال لحن مشتاق و صمیم در

ابتدای مکالمه باعث تاثر گذاری روی شنونده مشود.
یـک سـری از جملات رمبنـای همـدل بـا مشتـری در اسـکریپت بایـد
نوشته شود و با لحن اطمینان آن جملات رای اعتماد سازی بیان
شوند. جملات راز آلود باید با لحن رازآلود و جملات همدل با لحن
صمیم بیان شوند. بازاریاب باید در فروش تلفنی بیمه آنقدر به
مهارت رسیده باشد که بتواند متناسب با هر موقعیت لحن صدای

خود را تغر دهد.
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:۹- مثال های ملموس و واقع
مثالهای ملموس و واقع ازاری هستند که بازاریاب به کمک آن
متواند در فروش تلفنی انواع بیمه ها مانند فروش تلفنی بیمه
فروش تلفنی بیمه شخص فروش تلفنی بیمه بدنه ماشن،  عمر، 
ثـالث، فـروش تلفنـی بیمـه درمـانی و فـروش تلفنـی بیمـه کـودک و

نوجوان موفق شود.
به عنوان مثال متوانید در مکالمه تلفنی شخص را مثال زنید که
بیمـه تـامن آتیـه کـودک و نوجـوان را ـرای فرزنـد خـود در سالهـای
گذشته خریداری کرده ود و بعد از گذشت چند سال از تسهیلات و
سرمایه اندوخته شده در بیمه رای هزینه تحصل، جهزیه، سرمایه

کار و ازدواج رای فرزند خود استفاده کرده است.
یک از مشکلات جامعه امروز ما مشکل بیکاری جوانان است؛ اگر
سـرمایه لازم ـرای اشتغـال جوانـان فراهـم باشـد؛ سـن ازدواج و سـن
ورود بـه بـازار کـار و اسـقلال مـال کـاهش پیـدا مکنـد و جوانـان

موفقیتهای مال و علم بیشتری کسب مکنند؛
حال اگر مشتری بالقوه یک والد مسئولیت پذر باشد؛ با ذکر ان
مثال واقع و ملموس متواند رای خرید بیمه ترغیب شود. به
عنوان مثال بازاریاب متواند در فروش تلفنی بیمه بدنه مزیتها و
وششهای اضاف که بیمه قل مکند اشاره کند؛ مثلاً رخ از
بیمههای بدنه در وششهای اضاف خود در صورتی که خط و خشی
در اثر عوامل مختلف مثل کشیده شدن مخ به بدنه ماشن وارد

شود؛ بیمه خسارت را به صاحب ماشن مدهد.
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مثلاً بازاریاب بیمه متواند یک قرار ملاقات با مشتری بالقوه بگذارد
یا شماره تلفن و آدرس شبکه های اجتماع مشتری بالقوه را بگرد و
رسـیدهای رداخـت بیمـه را بـه مشتـری نشـان دهـد. از اـن طرـق
مشتری بالقوه متواند اعتماد کند و به یک مشتری دائم و وفادار

تبدل شود.

 

افزایش فروش تلفنی و بازاریای تلفنی بیمه - رای دریافت
فیلم آموزشی فروش تلفنی بیمه رو عکس کلیک کنید

اشتباهات راج در فروش تلفنی بیمه و بازاریای تلفنی
بیمه 

بازاریابهـا علاوه ـر اینکـه بایـد بـا نحـوه مکـالمه و رقـراری تمـاس
آشنای پیدا کنند؛ باید با اشتباهات راج در تماس تلفنی نز آشنا
باشنـد. آشنـای بـا اـن اشتباهـات بـه انـدازه یـادگری نحـوه مکـالمه
اهمیت دارد. ممکن است که بازاریاب تمام قواعد را رعایت کند اما
در اثر یک اشتباه کوچک درست در زمانی که قرار است یک مشتری
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بالقوه به مشتری دائم تبدل شود؛ معادله فروش تلفنی بیمه به هم
بخورد. رخ از راج ترن اشتباهات عبارتند از:

۱- عدم توجه به دقاق اولیه تماس:
پنـج دقیقـه اول تمـاس بیشترـن تـاثر را در مخـاطب مگـذارد بـه
همن خاطر نباید از ان پنج دقیقه غافل ود. هتر است لحن صدا
در ان حقاق لحنی شاد، صمیم و در عن حال احترام آمز باشد.
لحـن و لغتهـای بـه کـار ـرده شـده در مکـالمه حـداقل ۸۶ درصـد در

مخاطب تاثر گذار است.
یک از اشتباهات بازاریابان در دقاق اولیه تماس، استفاده از یک
لحن یکنواخت است. لحن یکنواخت مکالمه را کسل کننده مکند.
بازاریاب باید همواره به یاد داشته باشد که لبخند از روی لب او محو
نشود و همواره با لبخند صحبت کند؛ درست است که در تماس
تلفنی چهره گوینده مشاهده نمشود اما انرژی و لحنی که لبخند به
قل مدهد؛ حتی از پشت گوشی هم به مخاطب من صحبت م

شود.

۲- عدم پیگری و توجه به تماس ها:
مشتـری یکـ از مهمترـن اسـتراژیهای اسـت کـه بازاریـاب فـروش
تلفنی بیمه باید آن را دنبال کند. در پایان هر تماس هتر است به
مخاطب زمان تماس بعدی را اعلام کنید. اگر زمانی تماس گرفتهاید
کـه مخـاطب در مـوقعیت منـاسی نیسـت؛ بـا ـوزش خواسـتن از
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مخاطب قرار تماس بعدی را تعن کنید. گاهی اوقات که مخاطب
پاسخگو نیست هتر است یک پست صوتی رای او بگذارید و از قل

یک اسکریپت رای پستهای صوتی تهیه کنید.
بازاریـاب فـروش تلفنـی بیمـه بایـد آمـادگ بـالای ـرای نـه شنیـدن
داشته باشد؛ از نه شنیدنهای مکرر ناامید نشوید و نهایت تلاش
خود را رای تبدل مشتری بالقوه به مشتری دائم به کار ببندید. اگر
یک مشتری به شما نه گفت دلل نه گفتن او را جویا شوید و با
پیشنهادات موثر و بیان مزیتهای محصول جواب نه را به جواب بله
تبدل کنید. زمانی دست از پیگری ردارید که حداقل سه بار از
مشتری نه بشنوید. جینی لوینسون و ج کنراد لوینسون در کتاب
خود به نام بازاریای چریک به صورت آکادمیک و علم در خصوص
تبلیغات تحقق کردهاند و به ان نتیجه رسیدهاند که مشتری باید
حداقل ۲۷ بار تبلغ یک محصول را دیده یا شنیده باشد که بتواند

رای آن اقدام به خرید کند.
همن موضوع اهمیت پیگری بازاریابان را رای فروش تلفنی بیمه
مشخص مکند. لوینسون کسی ود که توانست سیگار مارلرو را در
جهان ر سر زبانها بیندازد. مدرسان فروش تلفنی پیشنهاد مکنند
که حداقل ۵ بار تماس را پیگری کنند تا بتوانند او را رای خرید

بیمه مقاعد کنند.

۳- استراحت های طولانی مدت:
بعض از افراد خیل زود خسته مشوند و پس از صحبت کردن با
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یک مشتری بالقوه تا تماس بعدی چندن دقیقه استراحت م کنند.
استراحت های طولانی مدت بازاریاب را تنل مکند و انگزهای رای
ادامه فعالیت به او نمدهد. رای زمان استراحت باید زمان تعن
کرد؛ مثلاً بعد از یک ساعت ی وقفه تماس گرفتن ن ۱۰ تا ۱۵
دقیقه به خود استراحت دهید. سپس از نو تماس گرفتن را شروع

کنید.

 

آموزش رایگان بازاریای تلفنی بیمه فروش تلفنی بیمه هزاد
اسقامت حمایت از مشاغل راه مدران
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۴- بازگو کردن وژگها به جای مزیت ها:
از فروشندگان فروش تلفنی بیمه اسکریپت را جلوی خود م رخ-
گذارند و بدون وقفه از روی آن روخوانی مکنند؛ در مکالمه تلفنی
ژگبازاریاب باید حالتی فعال داشته باشد. به جای بازگو کردن و-
های محصول به صورت پشت سر هم، ابتدا در خصوص وضعیت
فعلـ افـراد سوالهـای رسـید و بـا تـوجه بـه وضعیـت فعلـ آنهـا

مزیتهای محصول را شرح دهید.
سع کنید با صحبت کردن و رسیدن سوالهای درست و بهجا از
مشتری، به ترس ها، آرزوها و انتظارهای مشتری دست پیدا کنید و
با فوکوس روی آنها ان تماس تلفنی را به یک معامله دو سر رد
خاتمه دهید. به عنوان مثال رای مشتری توضح دهید که خرید
بیمه عمر متواند دوره بازنشستگ بدون دغدغه را رای آنها فراهم

سازد.
بسیاری از بازنشستگان با مشکلات مال دست و پنجه نرم مکنند و
از آنها بعد از ۳۰ سال کار کردن مداوم، باز در دوره بازنشستگ خیل
بـه مشاغـل آزاد مـ رونـد تـا بتواننـد بخشـی از هزینههـای خـود و

فرزندانشان را تامن کنند.
در صـورتی کـه رداخـت هزینـهای بسـیار انـدک بـه صـورت ماهـانه،
سـالانه، سـه مـاهه یـا شـش مـاهه متوانـد سـرمایهای ـرای دوران
بازنشستگ افراد اندوخته کند تا با ان سرمایه کارهای مفید انجام
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دهنــد. مثلاً بــه جــای کــار کــردن در دوران بازنشســتگ بــا ســرمایه
اندوخته شده از طرق بیمه، متوان سفر کرد و از دوران سالمندی

نهایت لذت را رد.

۵- قطع کردن صحبت مشتری:
یک از اشتباهاتی که م تواند مشتری را نسبت به بازاریاب فروش
تلفنی بیمه دلسرد کند؛ قطع کردن صحبت مشتری است. فرض کنید
مشتری شروع به صحبت کردن کرده است و در حال دادن اطلاعات

به بازاریاب است و از دغدغه هایش مگوید؛
رد و وی با بیان یکبازاریاب ناگهان وسط صحبت مشتری بالقوه م
از مزیتهای بیمه مگوید که بیمه متواند ان دغدغه او را رطرف
کند. بلافاصله بعد از ان حرکت در مشتری ان احساس به وجود
مآید که فروشنده ارزشی رای مشتری قائل نیست و حتی حوصله
شنیـدن حـرف هـای او را نـدارد و تمـام تلاش خـود را ـرای فـروش

محصول و سود خود تجمع کرده است.
ان مکالمه به احتمال زیاد بدون نتیجه به پایان مرسد. حال اگر
بازاریاب فروش تلفنی بیمه هنگام که مشتری در حال صحبت کردن
است به صحبتهای او خوب گوش دهد و دغدغههای مشتری را
یک به یک یادداشت کند و پس از پایان یافتن صحبتهای مشتری
یک به یک به دغدغههای او پاسخ دهد؛ به احتمال زیاد نتیجه

تماس با موفقیت به پایان مرسد.
به عنوان مثال ممکن است یک مشتری که شغل آن رورش طور
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اسـت بـا بازاریـاب فـروش تلفنـی بیمـه امـوال از تـرس هـایش در
خصـوص مـرگ و مـر ناگهـانی دام و طـور صـحبت کنـد؛ بازاریـاب بـا
تمرکز روی ان ترس از مشتری، مزیتهای بیمه اموال را رمشمرد و
رای مشتری بیان مکند که در صورت از ن رفتن دام و طور در اثر
خسارتهـا را بـه او مـ بیمـه تمـام رطـبیعو غ حـوادث طـبیع

ردازد؛
اگر مشتری در ان مکالمه اقناع شود که حتی در صورت مرگ و مر
ناگهانی طور دچار ورشکستگ مال نمشود به خرید بیمه ترغیب
رای اعتمادسازی بیشتر مثالهای واقع تواندشود. بازاریاب م م
زند؛ به عنوان مثال متواند بیان کند که فلان شرکت رورشدهنده
طور در اثر از کار افتادگ دام از شرکت بیمه خسارت دریافت کرده

است.

۶- تماس ی موقع با مشتری:
از بازاریابها بدون توجه به ساعت روز با مشتریان تماس م بعض-
گرنـد. تمـاس ـی موقـع بـاعث مشـود کـه مشتـری بـه حرفهـای
بازاریاب توجهی نکند و به صورت ناگهانی ممکن است تلفن را نز
قطع کند. هترن زمان تماس ن ۹ تا ۱۰ صح و ۵ تا ۶ بعد از ظهر
است. رای تماس گرفتن رنامه رزی کنید و ساعت-های ن یک تا

دو بعد از ظهر به هچ عنوان تماس نگرید.

7- اصرار زیاد به مشتری:
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ری کردن را با اصرار زیاد به مشتری اشتباه ماز بازاریابها پیگ رخ-
گرند. همانطور که نباید پس از یکبار نه شنیدن بیخیال مشتری
شد؛ نباید بیش از حد نز با مشتری تماس گرفت. بعد از سه تا پنج
بار تماس با مشتری اگر تماس شما بدون نتیجه ماند و مشتری

رغبتی نشان نداد؛
دیگر تماس را پیگری نکنید و در تماس آخر پس از بیان مزیتهای
محصول و بیان اهداف که مشتری متواند با خرید بیمه به آنها

رسد؛ بیان کنید که منتظر تماس آنها خواهید ماند.

آموزش رایگان بازاریای تلفنی بیمه فروش تلفنی بیمه هزاد
اسقامت حمایت از مشاغل راه مدران
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نکات مهم که باعث افزایش فروش تلفنی بیمه مشود؛
چیست؟

رعایت کردن یک سری از نکات به ظاهر ساده متواند به طور موثری
باعث افزایش فروش تلفنی بیمه شود. ان نکات از مناع اطلاعاتی
علم موثق که بازاریای را به صورت علم ررسی کرده اند؛ استخراج

شده است. رخ از ان نکات مهم عبارتند از:

۱- توضح در خصوص چشم انداز بیمه:
یک از دلال عمده نخریدن بیمه توسط مشتریها ان است که
مشتریان هچ چشم انداز و اطلاعاتی در خصوص بیمه ندارند. هتر
است در ابتدای تماس تلفنی در جمله دوم دلل تماس بیان شود و

در ادامه در خصوص چشم انداز بیمه توضیحاتی ارائه شود.

۲- طرفدار مشتری ودن:
مشتـری بایـد احسـاس کنـد کـه بازاریـاب فـروش تلفنـی بیمـه منـافع
مشتری را تمام و کمال در نظر گرفته است. اگر در مشتری بالقوه ان
احساس به وجود بیاید؛ احتمال اینکه او به یک مشتری دائم تبدل
شـود بسـیار زیـاد اسـت. ـرای اینکـه نشـان دهیـد طرفـدار مشتـری
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هستید اجازه دهید مشتری از دغدغههایش بگوید.
اجازه بدهید مشتری انقاد کند و انقادهای او را با رعایت ادب و با
طمـانینه و بـه صـورت منطقـ پاسـخ دهیـد. خیلـ جاهـا حـق را بـه
مشتری بدهید و نشان دهید که رای رفع دغدغههای مشتری تلاش
مکنید. رای ایجاد اعتماد سازی مزیتهای بیمه را با جزئیات بیان
کنید. ان نکته را در نظر داشته باشید که بازاریای یک مثلث سه
ضلع است که یک ضلع آن بازاریاب، یک ضلع آن مشتری و ضلع

دیگر آن خدمت یا محصول مورد نظر است؛
رای اینکه ان مثلث شکل بگرد باید تمام اضلاع آن کنار یکدیگر

قرار بگرند و بازاریاب مهم ترن نقش را در تشکل ان مثلث دارد.

3- تماس تجاری حرفه ای:
رای موفقیت در افزایش فروش تلفنی بیمه، تماس تجاری حرفه ای
را یاد بگرید. ان نکته را در نظر داشته باشید که در یک تماس
و کامل خود را معرف تجاری حرفهای گوینده ابتدا به صورت رسم
مکند و هدف از تماس را بیان مکند. هتر است زمانی که موفق
شدید تعامل اولیه را با مخاطب رقرار کنید؛ مقدمه و تاریخچهای از

شرکت را بیان کنید.
بیان تاریخچه شرکت به صورت مختصر باعث افزایش حس اعتماد
در مشتـری بـالقوه مشـود. در یـک تمـاس تجـاری حرفـه ای گوینـده
اعتمـاد بـه نفـس کامـل دارد و بـدون تـرس از نـه شنیـدن و بـدون
کوچکترن لرزش در صدا صحبتهای خود را بیان مکند. بازاریاب
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فروش تلفنی بیمه باید قل از هر چز روی اعتماد به نفس خود کار
کند.

 

آموزش رایگان بازاریای تلفنی بیمه فروش تلفنی بیمه هزاد
اسقامت حمایت از مشاغل راه مدران
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تکنیک های لازم رای تعامل با مشتری در فروش تلفنی
بیمه

رای اینکه بازاریاب در فروش تلفنی بیمه بتواند اصول عمل کند و با
ژیهای خاصردن اصول موفق شود؛ باید تکنیکها و استرا به کار
را دنبال کند. در ان مطلب به مهمترن استراژیهای فروش تلفنی

بیمه خواهیم رداخت. رخ از ان استراژیهای مهم عبارتند از:

۱- به دنبال دلال انگزاننده باشید:
افـراد ـرای خریـد هـر نـوع بیمـهای بایـد انگـزه آن را داشتـه باشنـد؛
مهمترـن وظیفـه بازاریـاب در فـروش تلفنـی بیمـه اـن اسـت کـه در
رسش از وضعیت فعل زه کند. بامشتری های بالقوه ایجاد انگ
مشتری و کسب اطلاعات از مشتری متوان دلال انگزاننده را پیدا

کرد.
بـه عنـوان مثـال اگـر مشتـری یـک تولیـد کننـده اسـت و تجهـزات
مکانیک زیادی در کارگاه خود دارد؛ متوان در فروش تلفنی بیمه
اموال او را ترغیب به خرید بیمه کرد. رای ایجاد انگزه در مشتری
باید اغلب ترسهای مشتریان را شناسای کرد؛ مثلاً در همن مثال
یک از ترسهای تولیدکنندگان و کارخانهداران خرای و از کار افتادن
تجهـزات مکـانیک اسـت؛ اگـر کارخـانه دار بدانـد کـه بـا خریـد بیمـه
اموال متواند خسارات تجهزات خود را دریافت کند؛ قطعاً بیمه

اموال را خریداری مکند.
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مثلاً بسیاری از افراد از خطراتی مانند آتش سوزی، سل و زلزله ترس
دارند؛ بازاریاب در فروش تلفنی بیمه آتش سوزی با تمرکز روی ان
ترسهـا و زدن مثالهـای واقعـ متوانـد بـاعث ایجـاد انگـزه ـرای
خرید بیمه در افراد شود. به عنوان مثال بازاریاب در فروش تلفنی
بیمه آتش سوزی و حوادث طبیع متواند کسانی را مثال زند که
-با خرید ان نوع بیمه بعد از زلزله توانستند در زمان کوتاهی خانه
-های خود را بازسازی کنند همانند کسانی که در زلزله کرمانشاه خانه
هایشان آوار شد و بیمه تمام هزینههای ساخت خانه های آنها را

قل کرد.

امروزه بسیاری از ارانیان از آینده مهم ترس دارند و تمام تلاش خود
را مکننـد کـه فرزنـدانشان در آینـده زنـدگ راحتـی داشتـه باشنـد؛
بازاریاب در فروش تلفنی بیمه کودک و نوجوان متواند با تمرکز
روی اـن تـرس در والـدن انگـزه سـاختن آینـدهای روشـن را ـرای

فرزندانشان ایجاد کنند.
بسیاری از والدن تمال دارند که در آینده بتوانند فرزندان خود را به
دانشگاه های خارج از کشور بفرستند یا سرمایه کاف رای اشتغال
آنهـا را در آینـده داشتـه باشنـد؛ اگـر بازاریـاب در فـروش تلفنـی بیمـه
کودک و نوجوان از تبحر کاف رخوردار باشد؛ با تمرکز روی ان موارد

متواند انگزه زیادی در افراد رای خرید ان بیمه ایجاد کند.

 -۲ررنگ کردن مزیت ها:
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یـک بازاریـاب فـروش تلفنـی بیمـه توانـای اـن را دارد کـه بـه خـوی
بتواند مسائل را تحلل کند و از طرق تحلل کردن، مزیت های را
که کسی به آنها اشاره نکرده است را کشف کند و به مخاطب رساند.
به عنوان مثال بازاریاب فروش تلفنی بیمه متواند روی ان مزیت
تمرکـز کنـد کـه خریـد بیمـه متوانـد بـه صـورت قاـل تـوجهی بـاعث

کاهش هزینههای اضاف شود.
مثلاً کسی که بیمه عمر خریداری مکند با استفاده از وششهای
خاص مانند وشش های درمانی؛ هزینه درمان بسیاری از بیماریها
رای او حذف م شود یا کاهش پیدا مکند. یا بازاریاب در فروش
تلفنی بیمه بدنه متواند با توضح وشش های اضاف به شنونده
ان احساس را القا کند که با خرید ان بیمه بسیاری از هزینههای

تعمرات ماشن کاهش پیدا مکند.

۳- تعن هدف:
بازاریاب فروش تلفنی بیمه متواند به صورت غر مسقیم با بیان
مزیتهای انواع بیمه رای مشتری بالقوه هدف تعن کند. بسیاری
از مشتریـان آگـاهی خیلـ کمـ در خصـوص انـواع بیمـه دارنـد؛ بـا
افزایـش آگـاهی نـز متـوان ـرای مشتـری بـه صـورت غـر مسـقیم

هدف تعن کرد.
مثلاً ممکن است خیل از افراد آرزو داشته باشند که بتوانند زودتر از
موعد و با حقوق مناسب بازنشسته شوند؛ خصوصاً افرادی که در
مشاغـل آزاد فعـالیت مکننـد اـن آرزو را دارنـد. بازاریـاب در فـروش
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تلفنی بیمه متواند با افزایش آگاهی راهکاری ارائه دهد تا افراد در
سن پان و با حقوق مناسب بازنشسته شوند تا بتوانند به اهداف

بعدی خود رسند.

به طور کل اگر افراد بدانند که قرار است با خرید بیمه آرزوهای آنها
تحقق پیدا کند و سطح رفاهی و اجتماع آنها افزایش پیدا کند؛
قطعا ان کار را خواهند کرد که مهارت بازاریاب در ان مورد بسیار

تاثرگذار است.

4- مدریت ارتباط با مشتری:
مدریت ارتباط با مشتری استراژی دیگری است که بازاریاب فروش
تلفنی بیمه عمر باید روی ان استراژی انرژی زیادی بگذارد. مدریت
ارتباط با مشتری از طرق یادگری تکنیک های روانشناسی، آشنای با
انواع تیپ های شخصیتی و تکنیک های مقاعد سازی امکانپذر
مشود. مثلاً اگر بازاریاب فروش تلفنی بیمه با تیپ های شخصیتی
آشنای داشته باشد؛ مداند که تایید شدن حرفهای او توسط
شنونده صرفاً به ان معنی نیست که مشتری رای خرید اقناع شده

است؛
بلکه متواند نشانه شخصیت مهربان و مودب مشتری باشد که رای
بازاریاب ارزش قائل است. گاهی نز سکوت طولانی مدت مشتری به
اـن معنـی نیسـت کـه مشتـری تمـایل ـرای شنیـدن صـحبتهای
بازاریاب ندارد بلکه ممکن است شخصیتی بسیار منطق باشد که در
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حال تفکر رای خرید بیمه است؛ پس بازاریاب در صحبت کردن باید
انواع تیپهای شخصیتی را بشناسد و انواع احتمالات را رای سکوت
و سخن گفتن مخاطب در نظر بگرد و با توجه به ان موارد تماس را

پیگری و مدریت کند.

 

آموزش رایگان بازاریای تلفنی بیمه فروش تلفنی بیمه هزاد
اسقامت حمایت از مشاغل راه مدران
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نتیجه گری

از طرـق راه هـای مختلـف متـوان ـرای فـروش بیمـه اقـدام کـرد.
بازاریای تلفنی بیمه و فروش تلفنی بیمه یک از روشهای بازاریای
است که با وجود گسترش شبکههای اجتماع هنوزهم کارای خود
را دارد. با آموزش صحح نکته ها و تکنیک های بازاریای متوان در
فروش تلفنی بیمه موفق عمل کرد. به عنوان مثال آشنای با هترن
روشهـای تمـاس سـرد، آشنـای بـا تکنیکهـای ماننـد تکنیکهـای
مقاعد سازی، تکنیکهای فنون مذاکره، تکنیکهای فن بیان، آگاهی
از نکات روانشناختی و روانشناسی مانند آشنای با انواع تیپهای
مشتری متواند به موفقیت بازاریاب در ان امر کمک کند. بازاریاب
ـرای اینکـه موفـق باشـد متوانـد دلاـل انگزاننـده خریـد بیمـه را از
طرق جمع آوری اطلاعات جمع آوری کند و با تمرکز روی آنها انگزه
خرید در مشتری ایجاد کند. عوامل که باعث کاهش ترس و استرس
مشوند از طرق شناخت ترس ها، عوامل که باعث صرفه جوی در
که باعث تحقق آرزوهای فرد م شوند؛ عواملوقت و هزینه م-
که باعث سود رساندن به مشتری م عوامل شوند و به طور کل-
شوند؛ متوانند در لیست ایجاد انگزش خرید بیمه قرار بگرند.
موسسه راه مدران در کنار نمایندگان بیمه، بیمهگذاران و بازاریابان
ن قرار دارد تا با آموزش اصول به آنها باعث موفقیتهای زرگ
مـال ـرای آنهـا شـود. در آخـر بایـد بدانیـد کـه هـر چقـدر در مسـر
بازاریـای حرفـهای هسـتید بـاز هـم بـه آمـوختن نیـاز داریـد. آمـوزش
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یوقفه تنها کلید موفقیت یک بازاریاب حرفهای است.
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رای دریافت فیلم آموزشی فیلم آموزشی تکنیکهای فروش
تلفنی بیمه رو عکس کلیک کنید

دوره تکنیکهای فروش تلفنی بیمه

منـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــاع:
https://www.telephonelists.biz/blog/insurance-cold-calling

/-scripts

https://learn.everquote.com/tips-for-selling-insurance-ove
r-the-phone

https://www.mintpro.in/articles/5-tips-for-how-to-sell-insu
/rance-over-the-phone

https://www.insuranceproshop.com/critical-strategies-sell
/ing-life-insurance

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردن فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.
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