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آموزش بازاریای و فروش تلفنی بیمه - وژه روز
بیمه

13 آذرماه، روز مل بیمه در اران، هانهای شده است تا ما در مجله
راه مدران به مبحث بسیار مهم آموزش بازاریای و فروش تلفنی
بیمـه ردازیـم. امـروزه بـا تـوجه بـه پیشرفـت تکنولـوژی در حـوزه
ارتباطات، و همچنن شوع و همهگری بیماری کرونا در سطح ن
المللـ، مشتریـان مشتـاق هسـتند کـه عملیـات مرـوط بـه خریـد و
خدمات بیمه را بصورت غر حضوری انجام دهند. بخش عمدهای از
فروش بیمه بصورت غر حضوری به عهده ازار قدرتمند تلفن است
که یک ازار امن و پذرفته شده توسط عمده مشتریان و مخاطبان

در عرصههای مختلف به حساب مآید.
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وبسایت راه مدران با توجه به شناخت بالای که در حوزه فروش
بیمـه دارد و بـا احسـاس نیـاز در اـن زمینـه، اقـدام بـه تولیـد دوره
آموزشی بازاریای و فروش تلفنی بیمه کرده است و توانسته در یک
پکـج کامـل، تمـام مـوارد مرـوط بـه فـروش بیمـه را بصـورت تلفنـی

وشش دهد.

شما هم اگر یک کارشناس فروش بیمه هستید هتر است همن
حالا و با تخفیف وژه اقدام به ثبت نام در دوره آموزش بازاریای و
فروش تلفنی بیمه نمایید. نکاتی که در ان مجموعه گردآوری شده،

تمام دغدغههای شما را در ان خصوص در نظر گرفته است.

تفاوت فروش بیمه با سار فروش های تلفنی در
چیست؟!

بنا به دلایل فروش بیمه تفاوت های عمده ای با سار فروش های
تلفنی دارد. به همن منظور تصمیم گرفتیم در دوره ای مجزا، آموزش
بازاریای و فروش تلفنی بیمه را رای شما تکمل کنیم. در واقع شما
زمانی که در حال فروش محصول یا خدمات هستید، مواردی را به
مشتری پیشنهاد م دهید که عمدتا ملموس هستند یا حداقل در
گذشته، حال یا آینده نزدیک قرار دارند. اما فروش بیمه صحبت از
آینده است. محصول که قرار است به مشتری عرضه شود، بیمه ای
است که قرار است سالها بعد مورد استفاده قرار گرد. در چنن
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شرایطـ مجـاب کـردن مشتـری بـه اینکـه ـرای مثـال بیمـه عمـر چـه
کارکردهای در زندگ آینده اش خواهد داشت کاری بسیار مشکل

است.

خوشبختانه در دوره آموزش بازاریای و فروش تلفنی بیمه به ان
موارد رداخته شده است و با تمارینی که در ان دوره در نظر گرفته

شده، شما م توانید خود را رای فروش تلفنی بیمه آماده کنید.

چه چزی در دوره آموزش بازاریای و فروش تلفنی
بیمه است که نباید از دست دهید؟!

ضمن تریک به مناسبت فرارسیدن سالروز صنعت بیمه در اران از
شما دعوت م کنیم، با محصول منحصر بفرد تکنیکهای فروش
تلفنی بیمه آشنا شوید و در صورت تمال با تخفیف وژهای که به

همن مناسبت در نظر گرفته شده است، آن را خریداری نمایید.
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۷۰ درصــد تخفیــف وــژه بــه
ــک ــه - کلی ــبت روز بیم مناس

کنید
رخـ از مفـاهیم و اطلاعـاتی کـه در دوره آمـوزش بازاریـای و فـروش
تلفنـی بیمـه وجـود دارد را بصـورت خلاصـه در ادامـه آوردهایـم. البتـه
توصیه مشود رای اینکه از تمام مطالب هرهمند شوید اقدام به

تهیه دوره نمایید.

چگونه با تلفن بیمه بفروشیم؟

در ان دوره سع کردهایم نشان دهیم که چگونه متوانید با تلفن
بیمه بفروشید. مزیت مهم ارتباط تلفنی امکان رقراری ارتباط با هر
جای دنیا در ساعات مختلف یک روز کاری است. شما متوانید با
یک مشتری در تهران، شراز یا هر جای دیگر تماس بگرید و اقدام

به فروش بیمه نمایید.
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از آنجای که در گذشته فروش بیمه حضوری بسیار متداول وده،
ممکن است احساس کنید که بصورت تلفنی فروش بیمه ممکن
نیست. اما همانطور که مدانید در بازاریای و فروش، باید هر ازاری

را بموقع و در جای خود استفاده کرد.

زمان آن رسیده که نگاه خود را نسبت به فروش تلفنی بیمه
تغر دهید و از تلفن هترن استفاده را رید.

فروش بیمه از طرق تلفن ر خلاف چزی که به نظر مرسد بسیار
آسـان، راحـت و دلچسـب اسـت. در دوره تکنیکهـای فـروش تلفنـی
بیمه، به ان موضوع رداختهایم و شما خواهید دید که فروش
بیمه بصورت تلفنی چندان کار سختی نیست؛ به شرط که از قل

یک رنامهرزی دقق داشته باشید.

همه شما واجد شرایط فروشندگ تلفنی بیمه هستید

اگر فکر مکنید که افرادی که از طرق فروش تلفنی بیمه توانستهاند
کسب و کاری رای خود راهاندازی کنند، افراد خاص وده یا دارای
وژگهای منحصر بفرد در فروش هستند، باید بگوییم که اینچنن

نیست.
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شما ان شانس را دارید که از همن امروز شروع کنید؛ بعد از
فـروش بیمـه تلفنـی بـه اـن بـاور خواهیـد رسـید کـه شمـا هـم

متوانید!

تکنیکهای وجود دارد که راه را رای شما هموار مکند. شما باید
رنـامه و سازمانـدهی مشخصـ بتوانیـد مشتریهـا را بشناسـید و بـا

رای فروش بیمه به آنها اقدام نمایید.

اگر روابط عموم خوی داشته باشید ممکن است در ان زمینه موثر
واقـع شـود. ولـ بـه هـچ عنـوان لازمـه فـروش بیمـه داشتـن روبـط
عموم بالا نیست. هتر است کلیشهها را دور رزید و خودتان را

رای ورود به دوره تکنیکهای فروش تلفنی بیمه آماده کنید.

آیا در فروش تلفنی بیمه موفق خواهیم شد؟

همانطور که مدانید، در فروش تلفنی بیمه نز مثل سار حوزهها،
ممارست و پشتکار متواند ضامن موفقیت شما باشد. اینکه اصول
کار را بیاموزید و در عمل از آن استفاده کنید و به مرور تجربه خود را

در ان زمینه افزایش دهید.

ط دورههای راه مدران، به مرور مآموزید که به جزییات چگونه
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اهمیت دهید و چگونه ان جزییات باعث خواهد شد که شما آماده
فروش شوید و هترن نتیجه را از تماس خود دریافت کنید.

شناخت قوانن بیمه به کمک شما مآید

قل از هر چز باید بدانید که شما قرار است یک مشاور بیمهای
خوب باشید تا صرفاً یک فروشنده بیمه تلفنی. باید بتوانید سوالات
مشتـری را در خصـوص بیمـهای کـه قـرار اسـت خریـداری کنـد پاسـخ
دهید. ان مهم است که بدانید چه در سر مشتری مگذرد و به
تناسب با آن سوال، پاسخ بیمهای خود را به صورت کارشناسانه به

او بدهید.

پس هتر است رای کمک به مشتری آماده شوید؛ در ان صورت
شرایط فروش هموارتر از همیشه خواهد ود.

پیشنهادات خود را محدود کنید

یک از مواردی که مشتریان را سر در گم مکند و ممکن است روی
فروش شما تاثر بگذارد، ارائه پیشنهادات متعدد است. مثلاً زمانی
کـه بـه عطـر فروشـی رفتهایـد، تعـداد زیـادی اسـانس بـا رایحههـای
متفـاوت و تعـدد حـق انتخـاب، شمـا را متوانـد سـر در گـم کنـد.
انتخاب رایحهای که واقعاً به ذائقه شما خوش بیاید ممکن است کار
بسـیار سـختی باشـد و بعـد از مـدتی بـا سـرگیجه از ـوی انـواع عطـر،
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فروشگاه را ترک کنید.

در مورد بیمه هم ان موضوع صدق مکند. باید مشخص کنید که
با کدام مشتری تماس مگرید و قصد دارید کدام محصول را به او

بفروشید.

اجازه ندهید هچ پاسخ به شما “نه” باشد

شما متوانید با افزایش شناخت خود نسبت به مشتری کاری کنید
که هیچگاه پاسخ “نه” نشنوید. زمانی که مراحل فروش را به جای
رساندهاید که قرار است پاسخ بگرید، نباید از مشتری رسید که
“ان بیمه را مخواهید؟” در ان شرایط هتر است بگویید “کدام

یک را ترجح مدهید؟”.
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تصور کنید که بخواهید به دخترتان بگویید که سرع لباس وشد
چون باز مدرسه در شده است! در شرایط که اول صح و حال
هوای نرفتن به مدرسه حاکم است، ممکن است او جغ بکشد و
بگوید نمخواهد به مدرسه رود. ول فقط کاف است به او بگویید
که امروز ن لباس آی و صورتی کدام را دوست داری وشی؟ در
شود و رفتن امری قطعر پاسخ به سوال شما من شرایط او درگا

به نظر مآید.

رای اینکه از پاسخ “نه” دوری کنید لازم است انتخابهای بیشتری
رای مشتری درنظر بگرید.

https://rahemodiran.com/
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“اگر بیمه بکنید” در مقال “اگر بیمه نکنید!”

بایـد بیـاموزیم کـه چزهـای وجـود دارد کـه ـرای مشتریـان ارزشمنـد
هستند و باید ان ارزش را در محصول که قرار است از شما بخرند،

ببینند و لمس کنند.

باید بدانید که در کجای مکالمات لازم است بگویید اگر بیمه کنید…
یا اگر بیمه نکنید… رای مثال ممکن است به مشتری بگویید اگر
بیمه کنید لازم است ماهیانه 100 هزار تومان به حساب بیمه وارز
کنید. ان موضوع ممکن چندان خوشایند نباشد. اما اگر بگویید اگر
بیمه نکنید ماهی یک میلون تومان را در آینده از دست خواهید
داد، شاید قضیه فرق کند. دقیقاً همان چزی که باعث مشود به
هر سختیای، همه خودشان را بیمه تامن اجتماع کنند تا در آینده

چزی را از دست ندهند.

نشان دهید که محصول شما ارزش رداخت را دارد

در آموزش بازاریای و فروش تلفنی بیمه مآموزید که ارزش بیمه را
به مشتری نشان دهید. مشتری باید مطمئن شود که مالک بیمه
ارزشمندی شده است که ارزش کاف رای رداخت را خواهد داشت.

شمـا بایـد بدانیـد ـرای مشتریتـان چـه چـزی ارزش اسـت. معمـولاً
مفـاهیم مثـل شـادی، خـانواده، آسـایش و آرامـش و … بعنـوان
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ارزشهای راج مطرح مشوند. رای مثال یک از مواردی که خیال
مشتری را رای خرید بیمه عمر راحت مکند ان است که آیا ان
بیمه بعدها به درد خانواده من خواهد خورد یا خر. مشتری به
دنبال ارزشی مگردد که خریدش را ارزشمند جلوه دهد و توجیه

کاف رای رداخت داشته باشد.

قامت، مدرس دوره کیست و چه سوابقهزاد اس
در فروش بیمه تلفنی دارد؟!

هزاد اسقامت متخصص آموزش بازاریای و فروش تلفنی، مدرس و
نویسنده کتاب تماسهای میلیاردی است. خوشبختانه به واسطه
کسب و کار خانوادگ ایشان در حوزه بیمه، ان فرصت وجود آمده
تا با شناخت حوزه بیمه و ادغام آن با بازاریای و فروش تلفنی، دوره

آموزش بازاریای و فروش تلفنی بیمه، کارآمد و موثر، تولید شود.

https://rahemodiran.com/
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آقای اسقامت عضویت هیئت علم آموزشگاه بازارسازان را که زر
نظر انجمن علم بازاریای اران است، دارا هستند و تجربه رگزاری
دورههـای تخصصـ آمـوزشی آنلاـن و حضـوری درون سازمـانی را در
شرکتهـای مطـرح نظـر سازمـان تـامن اجتمـاع، شرکـت خـدمات
مشتریان ارانسل، شرکت گلدران، شرکت معن ملت (بانک ملت) و
بسـیاری از شرکتهـای ـزرگ و متوسـط در حـوزه بازاریـای و فـروش

تلفنی را دارند.

ان دوره به چه کسانی توصیه مشود؟!

رای شما طراح ن دورهاگر شما هم در حوزه بیمه فعالیت دارید، ا
و تولید شده است. تفاوتی ندارد که در یک سازمان زرگ فروش
بیمه هستید یا یک نمایندگ بیمه در حوزهای خاص را بعهده دارید.
تا زمانی که قرار است رای فروش بیمه یا موارد مروط به بیمه با
مشتریان بصورت تماس تلفنی ارتباط رقرار کنید، به ان دوره نیاز

پیدا مکنید.

آیا ان دوره پیش نیاز هم دارد؟!

خر. در ان دوره سع شده موارد مروط به بازاریای تلفنی که به
بخش فروش تلفنی بیمه مروط است، در یکجا گردآوری شود که
شما نیاز به گذراندن دوره بیشتری را نداشته باشید. البته هر چه

https://www.goldiran.ir/
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دانـش شمـا در خصـوص بازاریـای و فـروش تلفنـی بیشتـر شـود،
هرهرداری بیشتری از تماسهای خود خواهید داشت.

اگر علاقمند به مطالعه بیشتر در ان حوزه هستید، کتاب تماسهای
میلیاردی را هم حتماً مطالعه کنید. شما متوانید با خرید ان کتاب
به منع مناسی از اطلاعات در زمینه بازاریای و فروش تلفنی دست

پیدا کنید.

دوره را از کجا دانلود کنم؟

بعد از خرید دوره تکنیکهای فروش تلفنی بیمه راه مدران، تمام
لینکهـای دانلـود اـن محصـول در پنـل کـارری، در اختیـار شمـا قـرار
خواهد گرفت. شما متوانید بعد از تارخ خرید و در هر زمانی که
نیاز داشتید به لیست قال دانلود فالهای دوره دسترسی داشته و

آن را دانلود و مشاهده نمایید.
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در صورت روز هر گونه مشکل در خصوص خرید و دانلود، متوانید
با ما در تماس باشید.

کلام آخر

فروش بیمه بصورت تلفنی و از راه دور چالشهای خودش را دارد و
اگر با آمادگ کاف سراغ ان حرفه نیایید، ممکن است به دردسر
بیفتید. حالا که آموزش بازاریای فروش تلفنی بیمه در قالب دوره
تکنیکهای فروش تلفنی بیمه در دسترس شما قرار گرفته، هترن
فرصت است که از همن امروز شروع کنید. بدون شک مواردی که
در ان مجموعه رای شما گردآوری شدهاند، حلقه مفقودی بازاریای
در صنعت بیمه به حساب مآیند و شما متوانید با تهیه ان دوره

درآمد آینده خود را در صنعت بیمه متحول نمایید.
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https://rahemodiran.com/product/telephone-insurance-sales-techniques/
https://rahemodiran.com/
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همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.

نظر شما رای ما ارزشمند است!

با ثبت نظرات خود، به دیگران کمک مکنید تا با آموزش ها و
خدمات ما  آشنا شوند، منتظر دیدگاههای ارزشمند شما هستیم! �

http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/

