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هترن روش بازاریای بیمه + استراژیهای
تولید سرنخ

هترن روش بازاریای تلفنی بیمه همان روشی است که منجر به
فروش بیمه به مشتری مشود. ممکن است شما بصورت ذاتی از
هترن روش بازاریای بیمه خر داشته باشید. اما ان شانس رای
همه وجود ندارد که در زمینه بیمه و نکات بازاریای بیمهای اطلاعات

کاف داشته باشند.

بازاریای تلفنی، تکنیک از بازاریای مسقیم است که در آن عامل
فروش یا بازاریاب از افرادی که ممکن است در آینده به مشتری آنها
تبـدل شونـد، دعـوت مکنـد کـه ـرای جلسـه حضـوری در خصـوص
فـروش محصـول یـا خـدمات قـراری را تنظیـم کنـد. در بیشتـر مـوارد
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اصلترن هدف بازاریای فروش همن است. مگر در مواردی که
امکان تکمل فروش بصورت از راه دور یا آنلان وجود داشته باشد.
در آن صورت امکان رگزاری جلسات آنلان و ویدو کنفرانس ن

کارشناس و مشتری وجود خواهد داشت.

بازاریای تلفنی بیمه نز همن هدف را دنبال مکند. تعن قرار
ملاقات بعدی رای فروش بیمه یا دعوت به اقدام مشتری رای خرید
آنلان بیمه. با ان اوصاف، اجازه دهید به بخش اصل پست رویم
و در مورد اینکه چگونه نمایندگان بیمه متوانند فروش خود را با

کمک بازاریای تلفنی افزایش دهند، صحبت کنیم.

هترن روش بازاریای بیمه چیست؟

ممکن است دو گزاره را در زمینه بازاریای بیمه شنیده باشید. اول
اینکـه “تلفـن یـک روش بازاریـای قـدیم اسـت و پلتفرمهـای فضـای
مجـازی جـای هتـری ـرای تبلیغـات بیمـه هسـتند” و یـا “دیگـر دوران
بازاریای تلفنی به سر رسیده است”. از چند جهت هر دو گزاره تا

حدودی درست هستند و حقیقت نز همن است.

اگر قرار باشد صرفاً بازاریای تلفنی خالص انجام دهید، شاید نسبت
به گذشته کارآمدی کمتری را مشاهده کنید. زرا به لحاظ افزایش
کانالها و راههای موازی رای مشتریانی که مخواهند به پاسخ خود
رسند، به ان معنی است که دسترسی شما بعنوان بازاریاب تلفنی
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به مشتری مدنظرتان بسیار سختتر از گذشته اتفاق بیفتد.

امروزه یک استراژی ترکی موثر رای بازاریای بیمه در سازمانها
مورد نیاز است. در واقع نسل در حال رشد کمتر به تلفنهای همراه
خود به عنوان وسیله ارتباط تماسی متک هستند و بیشتر به سراغ
فضای مجازی مروند. در واقع ان همان نسل است که با گوشی و
تبلت و تکنولوژی به دنیا آمدهاند. امروزه به نظر مرسد همه در
اینستاگرام هستند و از وتوب و فیسوک استفاده مکنند و رای

کارردهای تجاری و کاری در لینکدن حساب دارند.

اما آیا همه اینها به ان معنی است که بازاریای تلفنی زمانی که قرار
است در خدمت مشتری، آن هم از نوع مصرفکننده آن باشند، دیگر
کاررد ندارد؟! خر به نظر ما و متخصصان بازاریای تلفنی اینطور

نیست.

با ان وجود، اجازه دهید با ان موضوع رورو شویم: فکر نمکنم
کسی واقعاً دوست داشته باشد تماس تلفنی رقرار کند. در واقع
ان یک راه جذاب و سرگرمکننده رای گذراندن روزتان نخواهد ود.

اما ان بدان معنا نیست که ان روش دیگر کار نمکند.
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روشهای بازاریای فلهای همانهای هستند که شما و مشتری را
حسای کلافه مکنند. قرار نیست از روی لیست شماره تلفنهای
که هچ ارتباط به کسب و کار شما ندارند شروع به تماسهای
یهدف بکنید و وقت خودتان و مشتریان را تلف نمایید. رای حل
اـن مشکـل در بازاریـای بیمـهای لازم اسـت کمـ هوشمنـدانه عمـل
کنید. در ادامه رخ از نکاتی که در خصوص جمعآوری سر نخهای
موثر در بازاریای بیمه جمع آوری کردهایم با شما در میان مگذاریم.

مثالهای رای هترن روش بازاریای بیمه

به روستاها و مناطق روستای زنگ زنید
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یک تحقق در خصوص بازاریای تلفنی نشان مدهد که مردم در
مناطق روستای بیشتر به تلفنهای خود پاسخ مدهند و کمتر شما
را ناامیـد مکننـد. در ضمـن رخـ از بیمههـای خـاص ـرای منـاطق
روسـتای و کشـاورزی، نیـاز مـرم روسـتاییان اسـت و شمـا بـا ارائـه
اطلاعـات و جـذب مشتـری در اـن خصـوص، کمـک زرگـ بـه آنهـا

متوانید بکنید.

هترن موقع تماس ساعات پایانی روز است

ط تحقیقات انجام شده در خصوص بازاریای بیمه از طرق تلفن،
مشتریان در ساعات اولیه روز به بیمه اهمیت کمتری مدهند و ان
نرخ رای شنیدن پیشنهاد شما در زمینه بیمه تا اواخر روز افزایش

پیدا مکند.

سع کنید رای شیفت شب و دروقت نز آماده به کار بمانید. به
تمـاس گرفتـن ادامـه دهیـد و سـوالات مشتریـان را پاسـخ دهیـد.
هترن زمان رای تعامل با مشتریان، دقیقاً زمانی است که آنها از کار

روزانه فارغ شدهاند و آمادگ شنیدن حرفهای شما را دارند.

به مشتری گوش دهید تا بتوانید نیاز او را درک کنید

دقت کنید که اگر بخواهید صرفاً خود را معرف کنید و شروع کنید
به پیشنهادهای عجیب و غریب دادن، مشتری متواند از شما تشکر
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کرده و تماس را پایان دهد. لذا رای ان موضوع از قل آماده باشید
و سوالهای رسید که اجازه دهید، مشتری بیشتر از خودش رای
شما بگوید. اینکه چه نوع بیمهای رای او مناسب است در حرفهای

او نهفته است و نه حرفهای شما.

به هر حال بازاریای تلفنی یک روش ساده و مقرون به صرفه است و
هترن روش بازاریای بیمه ان است که مشتری خود را مقدم ر
همه چز بدانید و اجازه دهید بیشتر رای شما حرف زند. نگران
نباشید، هر چه رابطه شما با مشتریان هتر شود، احتمال افزایش

اعتماد آنها به شما افزایش میابد.

استراژیهای تولید سرنخهای بازاریای تلفنی بیمه

شخصـیت مـورد نظـر مشتـری شمـا چیسـت؟ یـا چگـونه آنهـا را
توصیف مکنید؟

چگونه یک لیست شماره تلفن از ان افراد جمعآوری مکنید؟

از چــه نــرم افــزاری نظــر  CRMــرای مــدریت ســرنخ اســتفاده
مکنید؟

در صورتی که تماسهای ورودی را از مشتریان دریافت مکنید،
چه استراژیای رای رسیدن سوالات درست از مشتری دارید؟

چگونه تماسهای منجر به فروش را مدریت مکنید؟

ما ر روی یک مورد از موارد ذکر شده قرار است تمرکز کنیم. رای

https://en.wikipedia.org/wiki/Customer_relationship_management
https://rahemodiran.com/


7

مثال سوال مروط به “چگونه تماسهای منجر به فروش را مدریت
مکنید”.

اگـر بـه موضـوع بازاریـای بیمـه علاقـه داریـد، اـن پکـج طلاـی را از
دست ندهید!

ــا تماسهــای خروجــ تفــاوت ــدون شــک تماسهــای ورودی ب ب
چشمگری دارند. اجازه دهید در سه مرحله ان موضوع را توضح

دهیم.

https://rahemodiran.com/product/%d9%be%da%a9%db%8c%d8%ac-%d8%b7%d9%84%d8%a7%db%8c%db%8c-%d8%aa%da%a9%d9%86%db%8c%da%a9-%d9%87%d8%a7%db%8c-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86%db%8c-%d8%a8%db%8c%d9%85%d9%87/
https://rahemodiran.com/product/%d9%be%da%a9%db%8c%d8%ac-%d8%b7%d9%84%d8%a7%db%8c%db%8c-%d8%aa%da%a9%d9%86%db%8c%da%a9-%d9%87%d8%a7%db%8c-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86%db%8c-%d8%a8%db%8c%d9%85%d9%87/
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فروش مسقیم

در ان مورد نماینده بیمه از قل به مشتری توضح مدهد که رای
تبلغ یک محصول مخواهد با هر کسی که ممکن است به آن نیاز
داشتـه باشـد صـحبت کنـد. در واقـع هـچ تلاشـی ـرای ورود غـر
مسـقیم نمکنـد و مسـقیم بـه سـر اصـل مطلـب مـرود. نماینـده
فروش بیمه در ان مرحله امیدوار است که بتواند امید کاف از ان

روش ایجاد کند.

از مزایـای اـن روش آن اسـت کـه اگـر مشتـری مـورد نظـر نیـازی بـه
محصول شما ندارد، سرع از لیست رون مرود. رای مثال اجازه

دهید فرض کنیم رای بیمه خودرو تماس گرفتهاید.

فرض مکنیم که با ان سوالها شروع مکنید:

آیا شما وسیله نقلیه دارید؟

آیا از بیمه فعل خود راض هستید؟

به من اجازه مدهید که رای اعلام شرایط بیمه کم وقت شما را
بگرم؟

اـن رویکـرد در هـر صـورت بـاعث صـرفهجوی در زمـان هـر دو طـرف
مشود.

https://rahemodiran.com/


9

فروش در حن اعتراض

شاید هترن روش بازاریای بیمه رای تماسهای ورودی ان باشد.
با گوش دادن دقق به تمام اعتراضات مشتری، تکرار و سپس پاسخ
کامـل بـه آنهـا، نماینـده بیمـه یـک قـدم بـه پایـان فـروش نزدیـکتر
مشود. زمانی که مشتری در حال اعتراض به یک موردی است و
رای شما صحبت مکند، اعتراض او را گوش دهید تا پیشنهاد هتر
و دققتری رای او آماده کنید. البته، نماینده بیمه رای دستیای به
ان امر باید با تمام محصولاتی که ارائه مدهد آشنا باشد. و به

سرعت بتواند از مزیتهای کلیدی بیمه رای مشتری خود بگوید.

فروش چرخشی

در ان روش سوالاتی که مرسید تحریککننده هستند. رای مثال:

سوالاتی که مشکلات را رجسته و شناسای مکند

در مــورد عــواقب نــامطلوب نــداشتن بیمــه در آن زمینــه خــاص
اطلاعاتی مطرح مشود

راه حلهـای بیمـهای ارائـه مکنـد. معمـولاً اـن روش در فـروش
بیمههای عمر جواب مدهد.

در حقیقت ترکیب ان روشهای فروش بیمه معمولاً اشتباه است و
جواب نمدهد. باید دقت کنید که یک روش را در پیش بگرید و
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بـه نتیجـه رسانیـد. ـرای تسـلط بـه اـن موضـوع و شنـاخت کامـل
ــی ــج طلا ــم پک ــاد مکنی ــه پیشنه ــای بیم ــن روش بازاری هتر
تکنیکهای فروش بیمه را در سایت راه مدران ببینید و بگذرانید.
ان پکج شامل هدایای ارزشمندی است که با کلیک روی تصور زر

خواهید دید.

ـرای دیـدن توضیحـات کامـل
پکج کلیک کنید

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

https://rahemodiran.com/product/%d9%be%da%a9%db%8c%d8%ac-%d8%b7%d9%84%d8%a7%db%8c%db%8c-%d8%aa%da%a9%d9%86%db%8c%da%a9-%d9%87%d8%a7%db%8c-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86%db%8c-%d8%a8%db%8c%d9%85%d9%87/
https://rahemodiran.com/product/%d9%be%da%a9%db%8c%d8%ac-%d8%b7%d9%84%d8%a7%db%8c%db%8c-%d8%aa%da%a9%d9%86%db%8c%da%a9-%d9%87%d8%a7%db%8c-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86%db%8c-%d8%a8%db%8c%d9%85%d9%87/
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

 

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق 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 مکنید تا با آموزش ها و
خدمات سازمانی ما  آشنا شوند، منتظر دیدگاههای ارزشمند شما

هستیم! �
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