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9 اعتراض راج فروش بیمه و راهکار غلبه ر آنها

اگر فروشنده بیمه هستید احتمالاً با ان جمله موافق خواهید ود
که هچ کاری سختتر از سروکله زدن با اعتراضات مشتریان نیست.
ان اعتراضات گاهی حتی مانع شما مشوند که بتوانید یک قائده
و قانون مناسب رای کسب و کار خود بنویسید. اگر مخواهید ر
اعتراضات راج فروش بیمه فائق آیید مقاله درستی را پیدا کردهاید.
در اـن مقـاله دویـد دوفـورد صـاحب سـایت خریـد بیمـه عمـر و
نویسنده موفق سه کتاب در حوزه فروش بیمه جزئیاتی را با ما در
میان خواهد گذاشت که به شما کمک مکند تا اعتراضات راج
فروش بیمه را بشناسید و راهکارهای غلبه ر آنها را نز یاد بگرید. با
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راه مـدران همـراه باشیـد تـا 9 اعتـراض راـج را ررسـی و راهکارهـای
آقای دوفورد رای مقابله با آنها را مرور نماییم.

9 مورد از اعتراضات راج فروش بیمه

علاقهای به خرید بیمه ندارم .1

وقتی کسی مگوید علاقهای ندارد معمولاً در مراحل ابتدای فرایند
فروش با او قرار دارید. ان یک اعتراض راج است که نباید آن را
چندان جدی بگرید. به علاوه وقتی هنوز شما هچ چزی درباره
محصول یا سرویسی که قصد فروش آن را دارید به آنها نگفتید،
چطور ممکن است که بدانند به آن علاقه دارند یا نه؟ پس ان
جمله صرفاً رای ان گفته مشود که شما را از سر خود باز کنند. در

ان شرایط چنن چزی متوانید بگویید:

« مشکل نیست جناب احمدی؛ بسیاری از افراد ممکن است در ابتدا
بگوینـد کـه علاقـهای بـه اـن موضـوع ندارنـد. امـا دلیلـ کـه بـاعث
مشود حاضر شوند جلسهای با ما داشته باشند ان است که آنچه
در رنامههای ما  گنجانده شده کاملاً متفاوت با چزی است که قبلاً
دیدهاید. کافیست 5 دقیقه وقت بگذارید تا به شما نشان دهم که
ان محصول / سرویس چگونه متواند در مشکل X به شما کمک
کند. فردا ساعت 2 ظهر زمان هتری رای شماست یا ساعت 10 که
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جلسهای باهم داشته باشیم؟»

چرا ان اسکریپت جواب مدهد؟ اولاً در جملات خود اشاره کردهاید
که افراد دیگر هم چنن چزی گفتهاند اما موافقت کردهاند که قرار
ملاقـات حضـوری / تلفنـی بـا شمـا داشتـه باشنـد. همـن اشـاره بـه
مشتـری دلیلـ مدهـد کـه بـاوجود مقـاومت اولیـهاش بخواهـد

حرفهای شما را بشنود.

دوماً در ان اسکریپت ما تاکید مکنیم که صحبتهای ما چندان
طـول نخواهـد کشیـد و فشـار یـا استرسـی بـابت جلسـه قـرار نیسـت
متحمل شوند. و در نهایتاً با یک سوال بله - بله مکالمه را به پایان
مریم. اگر رسید چه زمانی رای شما مناسب است تا جلسهای
داشته باشیم ممکن است مشتری احتمال پاسخ مثبت به شما
ندهد. یا اگر سوال بله / خر رسید مثل اینکه آیا فردا ساعت 10
رای شما مناسب است؟ با قرار دادن دو گزینه روی مز، تا حدی

متوانید او را ترغیب کنید که یک از گزینهها را انتخاب کند.

بسیاری دیگر از اعتراضات رایج که در هنگام فروش بیمه با آنها
مـواجه مشویـد هـم از همـن جنـس هسـتند. در اـن شرایـط نـز
متوانید بسته به مفهوم و بافت مکالمات، از همن استراژی هره
رید. فراموش نکنید ابتدای صحبت خود را با جمله یا عبارتی مانند

«متوجه هستم آقای / خانم X. مشکل نیست…» شروع کنید.

https://rahemodiran.com/


4

اطلاعات را رایم بفرستید .1

مانند اعتراض قبل شما ان اعتراض را از کسی مشنوید که چندان
در سفر مشتری فرض شده کسب و کار شما پیش نرفته است و
هنوز ابتدای قیف فروش قرار دارد. پس متوانید ان اعتراض را هم

با جملاتی شبیه به ان رسیدگ کنید:

«… من فقط 5 دقیقه زمان لازم دارم تا به شما توضح بدهم که ان
سرویس / محصول چگونه کار مکند و شما با ان اطلاعات چه
کارهای متوانید انجام دهید. با جلسهای رای ساعت 10 موافقتر

هستید یا ساعت 2 بعدازظهر؟»

بیمه عمر دارم .1

یک دیگر از اعتراضات رایج که در هنگام فروش بیمه زیاد با آن
مــواجه مشویــد. اینجــا مثــال مــا بیمــه عمــر اســت امــا معمــولاً
اعتراضهای مشابه با ان را هم متوانید مثل مثالهای قبل پاسخ

دهید:

«… اگر 5 دقیقه به من وقت بدهید توضح مدهم که چرا بیمه
عمـر مـا متفـاوت از سـارن اسـت. اینکـه چطـور از اـن اطلاعـات
استفاده کنید و تصمیمتان چه باشد بستگ به خودتان دارد. به
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نظرتان جلسهای رای ساعت 10 داشته باشیم یا 2؟»

بیمه خیل گران است .1

ان اعتراض را یا در پایان فرایند فروش بیمه مشنوید یا زمانی که
در حـال پیـش صلاحیتسـنج مشتریـان خـود هسـتید و متـوجه
مشوید که آنها محدودیت ودجه دارند. در ان شرایط باید سریعاً
متوجه شوید که ودجه مشتری شما چقدر است و آیا با پیشنهاد
شما همخوانی دارد یا خر. معمولاً وقتی مشتریان درباره قیمت غر
مزنند به ان خاطر است که شما نتوانستهاید ارزش محصول خود
را به خوی به آنها ارائه دهید. اگر بعد از اینکه درباره ارزش محصول
خود به خوی توضح دادید و مطمئن شدید که قیمت سرویس یا
محصولتان در اندازه ودجه آنها است باز هم مشتری درباره قیمت

شکایت کرد متوانید از ان اسکریپت استفاده کنید:

« معمولاً مشتریان ان را مگویند. اما شما گفتید که نیاز به بیمه
دارید. در نهایت چه چزی رای شما هزینه بیشتری در ی خواهد
داشت؟ اینکه هزینه بیمه را ردازید و بتوانید در شرایط اضطراری از
آن استفاده کنید یا اینکه خدای نکرده اگر اتفاق بدی افتاد چندن
رار ان هزینه کنید یا با مشکل مال مواجه شوید؟ با نگرفتن بیمه
در واقع مشکل را حل نمکنید. بلکه آن را بدتر خواهید کرد. نظرتان
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چیست که با یک پلن ارزانتر شروع کنید و بعداً اگر تصمیمتان
تغر کرد آن را ارقا دهید؟»

اجازه بدهید دربارهاش فکر کنم .1

معمولاً در انتهای تماس چنن جملهای را مشنوید. در اصطلاحات
کسب و کاری، به ان جمله اعتراض رد گمکنی مگوییم. به زبان
ساده آنها فقط هانه آوردهاند. راهی مودبانه رای اینکه از توضح
مساله اصل طفره روند. رای مقابله با چنن اعتراض لازم است

مشکل پشت رده را بشناسید.

وقتی مشتری احتمال مگوید «اجازه بدهید دربارهاش فکر کنم»
بایـد بگوییـد «وقتـی مگوییـد نیـاز بـه فکـر کـردن دربـارهاش داریـد،
منظورتان دقیقاً چیست؟». مشتری احتمال پاسخش را مدهد و
شما مگویید «بسیار عال، به غر از ان مساله، آیا دلل دیگری
وجود دارد که نخواهید ان خرید را انجام دهید؟ و اگر من بتوانم
ان مساله را حل کنم آیا مشکل دیگری ممکن است شما را از انجام

ان معامله باز دارد؟»

با چنن رخوردی متوانید اعتراض او را تغر دهید به چزی که
واقعاً مشکلش به حساب مآید و ر اساس پاسخ که مشتری

مدهد ارائه فروش خود را تغر دهید.
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اجازه بدهید با فرزندانم راجع هش صحبت کنم .1

یک اعتراض ردگمکنی دیگر که معمولاً در پایان صحبتهای خود با
مشتریان احتمال خواهید شنید ان است که اجازه دهید با دیگران
دربارهاش صحبت کنم. اگر چنن اعتراض را در بسیاری از مکالمات
فروش بیمه خود مشنوید شاید لازم است روی ایجاد رابطه و به
دست آوردن اعتماد مشتریان احتمال خود بیشتر کار کنید. وقتی
کسی مخواهد پلن پیشنهادی شما را با فرزندانش در میان بگذارد،
خصوصاً اگر سن و سالدار باشد، یعنی شما اعتمادش را به دست

نیاوردهاید. پیشنهاد مکنیم در ادامه چنن چزی بگویید:
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« کاملاً متوجهم چرا مخواهید درباره ان موضوع با فرزندان خود
صحبت کنید. اما خرید بیمه عمر رای شما کاملاً ضروری است. اگر
خدای نکرده اتفاق ناگهانی رای شما بیفتد و شما هنوز خود را بیمه
ور خواهند شد که هزینههای احتمالنکرده باشید فرزندان شما مج
بعـدی را مقـل شونـد. بیشتـر والـدینی کـه مشتریـان مـن هسـتند
دوســت ندارنــد چنــن اتفــاق پیــش بیایــد و شمــا هــم احتمــالاً
نمخواهید ان مسئولیت را به دوش فرزندان خود بگذارید. ببینید
آقای / خانم احمدی شما به اندازه کاف شناخت از ان موضوع دارید
که بخواهید خودتان دربارهاش تصمیم بگرید. فکر مکنم هر دو
موافـق بـاشیم کـه دـر یـا زود لازم اسـت کـه چنـن خریـدی را انجـام
دهیـد. پـس چـرا همـن امـروز اـن کـار را انجـام ندهیـد و قـالش را

بکنید؟»

اجازه بدهید با وکیلم / حسابدارم دربارهاش صحبت کنم .1

اـن جملـه را غالبـاً از صاحبـان کسـب و کـار مشنویـد. نکتـه چنـن
شرایط ان است که بفهمید آنها چه چزی مخواهند به وکل یا
حسابدارشان بگویند. فروشندههای کارکشته بیمه رای بستن چنن

معاملههای معمولاً چنن چزی را امتحان مکنند:

« به نظر من هم بسیار مهم است که ان موضوع را با وکل یا
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حسابدار خود در میان بگذارید و اطلاعات دقق ان پلن را هشان
توضح دهید. حتی شاید هتر باشد که من در ان زمینه به شما
کمک کنم. من اطلاعات کامل ان طرح را رایشان ارسال خواهم کرد
و هر سوال که داشته باشند را پاسخگو خواهم ود. در ان حن
تنها چزی که ما در دست داریم همن پیشنهاد روی مز است. و
البته که من هم حتی نمتوانم به قطعیت بگویم که آیا ان طرح
رای شما مناسب است یا نه. پس پیشنهاد مکنم ان کار را انجام
دهیـم. مـن امـروز از شمـا نمخـواهم رداختـی داشتـه باشیـد. اگـر
تصمیم گرفتید که ان خرید را ادامه ندهید مشکل نیست. اما اگر
تصمیمتان مبنی ر خرید بیمه عمر قطع شد متوانید بدون اتلاف
وقت فرایند خرید را ادامه دهید. همچنن اگر شما اصرار دارید که
وکل یا حسابدارتان ان طرح را تایید کند، ما ابتدا باید شما را
صلاحیتسنج کنیم. من یک از همکاران را خدمت شما مفرستم،
هـچ هزینـهای هـم نیـاز نیسـت رداخـت کنیـد. تـا ایشـان کارهـا را
مدریت کنند. اجازه بدهید اول زمانی را رای ان جلسه هماهنگ
کنی. سپس متوانید تمام اطلاعات مورد نیاز درباره ان طرح را در
اختیار حسابدار یا وکل خود قرار دهید و نظر ایشان را هم رسید.
در غـر اینصـورت اـن اطلاعـات ممکـن اسـت بـه انـدازه کـاف دقـق

نباشد. موافق هستید؟»
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من اعقادی به بیمه ندارم .1

ان اعتراض کم چالش رانگز است. هترن واکنشی که متوان
به چنن جملهای داشت ان است که فرض را ر ان بگذارید که آنها
چـزی دربـاره کـارکرد بیمـه نمداننـد. البتـه کـه ممکـن اسـت دلـل
محکم پشت ان اعتراضشان نهفته باشد. شاید یک از دوستان
یا آشنایان آنها در گذشته تجربه بدی از خرید بیمه داشته و دیگر کار
چندانی از دست شما رنیاید. کاری که شما باید انجام دهید ان
است که دلل گفتن ان اعتراض را متوجه شوید و حتیالامکان یک
جلسـه حضـوری بـا ایشـان بگذاریـد. چـه حضـوری و چـه پـای تلفنـی

جملاتی که باید بگویید ان خواهد ود:

«بسیاری از افراد چنن چزی مگویند. اما به من 5 دقیقه فرصت
بدهید تا به شما توضح بدهد چرا بیمه ما متفاوت است. اینکه
بعـد از شنیـدن اـن توضیحـات چـه تصـمیم بگریـد بسـتگ بـه
خودتان دارد. فردا ساعت 2 یا ساعت 4 بعدازظهر، کدام رای شما

مناسبتر است؟»

علاقمندم اما الان نمخواهم بخرم .1

بعض از مشتریان احتمال ادعا مکنند که به محصول یا سرویس
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شمـا علاقمنـد هسـتند امـا آمـادگ خریـد ندارنـد. مشکلـ کـه اینجـا
وجود بحث اضطرار است. احتمالاً شما یا ارزش محصول / سرویس
خود را به خوی بیان نکردهاید یا اهمیت داشتن بیمه عمر را به
خـوی توضـح ندادهایـد. در زمینـه فـروش بیمـه چـزی کـه مـا بـه
کارشناسـان فـروش توصـیه مکنیـم اـن اسـت کـه بـه مشتریـان
اضطراری ودن و اهمیت بیمه عمر را با تصورسازی نشان دهند.
ودن در بستر بیماری یا نزدیک شدن به مرگ، متواند تلنگر خوی
باشد رای افراد تا بدانند که بیمه عمر چقدر متواند رای ایشان

سودمند واقع شود. مثلاً ان اسکریپت را امتحان کنید:

« اما در واقعیت، هچ کس از فردای خود خر ندارد. شما و من هر
دو مدانیم که اتفاقات بد همیشه یخر مافتند. و حتی اگر شما
خوششانس باشید و بیمار یا از کار افتاده نشوید باز هم بیمه عمر
به کارتان خواهد آمد. ممکن است در آینده دیگر نتوانید از ان طرح
بیمـه عمـر اسـتفاده کنیـد و مشمـول آن شویـد. تنهـا راهحـل اینجـا
پیشگری قل از درمان است. پس هتر است هرچه زودتر رای چنن
شرایط رنامه داشته باشید و از همن حالا خود را بیمه کنید و

دیگر دغدغهای از بابت ان موضوع نداشته باشید.»

شما تا به حال با چه اعتراضاتی مواجه شدهاید؟ در بخش نظرات
رای ما بنویسید.

مـا در راه مـدران علاوه ـر مقـالاتی کـه در زمینـه فـروش و بازاریـای

http://www.rahemodiran.com
https://rahemodiran.com/
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تلفنی منتشر مکنیم، دورههای تخصص بسیاری را نز رای شما
عززان آماده کردهایم که متوانند شما را در ان حوزهها تبدل به
ی تکنیک های فروش بیمه یکج طلایک فرد متخصص کنند. پک
از ان دورههای آموزشی است. پیشنهاد مکنیم ان دوره را از دست

ندهید.

رای مشاهده توضیحات دوره
اینجا کلیک کنید

 

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر

کردم فرم مشاوره منتظر تماس کارشناسان ما باشید.

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای

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/
http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/
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فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر

[box/].دسترسی خواهید داشت

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

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

https://rahemodiran.com/diamond/
https://rahemodiran.com/

