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فروش بیمه عمر پشت تلفن

فروش بیمه عمر پشت تلفن: هنر فروختن «نیاز
نامرئی» به مشتری یتفاوت

مقدمه: سختترن فروش دنیا، یا شرنترن آن؟

بیایید صادق باشیم: وقتی پشت تلفن مگویید «از شرکت بیمه
تمـاس مـگرم»، اکثـر مـردم گـارد مگرنـد. چـرا؟ چـون ـرخلاف
فروشنده موبال یا لباس، شما کالای ندارید که مشتری بتواند آن را
ببیند، لمس کند یا همان لحظه از آن لذت رد. شما در حال فروش
یک «کاغذ» هستید. شما «ول نقد امروز» را در ازای یک «قول رای
۲۰ سال آینده» طلب مکنید. در نگاه اول، ان معامله رای مشتری
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ارانی که نگران تورم و ارزش ولش است، جذاب به نظر نمرسد.
اما راز موفقیت فروشندگان رتر بیمه (Top Producers) چیست؟
آنهـا بیمـه عمـر نمفروشنـد؛ آنهـا «ـولِ بـا تخفیـف» و «کرامـت
دوران ری» را مفروشند. اگر شما هم از شنیدن جملاتی مثل «من
خودم تأمن اجتماع دارم» یا «ک مرده ک زنده» خسته شدهاید،

ان مقاله قوانن بازی شما را تغر خواهد داد.

فروش بیمه عمر پشت تلفن

قانون اول: واژه «مرگ» را از لغتنامه خود حذف
کنید

«مردم رای مرگ ول نمدهند، رای زندگ ول مدهند» زرگترن
اشتبـاه نماینـدگان مبتـدی اـن اسـت کـه مکـالمه را بـا تـرس شـروع
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مکنند: «اگر خدای نکرده اتفاق رایتان بیفتد…». ان جمله در
فرهنگ ما دافعه ایجاد مکند و مشتری مخواهد سریعاً تلفن را
قطع کند تا از ان انرژی منف فرار کند. رای فروش موفق، باید زاویه
دید را از «نودن» به «ودن» تغر دهید. به جای صحبت از دیه و
فوت، از کلیدواژههای «آسایش»، «بازنشستگ مرفه» و «اسقلال

مال» استفاده کنید.

اشتباه: «ان بیمه غرامت فوت خوی به خانواده مدهد.»

،شـده کـه در دوران بازنشسـتگ ـن طـرح طـوری طراحـحرفـهای: «ا
حقوق دوم در کنار حقوق تأمن اجتماع داشته باشید تا کیفیت

زندگتان حفظ شود و نیاز مال به کسی پیدا نکنید.»

قانون دوم: نقاشی کردن آینده پشت خط تلفن
(تکنیک تصورسازی)

«چشمهای مشتری را قرض بگرید» چون کالای شما فزیک نیست،
باید آن را در ذهن مشتری «خلق» کنید. پشت تلفن، شما کارگردان
تخیلات مشتری هستید. وقتی مشتری مگوید «حالا تا ری خدا
ـزرگ اسـت»، از تکنیـک تصورسـازی اسـتفاده کنیـد: «کـاملاً درسـت
مفرمایید. اما اجازه دهید یک تصور را با هم مرور کنیم. تصور
کنید ۲۰ سال گذشته و شما در جشن عروسی فرزندتان هستید. در
آن لحظه، آیا ترجح مدهید پدری باشید که رای هزینهها نگران
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اسـت، یـا پـدری کـه بـا افتخـار یـک هـدیه ارزشمنـد (حاصـل همـن
پساندازهای کوچک) به فرزندش قدیم مکند؟ ما امروز داریم آن
لحظه افتخارآمز را مخریم.» ان نوع مکالمه، احساسات را درگر
مکند و بیمه را از یک کاغذ اداری به یک ازارِ عشقورزی تبدل

مکند.

قانون سوم: مدریت غولِ «تورم» (پاسخ به اعتراض
ارزش ول)

«بـا اـن تـورم، ـول مـن ۲۰ سـال دیگـه آدامـس هـم نمیشـه!» اـن
راجترن و منطقترن اعتراض در اران است. اگر سع کنید تورم
را انکار کنید، اعتماد مشتری را از دست مدهید. در عوض، با او
همـراه شویـد و از تکنیـک «خریـد ـول بـا تخفیـف» اسـتفاده کنیـد.
دیالوگ طلای: «جناب مشتری، نگرانی شما کاملاً بجاست. هیچکس
ز قطعداند ۲۰ سال دیگر قیمتها چطور است. اما یک چنم
”ول چهتر از “ه ”ول داشتن “مقداری ،است: در شرایط تورم
نداشتن است. نکته مهمتر اینجاست: شما امروز دارید ول را کنار
مگذارید که شاید قدرت خریدش کم باشد (مثلاً ول یک شام)، اما
شرکـت بیمـه در روز مبـادا (حـادثه یـا بیمـاری)، مبـالغ را رداخـت
مکند که صدها رار حق بیمه رداختی شماست. در واقع شما
داریـد ریسـکهای ـزرگ زنـدگ را بـا ـول خـرد امروزتـان ـوشش
مدهید. آیا روشی ارزانتر رای محافظت از سرمایه زندگتان سراغ
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دارید؟»

قانون چهارم: فرار از تلهی «تأمن اجتماع دارم»

«تفاوت ن زنده ماندن و زندگ کردن» وقتی مشتری مگوید بیمه
پایه دارد، نباید بیمه او را یارزش کنید. باید بیمه عمر را به عنوان
«مکمل» معرف کنید. بگویید: «بسیار عالیست که آیندهنگر هستید.
امـا همـانطور کـه مدانیـد، حقـوق بازنشسـتگ پـایه فقـط ـرای
هزینههـای اولیـه (نـان و پنـر) طراحـ شـده اسـت. طـرح مـا ـرای
“هزینههای لذتبخش” دوران بازنشستگ است؛ مثل سفر، تفرح و
کادو دادن به نوهها. بیمه ما رقیب تأمن اجتماع نیست، بلکه
رکنندهِ خلاءهای مال آن است تا شما در دوران استراحت، دغدغه

نان شب نداشته باشید.»

قانون پنجم: فروش را با «احساس» ببندید، نه با
منطق

«امضا کردن به خاطر کسانی که دوستشان داریم» در انتهای تماس،
دوباره سراغ سود مشارکت و جدول ریاض نروید. تصمیم نهای رای
خرید بیمه عمر، یک تصمیم احساسی است. رای نهای کردن فروش
(Closing)، از سـوالاتی اسـتفاده کنیـد کـه “تعهـد” ایجـاد مکننـد:
«جناب [نام مشتری]، اگر همن امروز ان طرح را فعال کنیم، اولن و
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مهمترن شخص که مخواهید نامش را به عنوان “ذینفع” (کسی
کــه دوســتش داریــد) در بیمهنــامه بنویســیم، چــه کســی اســت؟
همسرتان یا فرزندتان؟» وقتی مشتری نام عززش را به زبان مآورد،

در واقع فروش را در ذهن خودش نهای کرده است.

نتیجهگری: شما فروشنده امید هستید

فروش بیمه عمر پشت تلفن سخت است، اما ارزشمندترن خدمتی
است که متوانید به یک خانواده بکنید. شما کسی هستید که در
روزهای سختِ آینده (که هچکسِ دیگری پاسخگو نیست)، با یک
چـک نقـد بـه کمـک آن خـانواده مآییـد. پـس بـا اعتمـاد بـه نفـس
تماس بگرید. شما مزاحم نیستید؛ شما تنها کسی هستید که نگران

آینده مال آنهاست، حتی بیشتر از خودشان.

رای یادگری عمق اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در اصول مقاعدسازی،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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