
روش های ساده فروش بیمه عمر* * * *

علیرضا رجب *

مدیریت ارشد فروش *
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ز تنها قراردادی است که بعد از فوت بیمه شده نی
.…ادامه دارد
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هم زمان حیات را شامل می شود و هم زمان فوت را
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اجباریستاندازیپس

...زیرا

یمباشداشتهنامهبیمهبههممالیدیدتنهااگرحتی

نیست؛ضررموجبهممدتکوتاهدر
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تومانهزار100=تومانمیلیون120

تومان100,000=تومان 120,000,000
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تنها به افراد ذینفع تعلق دارد

نه به هیچ شخص و ارگان دیگر
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دبه بیمه عمر هیچ نوع مالیاتی تعلق نمی گیر
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امکان دریافت وام از اندوخته بیمه نامه
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!!!هیچ کس نمی داند چه موقعی می میرد 

w
w

w
.9

0
1

2
2

.ir

د 
گا

ر
سا

 پا
مه

بی
-

ت 
س
ر
خا

 ب
به

شع
 (

  
وه

ر
گ

9
0
1

)



تمام برنامه های کوتاه مدت و بلند مدت فقط در زمان
!حیات  قابل اجرا و برنامه ریزی است
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وخوببسیارخیر،کارهایانجام

فوتازبعدآیاامااستپسندیده

افرادتوسطآنادامهبرایتضمینی
دارد؟وجودخانواده

اختصاصباتوانمی

تأمینوعمرنامهبیمه

ازدبعخیریهیکبهآتیه

اینثمراتازنیزفوت
.بردبهرهنیکوامر
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پول های کوچک به آسانی خرج شده و از بین 

...می روند
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!مسئولیمخودخانوادهاعضاءبهنسبتماهمه w
w
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انسان همیشه و در هر زمان از سلامتی 

!برخوردار نیست

گردیمشکلاتیابیماریعلتبهبعدچندیشاید
.اشدبنداشتهوجودگذاربیمهبرایبیمهانجامامکان

شویممیترنزدیکمرگبهروزیکگذردمیکهروزهر...
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!!!آیا از میزان بالای هزینه های درمان مطلع اید 

هبروایفزایندهصورتبهسرطانمیزانآمارهاطبق

اینبهابتلاشمارآیندهسال10درواستافزایش

.رفتخواهدبالابسیاربیماری
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!!!!اتفاق تنها برای دیگران نیست

اتفاق بیفتد، یکی ازاستممکنحادثه برای هر شخصی

.پوشش های جدید بیمه نامه هزینه های پزشکی حادثه است

!!اتفاقاتی که در هفته گذشته شنیده اید را یادآوری کنید
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زندگی در حال گذر 

است، برای هیچ کس 
!!!صبر نخواهد کرد
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ننخریدبرایبهانهبعضی

هایواماقساطوبدهیرا

یولکنند،میعنوانمتنوع
فوتازبعدکهدانندمیآیا

میخانوادهبههابدهیاین
رسد؟
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؟؟؟؟اگر فردا دیگر نبودید چه

تومان در فرآیند پرداخت50,000آیا 

می کند؟ ایجاداقساط چالش 

تومان در فرآیند پرداخت50,000آیا 

می کند؟ ایجاداقساط چالش 
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ه گاهی دلیل افراد متمول برای بی نیازی به بیمه نام
!عمر پول زیاد است

.پول و اعتبار بیشتر بدهی بیشتر نیز می آورد

( سرمایه +بدهی= دارایی) در حسابداری           

هابدهیمحلازفردداراییبیشتراستممکنبنابراین

زاهابدهیهمهشخصاینمرگازبعدوباشدشدهتأمین
.گرددتسویههاداراییمحل
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وعلولمفردیسادهتصادفیکباکهایدشنیدهحتما  
!استشدهافتادهکارازیا

پوشش جدید بیمه نامه پرداخت غرامت از 

و با وقوع این اتفاقات. کار افتادگی است

ه بروز این مشکلات، بدون پوشش های بیم

.ای سرنوشت یک خانواده مبهم است

دشایپوششاینداشتنباولی

زاحداقلمشکلاتاینازبخشی

.یابدمیکاهشمالیبعد
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.کنیدتنظیممذاکرهفرمخودبرای

هایمهبیبهشخصیکنیازکهاستسؤالاتیشاملفرماین

بهدفرزندگیوضعوشرایطبهتوجهباوسنجیدهراعمر

.دهدمیپیشنهاداو
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امروزبهمتعلقنامهبیمهاینبداندبایدشماگذاربیمه

استآیندههایسالبهمتعلقبلکهنیستفرداو

رکشودرعمربیمهعمومیفرهنگواطلاعسطحمتأسفانه

ینااهمیتبایدفروشضمندرشماواستپایینبسیارما

.کنیدتشریحنیزرانامهبیمه
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رائه یادتان باشد کار اصلی یک فروشنده بیمه عمر ا
!!!  توضیحات راجع به این محصول بیمه ای است

مذاکرهوتوضیحهرقبالدرکنیدفکریعنی

نید؛کمیدریافتالزحمهحقبیمهشرکتاز

ازرگذابیمهکهنیستمهمدیگربنابراین

رانظرموردمبلغشماخیریاخردمیشما

.کردخواهیددریافت
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هبیمتوانیدمیکهکسیهربهوتوانیدمیهرچه
!دهیدتوضیحرانامه
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مشتریومحصولبهراخودتوجهاینکهجایبهبرخیمتأسفانه

ومتقیهربهفروشپایهبرشانفعالیتوفکرتمامنمایدمعطوف

.استکارمزددریافت
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د بلنیادتان باشد این نوع بیمه نامه، بیمه نامه ای 

است و مدت ها برای فروشنده کارمزد در پی مدت 

!!!!خواهد داشت
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سال5تا،(عدد120)نامهبیمهتعدادهمینتمدیدصورتدر

شرکتازمستقیمکارمزدریال20,000,000حدودماههر

.کردخواهیددریافت

است؟بودهاینازبیشتردرآمدمیزانازتوقعتانآیا

.کنیداضافهآنبهدومسالرامبلغهمینتوانیدمی

0

5000000

10000000
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20000000

25000000

8000000

16000000

24000000

درآمد سال اول

درآمد
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!!!!نکنیدعجله

طحسبردنبالاتاناصلیهدفودهیدتوضیحتوانیدمیتا

اینهرچه.باشدایراندرعمرهایبیمهعمومیفرهنگ

وانتمیاطمینانبایابد،گسترشوشدهترعمومیفرهنگ

.کردخواهدپیداگسترشبازارگفت

!تاسبیشترفروشبامساویبازارگسترش
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فروش چیست ؟

برایآنراكهچیزیخریدمنظوربهمشتریبهكردنكمك

.خواهدمیخودنیازهایرفع



فروشندگانی موفق خواهند بود که دارای 

!!باشندهدف، برنامه ریزی و پشتکار 

.استواقعیتایکلیشهکلمهسهاین
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هاسالتاداندمیخودکاراولروزدرکارمندیکچگونه
.ستاهمینگونهنیزفروشدقیقابپردازد،کاراینبهباید

!!بودنخواهدموفقفروشندهماه،چندوروزچندبا

متعددمذاکراتازنیزتجربهوتجربهکسبگرودرفروشدرموفقیت
.آیدمیدستبه
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ره، انتظار نداشته باشید با تعداد کم ویزیت و مشاو
!!!حرفه ای شوید

آمدبدست خواهدبا مشتری پنجاه درصد دیگر در ارتباط .
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باور داشته باشید  

فروشندگانی موفق خواهند بود که سال ها به 
...طور مستمر به امر فروش می پردازند

!!!!دداننمیخوداصلیشغلرابازاریابیوفروشندگیشغلو
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؟خصوصیات یک فروشنده چیست

فروشنده

پیگیر صمیمی
ظاهر

احترام 

انگیزه 
و 

علاقه 

اعتماد به 
نفس 

انضباط 
کاری

ابتکار 
ارزش عمل

آفرین

ارتباط 
دائمي 

سخت 
...و كوش 

مسئولیت
پذیر

پرشور و 
حرارتند 

با احساس 

شنونده 
خوب

اطلاعات
جدی در 
اهداف



!!!بیمه عمر متعلق به همه دوران ها است

.ودرنمیبینازهاحادثه.شودنمیایجادتغییرافرادمرگدر
.بشوندهمبیشترشایدبلکه
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کاریتواننمیتورمیشرایطدرکهاستاینعامهباور

درداشت؛هاهزینهآوردنپاییندرسعیبایدفقطوکرد

انددهعقیاینبرفروشعلمدرنظرصاحبافرادکهصورتی

.دادافزایشبایدنیزرادرآمدهزینه،کاهشکناردرکه
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آیا نهایت تلاشتان را کرده اید؟
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یکی از دلایل عدم پیشرفت در هر 
!  است" عادت"زمینه ای 
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ده به خودتان به عنوان فروشن

بیمه عمر افتخار کنید
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دان، آینده فرزن: این محصول اطمینانی برای آینده است

آینده خود فرد، جبران هزینه ها اعم از ازدواج، 

ی تحصیل، بیماری، انجام کارهای خیریه و هر مسئله ا

.که به پول احتیاج دارد
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ارزشمندترین چیز در زندگی شما همان زندگی

اد است؛ تنها چیزی هم که حتما اتفاق خواهد افت

.مرگ است

صحبت شما راجع به اتفاقی حتمی و 

....ارزشمندترین سرمایه یک انسان است

ی محصول شما زندگی را زیباتر م

.دکند و آینده را روشن تر می کن

در زمان نبودن فرد، مسئولیت

ه افراد خانواده را بزندگی بقیه

.  عهده می گیرد
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!نیستفروشقابلنگرانیواسترسبا
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ه، در کشورهای پیشرفت

فروشنده و بازاریاب 

بودن سخت است؛ چرا 

که هر کسی از پس 

انه گزینش های سختگیر

!آن برنخواهد آمد

ظاهر فروشنده، شخصیت، آرامش، اطلاعات، 

ایدببرخورد و سایر مسائل مربوط به یک فروشنده

در بهترین سطح ممکن باشد
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.  دیگر زمان مناسب و متناسب بودن گذشته است

یدباش" چشمگیر"باید
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ناراحتیوهانگرانی

دوبارهراعمومیهای

ییبازگومشتریانبرای

یناشنیدنازآنهانکنیم؛

.اندشدهخستهسخنان

مشکلاتوهاسختیحرفهایمانبا

!نکنیمتداعیدیگرانبرایرا
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رنگ،ندمانفراوانجزئیاتبامثالبابایدتوضیحاتتان

.باشداسمحتییازمانمکان،

.دهیدهارائخوبیتصویرباشید،تاثیرگذارخواهیدمیاگرپس
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قرار نیست به هر کسی پیشنهاد و مشاوره می

دهید حتما از شما خریداری کند
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اگر خدماتی که ارائه می کنید، نیاز مشتری را 
.برطرف نمی کند، صادقانه به او بگوئید

کنندیادنیکیبهشماازکنیدسعی
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نگران سوالات دیگران در خصوص 

.  درآمدتان نباشید
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میزان درآمد

!هستیدخودتان تعیین کننده درآمد

ال را در می توانید با افزایش کیفیت فروش حتی درآمد یک س

.یک ماه داشته باشید
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میزان درآمد  ماه های کاری 

ماه اول  2,000,000

( ماه دوم 2000000+ ماه اول 2000000) ماه دوم 

ماه سوم  6,000,000

ماه چهارم  8,000,000

ماه پنجم  10,000,000

ماه ششم  12,000,000

ماه هفتم  14,000,000

ماه هشتم  16,000,000

ماه نهم  18,000,000

ماه دهم  20,000,000

ماه یازدهم  22,000,000

ماه دوازدهم  24,000,000

باشید؟داشتهدرآمدسال30امروزکارازکنیدتصورتوانیدمیآیا

بیمهعدد10ماههرکنیدفرض

بهریالی1,000,000نامه

نپایاتاشمادرآمدرسانیدفروش

:استمقابلصورتبهاولسال



سال5تا،(عدد120)نامهبیمهتعدادهمینتمدیدصورتدر

شرکتازمستقیمکارمزدریال20,000,000حدودماههر

.کردخواهیددریافت

است؟بودهاینازبیشتردرآمدمیزانازتوقعتانآیا

.کنیداضافهآنبهدومسالرامبلغهمینتوانیدمی
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نفسبهاعتماد



نفسبهاعتماد

خودهایتواناییداشتنباوریعنینفسبهاعتماد





روانشناسی فروش



بازی فروش

:فروشنده موفق 

انگیزه 

انسان بعد فروش 

(یرید تا می توانید با مشتریان تماس بگ)فروش بازی اعداد است 





انسان بعد فروش 



فروش بازی اعداد است 
(تا می توانید با مشتریان تماس بگیرید )



تصور و تخیل کارگاهی است که در آن همه 

.                                   برنامه ها از سوی انسان خلق می گردد
ناپلیون هیل  



ید هر چه تعداد بیشتری نه بشنو. فروش بازی رد شدن است •

.امکان افزایش فروش را زیاد کرده اید 



!ستموفقیت یک حادثه نیست شکست هم یک حادثه نی



ل ندارد اگر باقی فروشندگان کاری رامی کنند و موفق می شوند دلی

شما هم موفق نشوید





رتصوبتواندذهنراآنچه

بهتواندکند،میباورو

!کندپیدادسترسیآن



. فروشندگان به طور مستقیم عامل حرکت چرخ اقتصادند

.ست فروشندگی یکی از بزرگترین و پردرآمدترین شغل ها در دنیا



درآمد را ( درصد80)درصد فروشندگان بیشترین 20

یعنی . نیز این قانون وجود دارد 20دارند و در همان 

.درصد فروشندگان است 4بیشتر درآمد مربوط به 





.موفقیت یک موضوع ذهنی است

عامل ذهنی موفقیت 





.از افراد موفق کمک بگیرید

!!  مطمئن باشید کمکتان خواهند کرد



آنچه درآمد شما را مشخص می کند،تصویر 

.استذهنی شما از درآمد 



!!!!!!با رسیدن به درآمد مورد نظر متوقف نشوید 



.ذهن خود را تغییر دهید

.  در ذهن خود همانکه می خواهید شوید، باشید



.ذهن خود را تغییر دهید

.  در ذهن خود همانکه می خواهید شوید، باشید









ی دهد، شما همان مقدرت ذهن کیفیت زندگی را تغییر می 

.اندیشیدشوید که می 



...  کنندثروتمند ها به ثروت فکر می 





د شما به همان چیزی تبدیل می شوید که درون خو

.می گویید و به آن می اندیشید





بهترین زمان برای فروش ؟؟



موانع بر سر موفقیت فروش



.دو عامل بر سر راه موفقیت وجود دارد؛هر دوی این عوامل نیز ذهنی است

ترس از شکست 

ترس از رد شدن و بی اعتنایی



.ترس از شکست در مشتری نیز وجود دارد

درصد مذاکره ها و تماس ها منجر به نه 80واقعیت این است که 

ش می شود؛برای غلبه بر این مشکل تعداد تماسهای خود را افزای
. دهید





اگر هراس شما زیاد شود بهانه ای برای 

! کار نکردن پیدا می کنید



آمار چه می گوید ؟

فتد درصد فروشها قبل از جلسه پنجم اتفاق نمی ا80•

بار تماس می 5درصد فروشندگان بیش از 10فقط •

گیرند

یرد بعد پنجمین تماس است که خریدار تصمیم می گ•

ساعت وقت بگذرانید 5این بدان معنی نیست که •



نقش تصویر سازی 

عزت نفس مشخص می کند خود را چقدر دوست دارید •

ویر کسی که عزت نفس داشته باشد یعنی خودش را دوست دارد و نص•
مثبتی از خود دارد 

قدرت ذهن کیفیت زندگی را تغییر می دهد •

شما همان می شوید که می اندیشید•

ثروتمند ها به ثروت فکر می کنند •

موفق ها گفتگوی درون خود را کنترل می کنند •

ن شما به همان چیزی تبدیل می شوید که درون خود می گویید و به آ•
می اندیشید 



زود تسلیم نشوید 

جواب نه مشتری به شما یا محصولتان نیست •

عزت نفس و صبر•

ست بسایری از فروشنده ها چون پیگیری می کنند به فروش د•

می یابند  

باور کنید کار شما پیگیریست •

شاید واقعا به محصول شما احتیاج ندارد•

اکثر فروشندگان به علت مایوس شدن کار خود را ترک می •

هند کنند ولی غافل از اینکه در کار بعدی خود نیز موفق نخوا
بود 



راه حل چیست ؟

تعداد مخاطبان را افزایش دهید . حیطه فعالیت خود را گسترش دهید •

تصویر ذهنی و انگیزه شخصی برای خود بسازید •

خدمت به افراد را مد نظر قرار دهید •

نگاه مثبت داشته باشید•

مشتریان را دوست داشته باشد آنها دوست دارند به شدت مورد احترام •

باشند 

عامل دوستی را سر لوحه کار خود قرار دهید •

ست هر چه بیشتر خود را دوست داشته باشید آنها نیز شما را بیشتر دو•
دارند 



هدف خود را مکتوب کنید 

با ذکر تمامی جزییات •

ر تقسیم بندی کنید به زمان های کمت•

اهداف بزرگتر را به اهداف کوچکتر •
تقسیم کنید 



چرا مردم خرید می کنند؟؟؟ 

مردم به دلایل خود خرید می کنند نه دلایل شما •

یکی از مهم ترین قسمتهای فرو تشخیص نیازهای •

خریدار است 



باید وقت صرف کنید و سوال بپرسید 

ابی اگر نتوانید نیازهای خریدار را از طریق سوال ارزی•

. کرده ایدفرآیند خرید را متوقف کنید 

افراد از خرید این است که با خرید کالا یاانگیزه•

. قرار گیرندشرایط بهتری خدمت شما در 



3خریدار در برخورد با پیشنهاد فروش 

:  انتخاب دارد

.خرید نکند-1

. از فرد دیگری خرید کند-2

.  از شما خرید کند-3



واحد رضایت 

هر چه خدمت شما مشتری را راضی تر کند راحت تر •
خرید می کند 

ارزش عاطفی در خرید مهم است •

(تاثیر بر احساسات و عواطف : ) ارزش عاطفی •

ارزانی •

شهرت •

فروشنده •



دلیل خرید شمایید نه قیمت و حتی کیفیت 

.  نندمشتری باید تحت تاثیر قرار بگیرند تا خرید ک•

د آنان تحت تاثیر شما و آن چیزی که به او می گویی•
.  خرید می کنند











































بازخرید تا یک ماه



















با تشکر
علیرضا رجب *

*مدیریت ارشد فروش 

Samira.poormahdi@gmail.com
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