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بازاریابی چیست؟
 در است، انسانی فعالیتی “ کاتلر فیلیپ دید از جدید بازاریابی

” مبادلھ فرایند ازطریق ھا وخواستھ نیازھا ارضای جھت

!منشا و رکن اساسی نظام بازاریابی، نیازھا وخواستھ ھای انسان است 

2

نسل بازاریابی  ٣
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اقدامات اولیھ

3

استفاده از مشتریان بالقوه 
و برنامھ بلند مدت

ایده ھای خلاقانھ فروش

نحوه صحیح فروش تلفنی

4

....و در ادامھ 
سوشال مارکتینگ و قدرت عظیم آن 

لزوم تغییر تاکتیکتھای معمول ھمیشگی در 
فروش 

استفاده از تکنولوژی ارتباطات و تاثیر عمیق 
آن در بازاریابی 

مشتری برای خرید محصول بھ دنبال 
می گردد تفاوتھا

تفاوت کالا با رقبا یا خود فروشنده با ھمکاران 
دیگر 
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نفوذ بودن ضریب پایین دلایل 
بیمھ ھای عمر در ایران 

چیست؟
 حس اعتماد و نیاز 

ضریب نفوذ بیمھ ھای عمر در ایران  
پایین است

فرھنگ عمومی در خصوص بیمھ 
ھای عمر

شفافیت در نحوه سرمایھ گذاری
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اثرات مثبت گسترش ضریب نفوذ بیمھ 
ھای زندگی در زندگی افراد 
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چرا بیمھ ھا ی زندگی 
 ؟استدارای اھمیت 

!!!ھیچ کس زمان فوت خود را نمی داند
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!!!!اتفاق تنھا برای دیگران نیست

اتفاق بیفتد، یکی از  است ممکنحادثھ برای ھر شخصی
.پوشش ھای جدید بیمھ نامھ ھزینھ ھای پزشکی حادثھ است

  

!!اتفاقاتی کھ در ھفتھ گذشتھ شنیده اید را یادآوری کنید 

  دیگر مشکلات یا بیماری علت بھ بعد چندی شاید
.باشد نداشتھ وجود گذار بیمھ برای بیمھ انجام امکان

 شویم می تر نزدیک مرگ بھ روز یک گذرد می کھ روز ھر...

انسان ھمیشھ و در ھر زمان از سلامتی 
!برخوردار نیست
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تنھا قراردادی است کھ بعد از فوت بیمھ شده نیز  
.…ادامھ دارد

ھم زمان حیات را شامل می شود و ھم زمان فوت را
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اجباریست اندازی پس    

 باشیم داشتھ نامھ بیمھ بھ ھم مالی دید تنھا اگر حتی
نیست؛ ضرر موجب ھم مدت کوتاه در

تنھا بھ افراد ذینفع تعلق دارد
نھ بھ ھیچ شخص و ارگان دیگر 
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بھ بیمھ عمر ھیچ نوع مالیاتی تعلق نمی گیرد

امکان دریافت وام از اندوختھ بیمھ نامھ
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  امروز بھ متعلق نامھ بیمھ این بداند باید شما گذار بیمھ
است آینده ھای سال بھ متعلق بلکھ نیست فردا و

 کشور در عمر بیمھ عمومی فرھنگ و اطلاع سطح متأسفانھ
 این اھمیت باید فروش ضمن در شما و است پایین بسیار ما

. کنید تشریح نیز را نامھ بیمھ

تمام برنامھ ھای کوتاه مدت و بلند مدت فقط در زمان  
!حیات  قابل اجرا و برنامھ ریزی است
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! مسئولیم خود خانواده اعضاء بھ نسبت ما ھمھ

ارزشمندترین چیز در زندگی شما ھمان زندگی 
است؛ تنھا چیزی ھم کھ حتما اتفاق خواھد افتاد 

.مرگ است
صحبت شما راجع بھ اتفاقی حتمی و  

....ارزشمندترین سرمایھ یک انسان است

محصول شما زندگی را زیباتر می  
.کند و آینده را روشن تر می کند

در زمان نبودن فرد، مسئولیت   
افراد خانواده را بھ  زندگی بقیھ

.  عھده می گیرد
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 نخریدن برای بھانھ بعضی
 ھای وام اقساط و بدھی را

 ولی کنند، می عنوان متنوع
  فوت از بعد کھدانند می آیا

  می خانواده بھ ھا بدھی این
 رسد؟



٠۴/٠٩/١۴٣٧

١٢

 !نیست فروش قابل نگرانی و استرس با

دلایل نا کامی در فروش  

24

ھدف از طراحی بیمھ ھای 
زندگی  

سعی در بر جای گذاشتن خاطره  
ای خوش

فروشنده بیمھ زندگی یعنی 
پزشک بیمھ

انتقال حس آرامش نکتھ طلایی  
در فروش
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  بیمھ توانید می کھ کسی ھر بھ و توانید می ھرچھ
!دھید توضیح را نامھ

بلند یادتان باشد این نوع بیمھ نامھ، بیمھ نامھ ای 
است و مدت ھا برای فروشنده کارمزد در پی مدت 

!!!!خواھد داشت
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بھ خودتان بھ عنوان فروشنده  
بیمھ افتخار کنید

قرار نیست بھ ھر کسی پیشنھاد و مشاوره می 
دھید حتما از شما خریداری کند
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اگر خدماتی کھ ارائھ می کنید، نیاز مشتری را 
.برطرف نمی کند، صادقانھ بھ او بگوئید

کنند یاد نیکی بھ شما از کنید سعی

 رنگ، مانند فراوان جزئیات با مثال با باید توضیحاتتان
 .باشد اسم حتی یا زمان مکان،

.دھید ارائھ خوبی تصویر باشید، تاثیرگذار خواھید می اگر پس
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تاسیس شبکھ ھای کوچک فروش
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با فروش ھای ھرمی و اثر  MLMتفاوت 
عجیب آن در روند فروش در بازار

آموزش شبکھ فروش و نحوه نگھدای آن

باز ھم نگاه بلند مدت بھ شبکھ فروش

اقدامات اساسی برای جلب و جذب شبکھ 
فروش
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بھترین اقشار برای جذب در شبکھ فروش

آیا فروش تخصصی بھتر است یا فروش ھمھ 
محصولات

توان ھر شخص در فروش و ارایھ خدمات

چرا ضریب نفوذ بیمھ ھای عمر پایین است
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فروشنده باید فروشندگی را شغل خود بداند

کار فروش کار آسانی نیست لزوم برخورد  
مناسب با فروشندگان

ایجاد بستر مناسب برای فعالیت

آماده کردن بازار برای فعالیت فروشندگان
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بھ دنبال فروشنده نباشید بھ دنبال ساختن آن  
باشید

اولین بازاریاب خودتان باشید

سازکار اجرایی مناسب داشتھ باشید

سعی در وفادار نمودن فروشندگانتان داشتھ 
باشید
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نگرش

تغییردانش


