
ویژگی‌های‌یک‌فروشنده‌حرفه‌ای‌بیمه



:بیمهفروشاصلیعامل5

جلب توجه و اعتماد مشتری درآغاز جلسه ملاقات

کشف نیازهای مشتری و تبدیل آنها به خواسته های وی

ارائه بیمه نامه بر اساس خواسته های مشتری

رفع بهانه ها و اعتراضات مشتری

نهایی سازی و بستن فروش

ویژگی‌های‌یک‌فروشنده‌حرفه‌ای‌بیمه



:تریمشدربارهتمجیدیوتحسینارائهباملاقاتجلسهآغازتکنیک

استفاده از نام مشتری

تعریف از مشتری

بیان دلیل برای ذکر آن تعریف

ویژگی‌های‌یک‌فروشنده‌حرفه‌ای‌بیمه



:داردکلیدیعاملحرفه‌ایفروشندهیک

دانش کافی از محصولات بیمه ای

علاقمند به فروش

ارائه صحیح و حرفه ای محصولات

ویژگی‌های‌یک‌فروشنده‌حرفه‌ای‌بیمه



:حرفه‌ایفروشندهتوانایی

ویژگی‌های‌یک‌فروشنده‌حرفه‌ای‌بیمه

خصوصیات ظاهری

توانایی ذاتی

توانایی اکتسابی

توانایی احساسی و روانی



:ظاهریخصوصیات

ویژگی‌های‌یک‌فروشنده‌حرفه‌ای‌بیمه

ظاهر خوب و آراسته

سلامتی 

دارای نظم و ترتیب

قابلیت انعطاف

وقت شناس



:ذاتیتوانایی

ویژگی‌های‌یک‌فروشنده‌حرفه‌ای‌بیمه

توانایی در جذب افراد

خلاقیت 

علاقه به کسب درآمد

علاقه به موفقیت و پیشرفت

حس غرور به شغل خود



:اکتسابیتوانایی

ویژگی‌های‌یک‌فروشنده‌حرفه‌ای‌بیمه

صبر و حوصله

دارای ظرفیت نسبت به حجم کار 

ریسک پذیری

حافظه قوی

پیگیر و کسب مهارت های حرفه ای



:روانیواحساسیتوانایی

ویژگی‌های‌یک‌فروشنده‌حرفه‌ای‌بیمه

درون گرایی/برون گرایی

شجاعت/ترس

رسمی/شوخ طبعی

احساسی/منطقی

نگرش منفی/نگرش مثبت



:موفقفروشندگانخصلت‌هایوویژگی‌ها

داشتن روحیه برنده شدن

برنامه ریزی و مدیریت زمان

شکار کردن مشتری

درک نیازهای مشتری

مهارت های مذاکره و متقاعدسازی

دانش و آگاهی

صبوری

ویژگی‌های‌یک‌فروشنده‌حرفه‌ای‌بیمه



:فروشدربدنزبانتکنیکچند

نوع دست دادن در مراجعه به مشتری

حالت بدن در هنگام مراجعه به مشتری

حالت بازو و دست ها در هنگام مراجعه به مشتری

حالت سر در هنگام مراجعه به مشتری

ویژگی‌های‌یک‌فروشنده‌حرفه‌ای‌بیمه



تیم‌سازی‌و‌سازمان‌فروش



تیم‌سازی‌فروش‌بیمه

:نکته عملی تیم سازی در فروش بیمه5

برنامه ریزی برای استخدام اعضای تیم فروش

بودجه تیم سازی در بیمه

افراد مناسب را استخدام کنید

آموزش

تهیه فرمت واحد برای ارائه گزارش ها

بازاریابی/نمونه کتاب.docx


تیم‌سازی‌قوی‌فروش

طراحلی‌ساختار‌تیم‌فروش

پورسانت‌فروش

گزارش‌کارمندان‌فروش

مهارت‌های‌تیم‌فروش‌قوی

جلسات‌موثر‌و‌کوچینگ‌فروش



اصول‌مذاکره

مسیردرهممی کندکمکشمابهکهاستقدرتمندبسیارمهارتیمذاکره
.شویدبهره مندمالیمنافعازهموبرسیدپیشرفتبهحرفه ایوزندگی
:مذاکرهاصولدرمهماصول

مخاطبشناخت•
بیانلحن•
بدنزبان•
فنیدانش•
ظاهر•



مزایای‌تیم‌سازی‌و‌تشکیل‌سازمان‌فروش‌

جهت صرفا) برگزاری دوره های کوچینگ توسط مدرسان حرفه ای صنعت بیمه ▪
(نمایندگان درون سازمانی

برگزاری دوره های آموزشی فنی توسط کارشناسان ستاد جهت نمایندگان▪
زیرمجموعه 

برگزاری دوره های منسجم فروش و بازاریابی جهت نمایندگان زیرمجموعه ▪

فراهم سازی فضای کار متناسب▪

ارائه تسهیلات جهت توسعه سازمان فروش ▪

حمایت مالی در حوزه تبلیغات ▪



بوم‌مدل‌کسب‌و‌کار



بوم‌مدل‌کسب‌و‌کار

:بخش‌های‌مشتری
سال جامعه 18کلیه افراد بالای ✓

(اشخاص حقیقی)
سازمان و ارگان های خصوصی و ✓

(  اشخاص حقوقی)دولتی 

:ارتباط‌با‌مشتری
فضای مجازی✓
مذاکره تلفنی✓
مراجعه حضوری به ✓

مشتری
شرکت در مناقصات✓
مراجعه حضوری مشتری ✓

به دفاتر نمایندگی

:کانال‌های‌مشتری
مشتریان قدیمی✓
(قوهمشتری بال)سامانه سرنخ✓
سامانه دی دار✓

:ارزش‌های‌پیشنهادی
مشاوره بیمه ای✓

:فعالیت‌های‌کلیدی
صدور بیمه نامه✓
تشکیل سازمان فروش✓
 ایبازاریابی محصولات بیمه✓
طرح جمع آوری اسناد درمانی✓

:منابع‌کلیدی
دفتر نمایندگی✓
شعبه✓
میز خدمت✓

:شرکای‌کلیدی
شعب✓
هستاد مرکزی شرکت بیم✓
نبیمه گزاران و بیمه شدگا✓
اعضای تیم فروش✓

:جریان‌های‌درآمدی
کارمزد✓
مشوق ها✓
جشنواره فروش✓
درآمد حاصل از جمع آوری اسناد✓

:ساختار‌هزینه
ایاب و ذهاب بازاریابیاجاره دفتر                        ✓
پرداخت قبوض  ملزومات اداری و تجهیز دفتر  ✓
حق الزحمه بازاریابخرید ملک                         ✓
تبلیغاتدستمزد کارمند دفتری         ✓



:بخش‌های‌مشتری

(اشخاص حقیقی)سال جامعه 18کلیه افراد بالای 

(  اشخاص حقوقی)سازمان و ارگان های خصوصی و دولتی 

بوم‌مدل‌کسب‌و‌کار



:ارتباط‌با‌مشتری

فضای مجازی

مذاکره تلفنی

مراجعه حضوری به مشتری

شرکت در مناقصات

مراجعه حضوری مشتری به دفاتر نمایندگی

بوم‌مدل‌کسب‌و‌کار



:کانال‌های‌مشتری

(آنلاین: )کانال غیرحضوری

(وهمشتری بالق)سامانه سرنخ

سامانه دی دار

:کانال حضوری

(یمراجعه حضور)دفاتر نمایندگی

بوم‌مدل‌کسب‌و‌کار

https://crm.dayins.com/panel/
https://didar24.com/login


:ارزش‌های‌پیشنهادی

مشاوره‌بیمه‌ای

بوم‌مدل‌کسب‌و‌کار



:فعالیت‌های‌کلیدی

صدور بیمه نامه

تشکیل سازمان فروش

بازاریابی محصولات بیمه ای

طرح جمع آوری اسناد درمانی

بوم‌مدل‌کسب‌و‌کار



:منابع‌کلیدی

دفتر نمایندگی

شعبه

میز خدمت

بوم‌مدل‌کسب‌و‌کار



:شرکای‌کلیدی

شعب

ستاد مرکزی شرکت بیمه

بیمه گزاران و بیمه شدگان

اعضای تیم فروش

بوم‌مدل‌کسب‌و‌کار



:جریان‌های‌درآمدی

کارمزد

مشوق ها

جشنواره فروش

درآمد حاصل از جمع آوری اسناد

بوم‌مدل‌کسب‌و‌کار



:ساختار‌هزینه

اجاره دفتر
ملزومات اداری و تجهیز دفتر

خرید ملک
دستمزد کارمند دفتری
ایاب و ذهاب بازاریابی

پرداخت قبوض
حق الزحمه بازاریاب

تبلیغات

بوم‌مدل‌کسب‌و‌کار



:تحلیل‌کسب‌و‌کار‌نماینده

باندگاننمایازجانبههمهحمایتراستایدروفروششبکهجایگاهاهمیتبهتوجهبا
ازیکیسازمان،اندازچشمواهدافوبهره وریافزایشوسازیتوانمندرویکرد
تعیینوردعملکدرشفافیتایجادهدفباکاروکسبتحلیلبرنامهتبییناقدامات
درارگزارانکونمایندگانامورمدیریتمنظورهمینبهکهباشدمیفعالیتوضعیت

.نموداقدامداشبوردیطراحیبهنسبت1399سال
:کرداشارهزیرمواردبهمی توانداشبورداینانتظارمورددستاوردهایاز

تقویت گزارش گیری و ارزیابی وضعیت فعالیت

پیش بینی و تعیین فروش سالیانه با توجه به انتظارات شعبه

توانمندی نماینده منطبق برشیوه نامه بودجه نمایندگان

احصاءعملکرد نمایندگی از منظر فنی، مالی

داشبورد‌تحلیل‌کسب‌و‌کار‌نماینده

بازاریابی/داشبورد تحلیل کسب و کار نماینده-13990615.xlsx



