
تکنیک‌های‌فروش‌بیمه



:چرا‌بازاریابی‌محصولات‌بیمه‌ای‌با‌سایر‌محصولات‌متفاوت‌است

.بلکه ذهنی استجزو کالاهای فیزیکی نیست

.فاقد لذت و مطلوبیت عینی است

ده در طول تامین بیمه گر جبران خسارت ناشی از وقوع یا بروز حادثه احتمالی و تحقق خطر بیمه ش)قولی برای آینده است
.(مدت اعتبار بیمه است

.پرسش های زیادی در آن مطرح است

.توافق و تعهد دو طرفه بین بیمه گر و بیمه گذار است

.بسیار پیچیده اند( بیمه نامه  ها)قرادادهای بیمه 

.فروشندگان بیمه اطلاعات کمی از بیمه دارند و برای تصدیق شغل فروشندگی آموزش های لازم را ندیده اند

.رقابت شدیدی بر بازارهای بیمه ای حاکم است

.بیمه گران مانند تاجران در پی کسب سود هستند



بهترین‌روش‌های‌جذب‌مشتری

:بهترین روش های جذب مشتری در بیمه را با هم مرور کنیم

ارتباط برقرار کنید

دست از تلاش برندارید

با متخصصان دیگر همکاری کنید

پرورش سرنخ را جدی بگیرید

بازاریابی ارجاعی انجام دهید

استفاده از تبلیغات

در جذب و افزایش مشتری بیمهنقش 



استراتژی‌مشتری‌خرده‌فروشی

:استراتژی های افزایش مشتری در خرده فروشی ها

وب سایت قوی داشته باشید

در بانک اطلاعات مرجع ثبت نام کنید

از مشتری ها بازخورد بخواهید

در شبکه های اجتماعی با مشتری ها ارتباط برقرار کنید

تجربیات بهتری به مشتری هایتان ارائه دهید

تبلیغات درست انجام دهید
با فصول و فرهنگ عمومی مردم همراه باشید

از علائم چشمگیر استفاده کنید

از تبلیغات پیامکی استفاده کنید
از مشتری هایتان مراقبت کنید

.استفاده کنیداز نرم افزار 



:روانیواحساسیتوانایی

Five osتکنیک‌های‌

%15برقراری تماس و گوش دادن به مشتری 

%20شناسایی و آشنا شدن 

%30معرفی محصول 

%25پاسخگویی به اعتراضات 

%10اخذ سفارش و خاتمه فروش 

15%

20%

30%

25%

10%

Opening Orientation Offer Objections Order



:انواع‌هدف‌ها‌در‌تماس‌با‌مشتری

آشنایی اولیه
تکرار ملاقات ها به قصد ایجاد همدلی

شناسایی نیاز مشتری
دعوت برای تشکیل جلسات مشترک

فروش کالا یا خدمات خاص
ارایه محصول یا طرح خدمت جدید
ارایه اطلاعات درخواستی مشتری

ارایه اطلاعات داوطلبانه و انگیزشی



روش‌های‌اعتمادسازی‌در‌فروش

مشتریآشنایی اولیه و گوش دادن به مشتری جهت شناسایی نیاز

ایجاد همدلی و تکرارهای دیدار جهت همدلی با مشتری

شناسایی ترس های مشتری و از بین بردن آنها

پاسخگویی درست به اعتراضات مشتری و رفع آنها

رفع موانع فروش

استفاده از تکنیک های درست فروش



:فروشهایتکنیکانواع

تکنیک‌های‌فروش‌بیمه

تکنیک بوم رنگ 

تکنیک 

تکنیک ارجاع به شخص ثالث 

تکنیک جبرانی یا 

تکنیک زیر سیبیلی یا 

آنوقت یا /تکنیک اگر

تکنیک سوال در سوال یا 



:تکنیک‌بوم‌رنگ‌

تکنیک‌های‌فروش‌بیمه

بهمشتریاعتراضیانکتههردادنجهتتغییروبرگرداندنتکنیکرنگبوم
.کالاستخریدوانتخاببرایدلیلی

:مثلا

.میخوردنمنبدردپاشنهبدونکفشاین.هستمکوتاهوچاقمن:خریدارخانم

بهراوتاهکپاشنهکفشاست،زیادشماوزنکهعلتهمینبهدقیقا:فروشنده
.کردمارائهشما



:تکنیک‌

تکنیک‌های‌فروش‌بیمه

()معرفی صفات و ویژگی ها 

()معرفی مزایا 

()معرفی منافع 

()خاتمه فروش 



:تکنیک‌ارجاع‌به‌شخص‌ثالث‌

تکنیک‌های‌فروش‌بیمه

ها و ارایه رضایت این روش به معنی معرفی مشتریان راضی قدیمی و 
.یا توصیه های آنهاستنامه ها یا 

.کاربرد داردو هم در این روش هم در 



:تکنیک‌جبرانی‌یا‌

تکنیک‌های‌فروش‌بیمه

هبپاسخیاومشتریکردنمتقاعدبرایتکنیکایندر
.شودمیاشارهمحصولمنافعیامزایاسایربههااعتراض

:مثلا

مشابهایکالاهسایربهنسبترخشوییماشیناینچرا:خریدار
است؟ترگراندرصدسی

یکولیبخریدترگران%30نیستیدحاضرشما:فروشنده
کنید؟دریافتالعمرمادامنامهضمانت



:تکنیک‌زیر‌سیبیلی‌یا‌

تکنیک‌های‌فروش‌بیمه

ایات نه در این تکنیک فروشنده در مقام مواجهه با ایرادات و شک
بسم و چندان مهم و عمدتا قابل چشم پوشی، با گشاده رویی و ت
تظاهر به نشنیدن اعتراض، ارتباطات و فعالیت های عادی

.فروش را پی می گیرد



:آنوقت‌یا‌/تکنیک‌اگر

تکنیک‌های‌فروش‌بیمه

مانزقیمت،)ستدودادشرایطاینکهازپستکنیکایندر
انزمخریداراگرمی شود،بیان(...ونصبوگارانتیتحویل،
فروشندهد،کندرخواستراطولانی تریگرانتییاکوتاه ترتحویل
:میگوید

بیشتر%10قیمتآنوقتشود،کوتاه ترماهیکتحویلزماناگر
قیمتبر%10آنهمشود،سالهدویکساله،گارانتیاگر.بودخواهد
.افزودخواهد



:تکنیک‌سوال‌در‌سوال‌یا‌‌

تکنیک‌های‌فروش‌بیمه

ای جواب در این تکنیک، فروشنده در پاسخ به یک سوال مشتری، بج
.از او سوال دیگری می کند

:مثلا

میلیون تومان بخرد؟10آیا خریداری هست که این اتومبیل را : مشتری

سال 5میلیون تومان بدهید و تا 10آیا شما حاضر نیستید : فروشنده
هیچ هزینه ای جز سوخت نداشته باشد؟



تکنیک‌های‌فروش‌بیمه

استاصلیمحصولجزبهچیزیخریدبرایمشتریراضی کردنهنرمتقاطعفروش
کهاستساده ایراه کارمتقاطعفروش.استکردهمراجعهشمابهآنخریدبرایکه

.دارددرآمدافزایشدرزیادیتاثیرسادگی،درعین
.نیستریمشتفریب دادنمعنیبهمتقاطعفروشکهباشیدداشتهتوجهبایدالبته

بهرایاضافه اکالاهایشماکهداردراتاثیربیشترینزمانیمتقاطعفروشدرواقع
مرتبطاملاکاو،اصلیانتخابباوداردعلاقهآنهابهواقعااوکهدهیدپیشنهادمشتری
.هستند

:تکنیک‌فروش‌متقاطع



تکنیک‌های‌فروش‌بیمه

:پیشنهادات‌در‌فروش‌متقاطع

کالاها را در زمان مناسبی پیشنهاد دهید

محصولات زیادی را در وبسایت خود نمایش دهید

مشتریانی که این کالا را خریده اند، کالاهای زیر را نیز خریداری کرده اند

به مشتریان خود انگیزه بدهید

محصولات استفاده کنیداز روش دسته کردن

هیدکالای مورد نظر برای فروش متقاطع را در توضیحات محصول پیشنهاد د

از توصیه های کارشناسان استفاده کنید

مطرح کنیدپیشنهادهای فروش متقاطع را در زمان معرفی محصول

برای فروش متقاطع از ترفند تخفیف در خرید دوم استفاده کنید



1
MLM سازمان‌فروش‌چند‌سطحی

Multi-Level Marketing1

جهتنمایندگانیبراانگیزهایجادهمچنینوچندسطحیفروشسازمانتشکیلبرمبتنیزندگیبیمه هایفروشتوسعه راستایدردیبیمه
نمایندگانثبتی،گربیمهسیستمدرسطحیچندکارمزدپرداخت بسترایجادبهنسبتتانمودهفراهمراساختاری،بازاریابجذبوسازیتیم

.باشندتهداشرایافتهتخصیصکارمزدمیزانباهمراهآنهابامرتبطهاینامهبیمهشناساییامکانوخودمجموعهزیر(96نامهآیین)تخصصی
را...وفروشاهدافبهدستیابی،خدماتومحصولاتفروش،تبلیغ:جملهازمختلفکارهایتامی کندکمکمختلفمشاغلبهسامانهاین

.دهندانجامخودفروشاساسبر

جذب‌زیر‌مجموعهحق‌بیمه‌صادره/‌تعداد‌بیمه‌نامه‌صادره‌شرایط‌تصدی‌سطح‌سازمانیردیف

96نماینده‌5حداقل‌میلیارد‌ریال1فقره‌بیمه‌نامه‌یا‌50مدیر‌فروش1

مدیر‌فروش2حداقل‌میلیارد‌ریال4فقره‌بیمه‌نامه‌یا‌200مدیر‌آموزش2

مدیر‌آموزش1حداقل‌میلیارد‌ریال10فقره‌بیمه‌نامه‌یا‌500مدیر‌توسعه3

بازاریابی/نمونه ساختار  mlm محاسبه کارمزد.xlsx


حالت‌های‌مختلف‌در‌سازمان‌های‌فروش‌چند‌سطحی

:دوسطحی 

نماینده ارشد

(کد جنرال) 

بازاریاب/ 96نماینده  بازاریاب/ 96نماینده  بازاریاب/ 96نماینده 



حالت‌های‌مختلف‌در‌سازمان‌های‌فروش‌چند‌سطحی

:سه‌سطحی

نماینده‌ارشد

(کد‌جنرال)‌

مدیر‌فروش

بازاریاب/‌96نماینده‌

بازاریاب/‌96نماینده‌ بازاریاب/‌96نماینده‌ بازاریاب/‌96نماینده‌

مدیر‌فروش

بازاریاب/‌96نماینده‌

بازاریاب/‌96نماینده‌ بازاریاب/‌96نماینده‌ بازاریاب/‌96نماینده‌



حالت‌های‌مختلف‌در‌سازمان‌های‌فروش‌چند‌سطحی

:چهار‌سطحی
نماینده‌ارشد

(کد‌جنرال)‌

مدیر‌فروش

بازاریاب/‌96نماینده‌

مدیر‌فروش

بازاریاب/96نماینده

بازاریاب/‌96نماینده بازاریاب/96نماینده

مدیر‌فروش

(بازاریاب/‌96نماینده‌)

بازاریاب/‌96نماینده بازاریاب/96نماینده

مدیر‌فروش

بازاریاب/‌96نماینده‌

مدیر‌فروش

بازاریاب/‌96نماینده‌

بازاریاب/96نماینده



حالت‌های‌مختلف‌در‌سازمان‌های‌فروش‌چند‌سطحی

:پنج‌سطحی
نماینده‌ارشد

(کد‌جنرال)‌

مدیر‌توسعه

بازاریاب/‌96نماینده‌

مدیر‌فروش

بازاریاب/96نماینده

بازاریاب/‌96نماینده بازاریاب/96نماینده

مدیر‌آموزش

(بازاریاب/‌96نماینده‌)

مدیر‌فروش

بازاریاب/‌96نماینده

96نماینده‌

بازاریاب

مدیر‌فروش

بازاریاب/96نماینده

96نماینده

بازاریاب

مدیرفروش

(بازاریاب/96نماینده‌)

96نماینده‌

بازاریاب

مدیر‌فروش

بازاریاب/‌96نماینده‌

بازاریاب/96نماینده



تخصیص‌کارمزد‌سازمان‌فروش‌

پنج‌سطحی چهار‌سطحی سه‌سطحی دو‌سطحی

نماینده ارشد
3.5%

نماینده ارشد
7.5%

نماینده ارشد
15%

نماینده ارشد
30%

مدیر توسعه
4%

%7.5مدیرآموزش  %15مدیر فروش 
96نماینده 

70%

مدیر آموزش 
7.5%

%15مدیر فروش 
96نماینده 

70%

مدیر فروش 
15%

96نماینده 
70%

96نماینده 
70%



درجه‌بندی‌نمایندگان



(BSC)مدل‌کارت‌امتیاز‌متوازن‌

نظارت‌
همه‌جانبه

مالی

مشتری

فرآیندهای‌داخلی

یادگیری

(سود‌و‌فروش‌پایدار)نتایج‌مالی‌مورد‌انتظار‌

مشتریانرضایتمندی‌‌

فرآیندهای‌داخلیکارایی‌و‌اثربخشی‌

شبکه‌فروشتوانمندسازی‌و‌رشد‌

BSCچیست؟

ارزیابیموردرییادگیورشدوداخلیاستراتژیکفرآیندهایوعملیات،مشتریمالی،موردانتظارِنتایجبعُدچهارازنمایندهعملکردمدل،ایندر

.گرفتخواهدقرارمتوازنوجانبههمه

.براساس‌این‌مدل‌انجام‌شده‌است1400و‌1399محاسبه‌درجه‌بندی‌



درجه‌بندی‌نمایندگان
1زیر‌شاخص‌سطح‌ کلیشاخصهای

کارمزد

مالی

مانده‌عملیات

بدهی

تعداد‌بیمه‌نامه

تحقق‌بودجه

سهم‌از‌فروش

نرخ‌رشد

نرخ‌تمدید‌بیمه‌نامه مشتری

(شاخص‌های‌رفتاری‌عملکردی)ارزیابی‌سرپرست

فرایندهای‌داخلی
تیم‌سازی/شبکه‌سازی‌

وضعیت‌کمیته‌تخلفات

وضعیت‌جغرافیایی‌شهر‌محل‌همکاری

آزمون‌نمایندگان
رشد‌و‌یادگیری

آزمون‌کارکنان‌دفتری

مجموع



شاخص‌های‌مالی‌
2زیر‌شاخص‌سطح‌1زیر‌شاخص‌سطح‌عنوان‌شاخص

کارمزد
نماینده‌جدیدالورود

*
نماینده‌با‌سابقه

ه‌مانده‌عملیات‌به‌حق‌بیمه‌تولیدی‌ب
تفکیک‌سال

97

*

98

99

1400

1401

بدهی

زار‌حقیقیبیمه‌گ-بدهی‌معوق‌به‌تاریخ‌ده‌روز‌قبل‌تقسیم‌بر‌حق‌بیمه‌
زیر‌دو‌ماه‌
دو‌تا‌چهار
چهار‌تا‌شش
شش‌تا‌نه‌
نه‌تا‌دوازده‌

دوازده‌تا‌هجده‌
بالای‌هجده

زار‌حقوقیبیمه‌گ-بدهی‌معوق‌به‌تاریخ‌ده‌روز‌قبل‌تقسیم‌بر‌حق‌بیمه‌

شرکتحق‌بیمه‌تقسیم‌به‌تعداد‌بیمه‌نامه‌در‌مقایسه‌با‌میانگینتعداد‌بیمه‌نامه

آتش‌سوزی
بدنه
ثالث

عمر‌و‌سرمایه‌گذاری
حمل‌و‌نقل
عمر‌و‌حوادث
مسئولیت
مهندسی



شاخص‌های‌مالی‌
2زیر‌شاخص‌سطح‌1زیر‌شاخص‌سطح‌عنوان‌شاخص

نماینده‌جدیدالورودکارمزد

*تحقق‌بودجه

ثالث
بدنه

آتش‌سوزی
مهندسی
مسئولیت

عمر‌و‌حوادث
عمر‌و‌سرمایه‌گذاری

درمان‌
باربری
سایر

سهم‌از‌فروش

ل‌وزن‌های‌رشته‌ها‌مطابق‌مد)به‌تفکیک‌رشته‌-شعبه
(ارزیابی‌عملکرد‌شعبه

ثالث
بدنه

آتش‌سوزی
مهندسی
مسئولیت

عمر‌و‌حوادث
عمر‌و‌سرمایه‌گذاری

درمان‌
باربری
سایر

دل‌وزن‌های‌رشته‌ها‌مطابق‌م)به‌تفکیک‌رشته‌-شرکت
(ارزیابی‌عملکرد‌شعبه

*

سال2نمایندگان‌با‌سابقه‌بالای-نسبت‌به‌سال‌گذشته‌نرخ‌رشد



شاخص‌های‌مشتری‌

نرخ‌تمدید‌بیمه‌نامهتمدید‌بیمه‌نامه

ثالث

بدنه

آتش‌سوزی

مهندسی

مسئولیت

2زیر‌شاخص‌سطح‌1زیر‌شاخص‌سطح‌عنوان‌شاخص



شاخص‌های‌فرآیندهای‌داخلی‌

(دیشاخص‌های‌رفتاری‌عملکر)ارزیابی‌سرپرست

و‌نظم‌در‌حضور‌در‌دفتر،‌رسال‌اسناد‌واریزی
مکاتبات،‌موازین‌اجتماعی

*

پیگیری‌مداوم‌در‌خصوص‌وصول‌به‌موقع
حق‌بیمه‌های‌قسطی‌ناشی‌از‌قراردادهای‌

بیمه‌ای‌در‌بیمه‌گزاران‌عمده
*

نطقه‌شامل‌موقعیت‌محلی‌و‌م)آراستگی‌دفتر‌
(ای،‌وضعیت‌تابلو

*

*آیا‌بازاریاب‌فعال‌دارد؟تیم‌سازی/شبکه‌سازی‌

وضعیت‌کمیته‌تخلفات
*سابقه‌حضور‌در‌کمیته

*تعداد‌نامه‌های‌تذکر

وضعیت‌جغرافیایی‌شهر‌محل‌همکاری
دارای‌شعبه‌)‌2مرکز‌استان،‌شهر‌های‌درجه‌

(بدون‌شعبه)‌3،‌شهر‌های‌درجه‌(فرعی
*
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شاخص‌های‌یادگیری‌

*نمره‌آزمون‌های‌برگزار‌شدهآزمون‌نمایندگان

آزمون‌کارکنان‌دفتری
ا‌درصورت‌همکاری‌ب)نمره‌آزمون‌کارمند‌دفتری‌

(کارمند‌دفتری
*
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