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موفقیت در بازاریای بیمه
رخورد داشتهام که کسبوکار موفق قریبا از 10 سال پیش تاکنون با افراد زیادی

دارند و سارینی که تنها رای رداخت اجاره مکان خود تلاش مکنند.

چگونه ممکن است که دو کارگزار یا نماینده بیمه، هر دو در یک شهر کار کنند؛
مشتریان احتمال یکسانی داشته باشند و یک از آنها درآمدی چند میلونی داشته
باشـد و دیگـری بـه سـختی بتوانـد چکهـایش را پـاس کنـد. آیـا فـرد اول، از دیگـری

باهوشتر است؟ بعید به نظر مرسد.

اگـر بحـث سـر هـوش ـود، تمـام اساتیـد دانشگـاه میلـونر ودنـد و بـاهوشترن
دانشآموز درستان شما، رای شاگرد تنل کلاستان که به یک میلونر تبدل شده،

کار نمکرد.

اگر به فرد باهوشی ده میلون تومان ول بدهید که خودش ان ول را به دست
نیاورده است، ظرف 12 تا 24 ماه آینده، آن را ر باد مدهد؛ اما اگر کسی با روشهای
کسـبوکار هوشمنـدانه، اـن ده میلـون تومـان را بـه دسـت آورده باشـد، حتـی اگـر
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کسبوکارش شکست بخورد، متواند از اول شروع کند و دوباره ان ول را به دست
آورد، چرا انگونه است؟

دلل آن است که دیگر مانند گذشته ول، ول نمسازد. ان دانش تخصص است
که ول مسازد. ان دانش بازاریای است که باعث موفقیت کسبو‌کار، بدون

هرهمندی از پشتیبانی مال مشود.

موفقیت در کسبوکار، به توانای شما رای بازاریای و تبلغ محصولات و خدمات
بستگ دارد.

حقیقت آن است که دانش تخصص، مثلا آموختن روشهای بازاریای، متواند یک
حاشیه رقابتی زرگ رای شما ایجاد کند.

رای پیشرفت سرع باید مطالب زر را قول کنید:

 

شما درگر سه نوع کسبوکار هستید
اول اینکه شما در کسب‌وکار بیمه هستید.

دومن کسبوکاری که در آن درگر هستید، مردم هستند. زرا ان مردم هستند که
محصولات شما را مخرند. ان مردم هستند که شما را به دیگران معرف کرده و
پیشنهاد مدهند. به علاوه، اگر نفهمید که کسبوکار اصل شما مردم هستند، ادامه

کار در آن کسبوکار رای شما سختتر خواهد شد.

سومن کسبوکاری که در آن درگر هستید، کسبوکار بازاریای است. مهم نیست که
کار شما چیست، در هر صورت باید محصولات و خدمات خود را بازاریای کنید. شاید

نتوانیم آنقدر که واقعا لازم است ر ان موضوع تاکید کنیم که:
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بازاریای، قلب تپنده هر کسبوکاری است
ان کار مثل مسواک زدن دندانهایتان است. ان کاری نیست که وقتی صحها از
خواب بیدار مشوید، در ی انجام آن باشید، اما اگر آن را انجام ندهید، باعث درد و
رنج شما مشود. همچنن، ان کاری است که هرچه بیشتر انجام دهید، در آن
حرفهایتر مشوید و هرچه بیشتر آن را انجام دهید، کار رای شما آسانتر مشود.
در حقیقـت بایـد دو کـار را در رنـامه روزانـه زنـدگ خـود قـرار دهیـد: مسـواک زدن و

بازاریای.

مطلب دیگری که باید درباره بازاریای بدانید آن است که بازاریای یک روند مداوم و
همیشگ است. بازاریای یک اتفاق نیست. چزی نیست که یک بار آن را امتحان
کنید و نتیجهاش را ببینید و سپس آن را متوقف کنید. کاری است که باید همیشه
انجام شود. دوباره تاکید مکنم که بازاریای یک روند ادامهدار است. هر چقدر ان
روند را در کسبوکار روزانه خود بیشتر به کار گرید، رای شما مفیدتر خواهد ود.
هرچه دانش بازاریای بیشتری داشته باشید، به بازاریاب هتری تبدل خواهید شد.

بناران، کمیسونهای شما، به بازاریای خوب شما در ان کسبوکار بستگ دارد.

چزی که باید قول کنید ان است که شما قل از هر چز یک بازاریاب هستید و بعد
یک متخصص بیمه. تا زمانی که ان اصل را یاد نگرفتهاید، نمتوانید درآمد خود را

افزایش دهید.

ان اصل را همواره به یاد داشته باشید:

 

ان یک حقیقت است........ ان هترن بازاریابان هستند که
بیشترن ول را خلق مکنند!

متاسفانه، واقعیت ان است که 90 تا 95 درصد کارگزاران بیمهای که با آنها صحبت
کـردهام، در سـطح کـه متواننـد و لازم اسـت، بازاریـای نمکننـد و یـا اینکـه اصلا
بازاریای نمکنند. در هترن حالت چند نفر را به عنوان بازاریای استخدام مکنند و
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از آنهـا مخواهنـد مشتـری جدیـد بیابنـد و همـواره گلـه مکننـد کـه شغـل بیمـه
شناختهشده نیست و مردم به اهمیت آن واقف نیستند. ان اعتراضات درآمد شما را
بیشتر نخواهد کرد. تنها کاری که خواهد کرد آن است که هانهای رای تلاش نکردن در

اختیار شما قرار مدهد.

 

رندگان هچوقت از کار دست نمکشند و آنهای که دست
مکشند، هرگز رنده نمشوند

بسیاری از کارگزاران دوست ندارند آسایش و آرامش خود را به هم زنند. آنها اغلب با
افرادی معامله مکنند که با آنها به طور اتفاق رخورد مکنند. به علاوه، وقتی از
ان کارگزاران یا نمایندگان، درباره رنامه بازاریایشان مرسیم سکوت مکنند. ان
جمله را به خاطر بسپارید: «بازاریای تنها فعالیت کسبوکار شماست که باعث خلق

ول مشود، بقیه کارها هزینه هستند!»

اگر فقط بنشینید و منتظر باشید که شرکت بیمه شما یک روش جدید بازاریای ارائه
دهد و یا منتظر باشید که معجزه دیگری اتفاق بیافتد، رای خود هزاران تومان هزینه
ایجاد مکنید. باید زمان، ول و هوش خود را هینه کنید و به هترن بازاریاب حوزه
خود تبدل شوید. ما ر ان باوریم که کارگزاران بیمه حق دارند که درآمد میلونی
کاف داشته باشند و بیشترن لذت را از زندگ رند. اگر هترن بازاریاب حوزه خود
باشید، متوانید هر اتومبیل که دوست دارید بخرید و درآمدی داشته باشید که

شایسته آن هستید. همه چز با یک تصمیم آغاز مشود!
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