
 شوداست که در وهله اول، سبب می "ترس از ردشدن"های این حرفه می باشد. این ی فروشندگی بیمه، یکی از واقعیتدانند که ردشدن در حرفههمه می

ل شود و دلیه ردشدن نامطلوب است و سبب تضعیف روحیه میدانیم ککنند! همه ما میافراد بسیاری شغل فروشندگی بیمه را در همان ابتدای کار، رها می

مال خیلی زیاد، در احترو شویم. در مقام یک فروشنده بیمه، بهاصلی شکست بسیاری از فروشندگان بیمه است. بنابراین بیایید از همین ابتدا با این واقعیت روبه

ک موضوع بدیهی در زندگی شغلی ماست. پس از پذیرش این واقعیت، قدم منطقی بعدی، یافتن اید. این یشغل خود، ردشدن را بیشتر از تأییدشدن تجربه کرده

وسمی های مشماره یک موفقیت در فروش است. درست مثل دریانوردی که باید بیاموزد چگونه با باد، امواج و طوفان "دشمن"بهترین راه برای کنار آمدن با این 

ی جنگ یز باید بدانند که چگونه با نپذیرفتن و ردشدن، مقابله کند. درست مانند سربازانی که باید یک ارتش را در جبههدریا کنار بیاید، یک فروشنده بیمه ن

 شکست بدهند، فروشندگان بیمه هم باید بر دشمن عمومی خود، یعنی ردشدن، غلبه کنند.

ا را یابید که درحقیقت، ردشدن، بیش از آنکه شمافتد و درمیزودی اتفاقات خوبی میخاطر بسپارید و تمرین کنید. بهبه تمامی نکات زیر توجه کنید، آنها را به

 شود!پیمان بسازید و همین اتحاد و پیمان، سبب خلاقیت بیشتر شما میتوانید از این دشمن، یک همناکام کند، به نفع شماست! می

روشنده ها فهای قدیم، میلیونای بیمه، پذیرفته خواهید شد! از زمانعضویت گروه مقتدری از فروشندگان حرفهشوید، بهمحض اینکه از سوی مشتری رد میبه .1

ز کست را نپذیری، هرگتا وقتی خطر شاند که ای بیمه، به این واقعیت پی بردهاند. تمامی فروشندگان حرفهبیمه، نبرد مشابهی با همین دشمن، داشته

اندیشید براساس اینکه برخورد شما در اوج مبارزه با ردشدن، چگونه ی خود میای گذشتهوقتی که سنّ شما بیشتر شود و به زندگی حرفه شوی.پیروز نمی

 بوده است، احساس غرور، پشیمانی یا رضایت خواهید کرد.

یابید که از گروه فروشندگان موفق بیمه هستید یا نه. سازد. همچنین درمیتر میا اینکه شما را محکمشود که کارتان را رها کنید و یردشدن یا سبب می .2

شود. اگر نتوانید آن را تحمل کنید و مانند یک تر خواهید شد؛ درست مثل درختی که بر اثر وزش باد، خم میاگر رد شوید و به آن انعطاف نشان دهید، قوی

 جز فروشندگی بیمه بروید. نید، بدانید که باید به دنبال شغل دیگری بهی کوچک خشکیده بشکشاخه

 دست آورید. هرگزتوانید برای مقابله با آن، حواس جمعی و قدرت مورد نیاز را بهکند، اگر هرگز آن را تجربه نکنید، نمیردشدن، ذهن شما را هوشیارتر می .3

ین دستمزد، های دبیرستانی را با کمترهای بیمه، بچهنامه شما آسان بود، شرکتنکنید که اگر فروختن بیمه فکر نکنید که فروشندگی بیمه، ساده است. فراموش

ی کارشناسی ارشد در رشته ی دورههای ذهنی خواهید رسید. آن را به منزلهکردند تا کار شما را انجام دهند. از کنار آمدن با ردشدن، به تجربهاستخدام می

 تلقی کنید!  فروشندگی بیمه،

چیزی  بدترین بردن یا باختن خیلی مهم نیست بلکه چگونگی کنار آمدن با برد و باخت اهمیت دارد.کند. ردشدن، شما را برای موفقیت آماده می .4

اجازه  منتظر ردشدن باشید و های ساده و راحتی را تجربه کند. شما بایدی تازه نفس بیمه اتفاق بیفتد، این است که فروشکه ممکن است برای یک فروشنده

 تان آماده نماید. های آیندهبدهید شما را برای پیروزی

گیرند، هرگز هنگام کارشان، ردشدن را تجربه دهد. پادوها و یا کسانی که سفارش مییابید که ردشدن، به شما اعتماد به نفس میبا اندکی تأمل، درمی .5

دهای پایین دارند، پناهگاه امنی در برابر ردشدن است. پس اگر ردشدن، قسمتی از شغل فعلی شماست، در جایگاه هایی که دستمزکنند. چرا؟ زیرا شغلنمی

رزه برآیید توانید از پس مبااید. شما در خط مقدم جبهه هستید و شاید هر لحظه، کسی به شما شلیک کند. اگر شکیبا و پُرطاقت باشید، میدرستی قرار گرفته

د دید. ردشدن را سدّ میان خودتان و فروش، تلقی نکنید. بلکه آن را مانعی بدانید که سایر فروشندگان که مانند شما قوی، باهوش و جدی و آسیبی نخواهی

 کند. همواره یادتان باشد که اگر شغلی پُرزحمت نباشد، در خور استعداد شما نخواهد بود!نیستند را از فروش، دور می

 هدف رانندگیدهند: بیهایی نشان میها، هنگام ردشدن، چنین واکنشدشدن، وقت شما را تلف کند. فروشندگان بیمه، خیلی وقتهرگز اجازه ندهید که ر .6

برنده  "شدنرد"مانند. اگر چنین اتفاقی بیفتد، روند و تمام روز را در خانه میشان میکنند و یا حتی به خانهشان را به دیواری پرتاب میکنند، گوشی موبایلمی

ت و کنند. برندگان، ردشدن را در مقابل موفقیخیزند و تلاش بسیاری میشود و فروشنده، باخته است. فروشندگانی که برنده واقعی هستند، به مبارزه برمیمی

 کنند.تعهد شخصی خود، یک اهانت تلقی می



است.  ی پیشنهادشانی ارائهنان بهترین راه برای پرهیز از ردشدن، تغییر شیوهنظر آکند. گاهی بهردشدن، بعضی فروشندگان بیمه را از مسیر، منحرف می .7

است. چه  کم رفتار مشتری، با آنها دوستانهکنند. البته شاید چیزی نفروشند، ولی دستشکلی ضعیف و بسیار غیرمؤثر، بیان میبنابراین، پیشنهادشان را به

 عنوان یکن وقت و زحمت است. سازگاری با آنچه مشتری دوست دارد بشنود، ضعف شما را بهکلی هدر دادپختن چنین سوپ رقیقی، بهفایده! 

بینند ها دوست دارند با اشخاص محترم معامله کنند. وقتی میبه یاد دارید که مشتری دهد و هیچ کمکی به فروش نخواهد کرد.فروشنده بیمه نشان می

انی کنند. فروشندگان برنده، کسشوند که برای انجام معامله به او اعتماد مید، آنقدر برایش احترام قائل میشوکه یک فروشنده، در برابر فشار، تسلیم نمی

ر و تتر. از این رو فروشنده بیمه نیز قویسازند و نه ضعیفتر میی پیشنهادشان را قویی ارائهکنند و شیوهاند، عزم خود را جزم میهستند که اهل مبارزه

را نابود  وواهد شد. )البته باید توجه داشته باشید که تلاش شما به ادامه مبارزه نباید سبب این شود که مشتری از سماجت شما بیزار شود و اعصاب اکارآمدتر خ

 کنید که حتی چشم دیدن دوباره شما را نداشته باشد.

ردشدن داشته باشند، این است که آن را توهین به خودشان تلقی  شود اغلب فروشندگان بیمه، احساس بسیار بدی نسبت بهتنها دلیلی که سبب می .8

نجام عنوان یک فروشنده بیمه اهیچ عنوان درست نیست. شما هرگز نباید ردشدن را شخصی تلقی کنید. شما دارید فقط کارتان را بهکنند. این موضوع، بهمی

طور ان نیست و فقط این نزدیکان هستند که حق دارند بر احساسات شما تأثیر گذارند. بهتدهید. مشتری احتمالی شما، دوست نزدیک یا عضوی از خانوادهمی

ری ای را بفروشید. وقتی مشتنامهخواهید بیمهکند؛ بنابراین شما فقط یک غریبه هستید که میی شخص فروشنده را نمیوجه، ملاحظهمعمول مشتری به هیچ

وخو، ظاهر و یا حالت روحی شناسد بر خلقکند نه خودِ شما را! هرگز اجازه ندهید یک مشتری که شما را نمید میدهد، فقط پیشنهاد شما را رجواب منفی می

 روید. دنبال مشتری بعدی خود ببینی بهروید، لبخند بزنید و با خوششما، تأثیری بگذارد؛ چه سفارش گرفته و چه نگرفته باشید، وقتی از نزد مشتری می

 شود. شما همهای سبزی ایجاد میبازان نیز لکهشوند و روی کفش سفید گلفگیران هم گاهی خیس میآمادگی ذهنی داشته باشید. ماهی برای ردشدن، .9

دانید در مسیر این حرفه، ردشدن، یک واقعیت است، باید آمادگی ذهنی که یک فروشنده بیمه هستید، ردشدن را تجربه خواهید کرد. اکنون که از قبل می

 اشته باشید؛ این مسأله هرگز نباید باعث ناراحتی و غافلگیری شما گردد و یا تأثیر نامطلوبی بر شما بگذارد. د

ها، برای اعمال قدرت، به فروشندگان، از موقعیت خود هرگز نگذارید ردشدن، سبب شود شما به گدایی بیفتید. خیلی ممکن است که بعضی از مشتری .10

رگز هگیرند تا دل فروشنده را خالی کنند! کار میآمد، استفاده کنند. آنها به دلایلی که فقط برای خودشان روشن است، این قدرت را بهعنوان منبع ثابت دربه

ا ر تمام فروشندگان بیمه برای موفقیت در فروش، باید غرورشان هایتان بیشتر از تمایل مشتری به خرید باشد.نامهنباید اشتیاق شما برای فروش بیمه

های غیرمنطقی، سازش کنند. به ایجاد سرعت و کنند که مجبورند با مشتریهایی، هرگز احساس نمیحفظ کنند و خودباوری داشته باشند. براثر چنین ویژگی

شدن، دلیل پرهیز از ردوقت بهیچای و شخصیتی خود را پایین نیاورید. هبالابردن ارزش بپردازید. اگر لازم است قیمت را تعدیل کنید، اما هرگز معیارهای حرفه

 شرایط فروش را تغییر ندهید.

شمن ای هستید که با همین دای از ارتش بزرگ فروشندگان بیمهنفس شما بکاهد. همواره باید افتخار کنید که سرباز پیادههرگز نگذارید که ردشدن، از عزت .11

به  ی جنگندگی شما برایری واقعاً دشمن شماست! بلکه این صرفاً تمثالی برای افزایش روحیهاند )البته منظور این نیست که مشترو در روی شما، جنگیده

ت که ی دیگری نیسی افتخار است. هیچ حرفهخود مایهتان است(. این واقعیت که شما یک فروشنده بیمه هستید، خودبهی پیشنهادینامهفروش رساندن بیمه

که شما را در  کنیدآیید، یک سُنتّ دیرینه را دنبال میقابلیت کمک به دیگران را دارا باشد. وقتی با ردشدن کنار می مانند فروشندگی بیمه، سابقه، فرصت و

خار و اند و سُنّتی پرافتکردهحال به خود دیده است. این گروه، فروشندگانی هستند که قبل از شما کار میدهد که تاریخ تابهصفّ بانفوذترین گروهی قرار می

 ی مباهات را دنبال کنید.اند. این میراث شایستهجا گذاشتهیراثی شکوهمند را از خود بهم

ه یاد داشت. به"خوشحال"نظرتان عجیب بیاید. ردشدن باید سبب خوشحالی شما گردد! درست است، ی اول بهکنیم که شاید در وهلهای را مطرح میایده .12

کشید. اگر برای رسیدن به پیروزی، مجبور به تلاش نباشیم، شدن میارتباط مستقیم با زحمتی دارد که برای برندهشدن و پاداش آن، باشید که لذت برنده

هایتان ها و تلاشمعنا خواهد بود. وقتی این مسأله را بدانید و برای رسیدن به پیروزی، میان پاداشها ارزشی نخواهد داشت و تجلیل از آن بییک از پیروزیهیچ

 ایجاد کنید، از نفس عمل مبارزه لذت خواهید برد.  تعادل



امان تلقی کنید که مهارت شما را در هنر ی بیتر گردد. ردشدن را یک مبارزههای شما هوشیارانهها و واکنشها، روششود که مهارتردشدن، سبب می .13

شما فقط با  راگکنند. بخشد. فروشندگان ماهر، مانند مبارزین واقعی هرچه بیشتر به چالش کشیده شوند، بیشتر پیشرفت میفروشندگی بیمه، بهبود می

از نخواهید ای ممتاگر هرگز با ردشدن مواجه نشوید و با آن مبارزه نکنید، هرگز فروشنده توانید رکورد سرعت را بشکنید.ها مسابقه بدهید، نمیپشتلاک

 شد. 

نید، به یقین از این کار لذت خواهید برد. برای ای برای تمرکز، مهارت و شعورتان استفاده کعنوان وسیلهتان پیرامون ردشدن، بهدرصورتی که از تجربه .14

دانند و انتظار آن را دارند که خیس شوند، سردشان بشود و بو بگیرند. آنها روند، میدنبال این تفریح میگیری را دوست دارند، وقتی بهمثال، افرادی که ماهی

شود. زیرا بخش میهای خاص و منفی، برای شخص، لذتز مدتی، چنین تجربهبخش است. پس ای بسیار لذتاند که اینها بخشی از کل یک تجربهمتوجه

کند. وقتی کسی فروش را دوست همین روش صدق میکند. این اصل برای فروشندگان بیمه نیز درست و بههای خوش ماهیگیری را به او یادآوری میلحظه

 دوست خواهد داشت. های حاصل از فروش و ازجمله ردشدن راداشته باشد، تمام تجربه

رسد. شاید آزرده و غمگین شوید، اما هرچه بیشتر نظر میها و مقررات، مشکل بهفراموش نکنید که در ابتدا مهارکردن ردشدن، درست مانند سایر تمرین .15

، "ینیروی منف"رای غلبه و مقاومت در برابر ی ماهرتری هم خواهید شد. شما با تلاش مستمرتان بتر خواهید شد و ازنظر منطقی، فروشندهتمرین کنید، قوی

 کنید.ی خود را تقویت میها، نیروی ارادهیعنی ردشدن از سوی مشتری

د. جای آن، برعکس عمل کنیهرگز سعی نکنید با اهانت، تحقیر و سایر کارها، باعث شوید شخصی که شما را نپذیرفته است، احساس بدی پیدا کند. به .16

شود که شما نیز احساس خوبی پیدا کنید. اگر به ردشدن با بدجنسی و ری احساس خوبی داشته باشد. این عمل درجای خود سبب میکاری کنید که مشت

های خود را با یک ای شما همراه با احساس گناه و ناراحتی سپری خواهد شد. درضمن تمام فروشمغرضانه واکنش نشان بدهید، بیشتر دوران زندگی حرفه

رم گی بزرگی خواهید شد. از سوی دیگر، اگر برای نشان دادن واکنش به ردشدن، کاری کنید که مشتری دلمالی، از دست خواهید داد و بازندهمشتری احت

 اید.شود و یا او را تشویق و به او کمک کنید، رفتارتان درست است و فروش سالمی داشته

د. من کنیهنگام ردشدن است. با این کار، ناخوشایندی ردشدن را به موضوعی خوشایند تبدیل می هاترین واکنشطبعی، یکی از بهترین و مناسبشوخ .17

داری تعریف کنم و احساس ی عمر، دوست داشتم که برای غلبه بر ناراحتی حاصل از ردشدن، مطلب خندهنامههمیشه پس از تلاش ناموفق در فروش بیمه

 .ناراحتی مشتری و فروشنده را از بین ببرم

ادب ناپذیر و بیحل نهایی در دسترس دارید. وقتی مشتری، تحملسرانجام اینکه، همواره در مقام یک فروشنده بیمه، برای کنارآمدن با ردشدن، یک راه .18

ترک کنید و این آزادی، یکی از طور آنجا نایستید که آن بدرفتاری را تحمل کنید. شما مجازید که هروقت بخواهید، آنجا را کند، همانشود و یا توهین میمی

چسبد، درحالیکه شما مثل یک عقاب، آزادید اش میبهترین چیزهایی است که یک فروشنده در اختیار دارد. مشتری همانطور به محل کار کوچک و غبارگرفته

 هروقت که لازم است پرواز کنید و دور شوید!

 نتیجه:

کند. برید، درنهایت، موفقیت یا شکست شما را تا حد زیادی، تعیین میکار میه برای کنارآمدن با ردشدن بهای بیمعنوان یک فروشنده حرفهروشی که شما به

شویم، احتیاج به کمک داریم. به تعمیرکارها نیاز داریم، زیرا ردشدن را دوست خود بدانید و نه یک دشمن، ما به پزشکان نیاز داریم، چون وقتی بیمار می

ی ردشدن، برآیند. یاد بگیرید که توانند از عهدهوند و به تعمیر احتیاج دارند. به فروشندگان خبره نیاز داریم، چون فروشندگان عادی نمیشخودروها خراب می

 خصوص زمان فروش، به شما کمک خواهد کرد.های زندگی بهچگونه از پس ردشدن، با موفقیت برآیید و این موضوع، درتمام جنبه

ه به کنند کاند، بنابراین از آن مثل ابزاری استفاده میکنند که به مبارزه دعوت شدهآیند و احساس میشوند، سر ذوق میردشدن مواجه میوقتی برندگان با 

خواهد ه میکنند. هرکس ککنند کارشان را رها میتر و هوشیارتر شوند. وقتی بازندگان، ردشدن را تجربه میشان، بیشتر، قویکند تا آمادگیآنان کمک می

 ای، چه راهی در پیش بگیرد. امیدوارم موفق شویدناپذیر در زندگی حرفهای بشود، باید تصمیم بگیرد که هنگام مواجهه با این واقعیت اجتنابی خبرهفروشنده

 و فروش خوبی داشته باشید!



 


