
  

فروش بيمه زندگي در كشور ظرف دو دهه گذشته رونق بيشتري پيدا 

كرده است كه درآمد مناسبي را نيز براي فروشندگان بيمه زندگي ايجاد 

كرده است. انتقال اين مفهوم كه بيمه محصولي است براي تحصيل 

اي موفق اطمينان و تأمين در روز مبادا كار آساني نيست و فروشنده

 هاي فروش چنين محصولي آگاه باشد.كه از دشواري خواهد بود

فصل نگارش شده است. مؤلف اين كتاب تلاش كرده  12كتاب حاضر در 

هاي فروش بيمه را مختصر ولي مفيد به است به زباني نسبتاً ساده چالش

هفت دليل كه فروش بيمه  ،مخاطبان خود معرفي كند. در فصل اول

ابيد توضيح داده شده است. در فصل را دري فرصتي عالي است و بايد آن

اي و چگونگي دلايل شكست نمايندگان بيمه در كسب و كار بيمه ،دوم

چگونه احتمال شكست  ،پرهيز از آن شرح داده شده است. در فصل سوم

به بيمه زندگي، مزايا  ،فصل چهارم را كاهش دهيم توضيح داده شده است.

مراقبت پزشكي و مزايا و  و معايب فروش بيمه زندگي، بيمه سلامت، بيمه

چگونه مشخص  ،پردازد. در فصل پنجممعايب فروش بيمه سلامت مي

كنيم كدام نمايندگي براي شما بهتر است توضيح داده شده است. در 

عوامل لازم براي موفقيت در فروش بيمه بيان شده است. در  ،فصل ششم

ده است. نامه بيمه خود را بگيريد شرح داده شچگونه گواهي ،فصل هفتم

چگونه براي مصاحبه شغل فروش بيمه آماده شويم؟  ،در فصل هشتم

انتخاب مسير براي اجرا بيان شده  ،توضيح داده شده است. در فصل نهم

 ،پردازد. در فصل يازدهمكسوت ميبه پيدا كردن پيش ،است. فصل دهم

هاي فروش خود را توسعه دهيد و بازنگري نماييد شرح داده شده مهارت

فعال بودن كلام آخر است توضيح داده شده  ،فصل دوازدهم در است.

  صفحه به رشته تحرير در آمده است. 88فصل و  12است. اين كتاب در 
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