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 فروش بالا رفتن درمنحصر به فرد چهار نکتۀ 

 پیشنهاد حق بیمه -1

ق پیشنهاد حارائۀ هاي فروشندگان در هنگام چالشیکی از مهمترین پیشنهاد حق بیمه 

رسد که مشتري از فروشنده براي تعیین بیمه است و این مشکل زمانی به اوج خود می

. اغلب فروشندگان در جواب این سؤال هیچ پاسخ مناسبی ارائه کندحق بیمه سؤال می

حال چنانچه  .دهندپاسخ میهاي گذشته یا فروش حدس و گمانو بر اساس  دهندمین

بعد از مدتی شاهد بازخرید یا فسخ  ،این پیشنهاد مناسب با سطح درآمد مشتري نباشد

بود و چنانچه پیشنهاد شما بسیار کمتر از سطح درآمد و توان  دنامه خواهیبیمه

 در هر دو .ایداي و کمیتی انجام دادهشما یک فروش غیرحرفه ،اقتصادي مشتري باشد

 اید.شدهدر آینده د نارضایتی مشتري باعث ایجاشما  ،صورت
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 مناسب به مشتري ارائه نمائیم ۀچگونه پیشنهاد حق بیم

ها به دو دسته تقسیم انسان ،از نظر علم اقتصاد

هاي هاي اقتصادي و انسانانسان :شوندمی

شاخص اصلی این است که غیراقتصادي. جالب 

هاي استفاده از پول است. انساننیز تمایز 

کنند. آنها براي روز اقتصادي هنگام خرج کردن و پس انداز کردن عاقلانه رفتار می

نند کگذاري میسرمایهاي پول خود را به شیوه .گذارندمبادا و بازنشستگی پول کنار می

ها، هاي اقتصادي اقساط واماند. انسانکه گویی درس اقتصاد و بازرگانی خوانده

 نمایند.ب و برق و تلفن را بموقع پرداخت میآخریدهاي اعتباري و همچنین قبوض 

انان بر این باورند که درآمد دوران بازنشستگی باید با اعمال یک دبرخی از اقتصاد

ضریب متغیر افزایشی نسبت به درآمد دوران فعالیت در نظر گرفته شود. معنی این 

بازنشسته باید از درآمد یک فرد شاغل بیشتر باشد. درآمد یک فرد که تئوري این است 

ها نهاین هزی .هاي فرد بازنشسته در هنگام بازنشستگی استدلایل آن هم افزایش هزینه
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دلیل داشتن ه هاي مسافرت بهاي پزشکی به دلیل افزایش سن، هزینههزینه :شامل

باشد. افراد آنها می ةادهاي فرزندان و خانواوقات فراغت در این دوران و همچنین هزینه

هاي مختلفی را براي به زندگی استراتژي خود بر اساس سطح درآمد و نوع نگرش

هایی که پیش رو دارند را سبک و سنگین گزینه کنند و معمولاًخود ترسیم می ةآیند

نمایند. اما هنگامی که فردي متخصص در انتخاب کنند و یکی از آنها را انتخاب میمی

 شود. گیري کوتاه و ساده مینتیجه ،کنارشان باشد این راه

-کلی براي مشتریان است. یکی سرمایه ۀگذاري داراي دو جاذببیمۀ عمر و سرمایه

اي ههاي بازخرید و بازنشستگی و دیگري استفاده از پوششگذاري و استفاده از مزیت
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دوم توضیح داده آنچه در فصل اول و در گام  فوت. با توجه به هر ۀتکمیلی و سرمای

نامه را براي مشتري کشف نمایید. اصلی این بیمه ۀتوانید به راحتی جاذبشما می ،شد

  گردد.اکنون بعد از تکمیل قسمت درآمد توسط مشتري، پیشنهاد حق بیمه ارائه می

این  از گذاري و استفاده از پول حاصلنامه سرمایهچنانچه هدف مشتري از خرید بیمه

 ؤالسه س ،بهتر است قبل از هر پیشنهادي ،گذاري در دوران بازنشستگی باشدسرمایه

تواند کمک زیادي براي ایجاد انگیزه جهت لات میؤاد. پرسیدن این سنپرسیده شو زیر

 .باشدقبول پیشنهاد حق بیمه توسط مشتري 

 کند؟چه کسی مبلغ حق بیمه را انتخاب می -
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 پردازد؟چه کسی این حق بیمه را می -

 برد؟ها سود میچه کسی در نهایت از این پرداخت -

 ؛شودها به یک نفر ختم میجواب ۀهم ،بدون شکمتذکر شوید که در ادامه به مشتري 

 ن،. بنابرایشویدگذاري منتفع میاین شما هستید که در نهایت از این سرمایه خود شما.

 گذاري سودآور کنید؟ اکنون قصد دارید چند درصد از درآمدتان را صرف این سرمایه

را  زیربهتر است سؤالات  ،فوت مدنظر مشتري بود ۀهاي تکمیلی و سرمایاگر پوشش

 بپرسید:

 کند؟چه کسی مبلغ حق بیمه را انتخاب می -

 پردازد؟چه کسی حق بیمه را می -

 هاي تکمیلی است؟پوشش ةچه کسی استفاده کنند -

 ؟است فوت ۀسرمای ةچه کسانی استفاده کنند -

 د؟نبرنامه سود میشما به همراه شما از این بیمه ةچند نفر از اعضاي خانواد -
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اي قصد دارید چند آیا براي چنین محصول پرفایده" بپرسید:و در پایان از مشتري 

 "درآمدتان را هزینه کنید؟از درصد 

و ضرر بسیار متنفر هستند و ناراحتی از دست دادن چیزي براي آنها ها از زیان انسان

دو برابر بیشتر از خوشحالی بدست آوردن همان چیز است. در یک تحقیق در یکی از 

دانشجویان کلاس یک کلاسور نفیس با آرم  یمی ازهاي بزرگ کشور به ندانشگاه

هاي خود که به همکلاسیاین کلاسورها را  ه شددانشگاه داده شد و از آنها خواست

سور کلا ةکلاسور ندارند بفروشند. قرار شد قیمت پیشنهادي براي فروش را فروشند

داخل کلاسور بگذارد و دانشجوي خریدار نیز قیمت پیشنهادي براي خرید را بر روي 

جالب بود. میانگین  رکاغذي نوشته و داخل کلاسور بگذارد. نتایج این تحقیق بسیا

هاي پیشنهادي براي خرید بود. این تهادي براي فروش دو برابر قیمهاي پیشنقیمت
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وع موضاین یکسانی دریافت شد.  نتایج تقریباً و آزمایش در چند کلاس دیگر هم انجام

هاي خود اهمیت خاصی قائل هستند و هنگامی که افراد براي داشتهدهد که نشان می

ت از بدس دقیقاً زمانی که بینند تا بیشتر صدمه می ،مجبورند چیزي را از دست بدهند

گریزي معروف است شوند. این رفتار انسان که به زیانآوردن همان چیز خوشحال می

شود. در جازدن باعث ایستادن در جایی مشخص و به قول معروف در جازدن می

شود افراد بسیاري از معاملات را رد هاي فعلی که باعث مییعنی چسبیدن به دارایی

 حتی زمانی که این تغییر براي ،شود ما چیزي را تغییر ندهیماین رفتار باعث میکنند. 

 ما منفعت زیادي داشته باشد. 

ا هپیشنهاد حق بیمه باید بیش از هر موردي به این نکته از رفتارهاي انسان ۀبراي ارئ

 توجه داشته باشیم و پیشنهاد را طوري عنوان کنیم که ضرر از دست دادن پول مشتري

ورت صه پیشنهاد ب ۀبهتر است بجاي ارائ ،گیرد. به همین دلیلبکمتر مورد توجه قرار 

 دعنوان حق بیمه پیشنهاه مشتري را ب ۀقطعی، درصدي از درآمد ماهیان ۀمبلغ حق بیم

 . کنید
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 چگونه طرح پیشنهادي ایجاد نماییم

از  .هاي اقتصادي داده شدانسان هايویژگیدر خصوص توضیحاتی  بخش قبلدر 

نند. کهاي پیشنهادي بهتر استقبال میاز طرح ،ها هدفمند هستندآنجایی که این نوع انسان

این طرح توسط  .وجود دارد k(401نام طرح (ه در کشور آمریکا طرحی ب ،براي مثال

 12استقبال کردند. در این طرح آن ها و کارفرمایان از دولت طراحی شد و اکثر شرکت

یک کارمند یا یک کارگر توسط شرکت یا کارفرما به صندوق  ۀندرصد از حقوق ماهیا

در صد هم سهم کارفرما  6درصد از این پرداختی سهم کارگر و  6گردد. واریز می

است. سادگی این طرح باعث گردید کارگران بیش از کارفرمایان مشتاق به شرکت در 

 باشند. آن

ی سادگ .ندکاقدام به خرید می ،دهاي موجومشتریان بر اساس پیچیدگی و تعداد گزینه

تواند دو عامل مهم موفقیت طرح باشد. بیمۀ عمر و ها میو چیدمان صحیح در طرح

از حق بیمه گرفته تا بازخرید یا  ؛گذاري نیز قابلیت ایجاد انواع طرح را داردسرمایه

وانید تعنوان یک فروشنده میه فوت. این شما هستید که ب ۀبازنشستگی و حتی سرمای
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جدول زیر یک طرح  ،مشتریان خود را جذب کنید. براي مثال ،با ایجاد یک طرح خلاقانه

هاي یک و شاخص هستندخلاقانه براي تعیین حق بیمه بر اساس میزان درآمد ماهیانه 

. در این طرح افرادي که تمایل دارند دهندارائه میطرح ساده با چیدمان صحیح را نیز 

میزان حق بیمه براي آنها بالاتر در نظر  ،سال باشند 15کمتر از  آنها ۀناممدت بیمه

 خود در ۀناممدت زمان بیشتري را براي بیمه که افرادي ،گرفته شده است و بر عکس

اصلی این طرح ساده کردن  ۀکنند. جاذبکمتري پرداخت می ۀحق بیم ،نظر گرفته اند

خود است و  ۀرآمد ماهیانگیري مشتري براي پرداخت حق بیمه بر اساس دتصمیم

 .باشدمیمناسب  ۀمشتري با دیدن این طرح فقط در فکر انتخاب گزین

 درصد درآمد ماهیانه نامهمدت بیمه نام طرح

 درصد 15 سال 15از قبل  شماره یکرح ط

 درصد 10 سال 20تا  16 شماره دورح ط

 درصد 5 سال 20الاي ب شماره سهرح ط
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 کارمزد -2

درصد از حق بیمۀ سال  75گذاري کارمزد بیمۀ عمر و سرمایه می دانیدهمانطور که 

سال پرداخت  5فوت بیشتر نباشد که این مبلغ در  ۀاول چنانچه از سی در هزار سرمای

درصد و  40شود. بدین ترتیب، در سال اول سال پرداخت می 5این مبلغ در می گردد. 

هاي بیمه درصد قابل پرداخت است. اکثر شرکت 15از سال دوم تا سال پنجم، هر سال 

درصد کارمزد  3درصد و از سال ششم تا پایان قرارداد  2از سال دوم تا سال پنجم 

نمایند. البته طبق قانون مصوب شده توسط شوراي به عنوان حق بیمه پرداخت می

درصد میزان  70هاي عمر و زندگی نباید از روش بیمهعالی بیمه، کارمزد نمایندگان ف

 کارمزد نمایندگان حقیقی تجاوز نماید.

 گذاري با بیمۀ شخص ثالثمقایسه کارمزد بیمۀ عمر و سرمایه

 10سال با ضریب افزایش  30اي به مدت نامهساله و کارمند، بیمه 30مثال: فردي 

هزار تومان را تهیه  100و حق بیمۀ برابر  25درصد، سرمایۀ فوت سال اول به میزان 

نامه خواهیم محاسبه کنیم که کارمزد ما از محل فروش این بیمهنماید. اکنون میمی

 چقدر خواهد بود.
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 جمع کارمزد پرداخت ةنحو سال ردیف

 پوشش، (صدور،
 وصول)

 جمع کارمزد کارمزد وصول

درصد کارمزد  40 اول 1

 فروش

290,500 0 290,500 

درصد کارمزد  15 دوم 2

 فروش

135,600 21,648 157,248 

درصد کارمزد  15 سوم 3

 فروش

138,370 23,812 162,182 

درصد کارمزد  15 چهارم 4

 فروش

141,335 26,194 167,529 

درصد کارمزد  15 پنجم 5

 فروش

144,501 28,813 173,314 

 49,152 47,542 53,382 هاکارمزد پوشش ششم 6

 109,290 52,296 56,944 هاکارمزد پوشش هفتم 7

 138,981 69,650 69,376 هاکارمزد پوشش دهم 8

 208,437 112,098 96,339 هاکارمزد پوشش پازدهم 9

 314,442 180,543 133,899 هاکارمزد پوشش بیستم 10

 477,170 290,752 186,289 هاکارمزد پوشش بیست و پنجم 11

 776,170 515,084 261,086 هاکارمزد پوشش سی ام 12

 103,926,204 57,412,821 46,513,383 ها و فروشکارمزد پوشش سال 30جمع  
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-توان به این نتیجه رسید که فروش بیمۀ عمر و سرمایهدر جدول فوق میکمی تأمل با 

گذاري چه به صورت نقد و چه به صورت قسطی داراي کارمزد قابل توجهی براي 

محصولی که خاصیت سودآوري تا پایان قرارداد دارد.  ؛فروشندگان این محصول است

گذاري قسطی آن هم فقط عمر و سرمایه ۀنامیک بیمهکه در این مثال مشخص گردید 

میلیون تومان کارمزد دارد. حال چنانچه بتوانیم  10بیش از  ،هزار تومان 100ماهیانه 

ش ها بینامهاین بیمه از محل کارمزد ،صورت قسطی صادر کنیمه نامه حتی ببیمه 1000

میلیون  346یعنی به عبارتی سالانه حدود ؛ ایممیلیارد تومان درآمد کسب کرده 10از 

 موفق. ةمیلیون تومان براي یک فروشند 29 هتومان. این یعنی حقوق ماهیان

 کارمزد طلایی 

فروش موفق فروشی است که بر اساس قانون برد/برد باشد. طبق این قانون که در 

چهار توضیحات بیشتري ارائه گردیده است، چنانچه مشتري از محصول شما فصل 

هفت عادت استفان کاویدر کتاب  شما نیز راضی و سودمند خواهید بود. ،راضی باشد

شود، یهاي جهان شناخته مترین کتابعنوان یکی از پرفروشه که ب هاي موثرانسان
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ها ذکر کرده ثیرگذار در انسانأمثبت و تعادت برنده/برنده را یکی از مهمترین عادات 

هاي عمر و زندگی برنده/برنده را نامهاست. اگر بخواهیم در یک جمله فروش بیمه

 »فروش محصول بر اساس درخواست یا نیاز مشتري.«باید بگوئیم  ،خلاصه نمائیم

-می. رساندبیشترین کارمزد را به شما می ،اگر مشتري از محصول شما راضی باشد

کارمزد طلایی گذاشت. کارمزد طلایی یعنی کارمزدي که این نوع کارمزد را ان نام تو

عیارش از سایر کارمزدها بالاتر باشد و در حقیقت منفعت و سودآوري بیشتري براي 

 ۀخصوص رابط داشته باشد. در ادامه به چند دلیل مهم و اثبات شده دربه همراه شما 

 اشاره شده است.بین رضایت مشتري و افزایش کارمزد 

 استمرار در پرداخت حق بیمه -1

در پرداخت بموقع حق  ،هنگامی که مشتري از محصول خریداري شده راضی باشد 

کند. اجازه دهید این موضوع را با یک مثال بیان کنم. هنگامی که بیمه بسیار تلاش می

خود را به هر  ،شویمخود با کمبود بودجه مواجه می ۀما براي خرید منزل مورد علاق

گیریم. اگر دقت کرده زنیم تا این پول را تهیه کنیم و در بیشتر مواقع وام میدري می
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 هقسط هایمان مقدم است؟ دلیلش چیست؟ آیا ب ۀباشید پرداخت اقساط این وام بر هم

مان است یا اینکه اطمینان از تصمیم درستی که گرفته ایم؟ این ما به منزل ۀدلیل علاق

 از کجا بدست آمده است؟ نقش فروشنده یا کیفیت کالا چقدر اهمیت دارد؟ اطمینان 

ما محصولی را خریدیم که احساس "جمله نهفته است:  یک این سؤالات در ۀجواب هم

 این "کنیم.مان را میتمام تلاشآن هم  یم به آن نیاز داریم و براي پرداخت اقساطدکر

نامه را با توجه به خواسته چنانچه بیمه" :ویممثال را به این دلیل استفاده کردم که بگ

مشتري در پرداخت اقساط دلگرمی بیشتري از خود بروز  ،و نیاز مشتري صادر کنید

 .نیدکدر نتیجه این شما هستید که از پرداخت بموقع اقساط کارمزد دریافت می "دهد.می

ا عیار کارمزد شم ،کنند بیشتر شوداگر تعداد مشتریانی که اقساط بموقع پرداخت می

 رود.هم بالاتر می

 معرفی مشتریان جدید -2

تحقیقات  .کنندرضایت خود با دیگران صحبت می ۀمشتریان راضی در مورد تجرب

کند. نفر منتقل می 6الی  4دهد یک مشتري راضی دلیل رضایت خود را به نشان می
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و البته  شودرضایت مشتري باعث جذب مشتري می ،طبق بررسی هاي انجام شده

تواند چند مشتري دیگر را ثیر عکس دارد. یک مشتري راضی میأنارضایتی آن هم ت

عیار  ،در حقیقت؛ به شما معرفی نماید و با این کار باعث افزایش فروش شما شود

 برد.بکارمزد شما را بالا 

 خرید سایر محصولات -3

در هنگام نیاز به سایر  ناًئمطم ،شان دارندخوبی در ذهن ةمشتریانی که از شما خاطر

افتند و در اولین فرصت ناخودآگاه به یاد شما می کنید،محصولاتی که شما عرضه می

 ةکنند.تکرار این امر منجر به پدیدجهت خرید محصول موردنظرشان به شما مراجعه می

رضایتمندي مشتري و  ۀگردد. این یعنی افزایش فروش به واسطوفاداري مشتري می

ت هاي موفقیش هم یعنی نزدیک شدن به هدف اصلی شما که همان فتح قلهافزایش فرو

 است.
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 تبلیغ از کار شما -4

تواند به مشهور شدن شما کمک ن آنها میان به دهارضایتمندي مشتریان و تبلیغات ده

کم شهرت کسب و کار شما را افزایش دهد. مشهور تواند کمکند و این موضوع می

باید هنرپیشه،  افراد است اما آیا براي کسب شهرت حتماًشدن آرزوي بسیاري از 

بسیاري از افراد معروف دنیا جزء این گروه نیستند. افرادي  ؟ورزشکار یا خواننده بود

ی و نچیجابز، برایان ترسی، گاندي، بیل گیتس، شکسپیر، لئوناردو داو چون استیو

شود با نوآوري، سخنرانی، یم بنابراین،هاپکینز در این دسته از افراد قرار دارند. 

سیاست، ثروت، نویسندگی ، نقاشی و فروشندگی هم به شهرت جهانی رسید. برخی از 

تان حرفه ۀچنانچه یک میلیون نفر شما را به واسط که نظران بر این باورندصاحب

-ی میثر مشتریان راضؤاید. تبلیغات مشما در شیب تند موفقیت قرار گرفته ،بشناسند

 ا را به این امر نزدیک نماید. تواند شم
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 ضریب فروش -3

نامه که از هر ملاقات یا تماس تلفنی انجام ضریب فروش یعنی درصد فروش بیمه

توانید فروش داشته باشید. میارائه شما از چند  ،تر اینکهپذیرد. به زبان سادهمی

 به صورتاي دنیا ضریب فروش خود را بر اساس دیتابیس خود که فروشندگان حرفه

ها به گنج درون نمایند. دیتابیس یا همان پایگاه دادهمحاسبه می ،گرددروزانه ثبت می

تواند باعث رشد و می ،سازمان معروف شده است. چنانچه از این گنج استفاده شود

هاي ثبتی در فعالیت تجاري براي کشف بالندگی سازمان گردد. امروزه استفاده از داده

بسیار مهم و ضروري شده است.  ،بینی روند آیندهین پیشدانش شغلی و همچن

کاوي یا همان تجزیه و تحلیل داده در حال تکامل است. شاید در تکنولوژي داده

خصوص هوش مصنوعی چیزهاي بسیاري شنیده باشید. هوش مصنوعی یکی از 

ه ها و تجربیات گذشتکاوي است که کارش کشف دانش جدید از دل دادههاي دادهروش

کاوي قدر و ارزش داده و ثبت آن بیش از پیش داده ،است. اکنون با پیشرفت علوم

 است. گردیدهمشخص 



Behzadbahmanyar.com 

۱۹ 
 

 ضریب فروش ۀمحاسب

 هايداده ۀضریب فروش باید یک پایگاه ثبت داده طراحی و روزانه کلی ۀبراي محاسب

شاخص  5یک جدول دیتابیس که شامل  ،بدست آمده را در آن ثبت نمائید. براي مثال

 ارائه بهتلفنی، تعداد  ارائه به صورتماه، تعداد  و است را در نظر بگیرید. تعداد روز

آیتم اصلی این جدول هستند.  5 ،و تعداد کل فروش هاارائهحضوري، تعداد کل صورت 

ها در ادهد ۀجمع هم ،د و در پایان ماهنصورت روزانه ثبت گرده ها باید بتمام آیتم

هاي خروجی در توانیم با استفاده از دادهقسمت پایین فرم محاسبه گردد. اکنون می

و تعداد کل فروش، ضریب فروش خود را بدست آوریم. انجام  هاارائهقسمت تعداد کل 

قسیم ت هاارائهاین کار بسیار ساده است فقط کافی است تعداد کل فروش را بر تعداد کل 

مطلب به مثال زیر توجه این ب نمائید. براي مشخص شدن بیشتر ضر 100و در عدد 

 فرمائید.
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 هايارائهتعداد  روز

 تلفن

 هايارائهتعداد 

 حضوري

 تعداد کل فروش هاارائهتعداد کل 

1 5 3 8 2 

2 4 2 6 5 

3 2 2 4 2 

4 5 4 9 6 

. . . . . 

. . . . . 

. . . . . 

30 4 6 10 4 

31 7 8 15 7 

 100 200 140 60 جمع

 ول بالا:ضریب فروش جد ۀمحاسب

درصد 50 = 100 * 50/100  

یک فروش صورت  ارائه 2یعنی از هر  ؛درصد است 50ضریب فروش این دیتابیس 

 .گرفته است
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 مزایاي بدست آوردن ضریب فروش

 افزایش اعتماد به نفس براي مذاکره -1

 ناموفق هايارائههاي منفی یا دلسردي بعد از از بین  رفتن حس -2

 هاي آماري کسب و کار خودمکتوب کردن داده -3

 حرکت به سمت علمی کردن فعالیت تجاري خود  -4

 آموزش -4

 دانند و به نظر آنهایند یادگیري مستمر و پیوسته میآهاي موفق، زندگی را فرانسان

یادگیري مستمر کلید موفقیت است. فروشندگان برتر فروش بیمه نیز به این باور 

هاي تخصصی کنند. شرکت مداوم و مستمر در کارگاهو به آن عمل می اندرسیده

 هايویژگییکی از مهمترین  ،هاي بازاریابی و سمینارهاي انگیزشیفروش، کلاس

-گذاري است. آنها براي شرکت در کلاسفروشندگان برتر فروش بیمۀ عمر و سرمایه

شوند که دشان متعهد میوخآن کلاس به اتمام کنند و پس از هاي آموزشی هزینه می
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خود را برگردانند. آنها  ۀچندین برابر هزین ،کلاس اطلاعات کسب شده دربا استفاده از 

 گذارند.ها میقبلی پا به این کلاس ۀبه صورت هدفمند و با برنام

 

 

 انواع آموزش

کلی تقسیم  ۀهاي آموزش فروش را به دو دستآمریکا، روش ۀانجمن آموزش و توسع

 :کندمی

خودآموزي شامل خواندن و مطالعه، انجام تکالیف پیش و بعد از  :خودآموزي -۱

 کارگاه است.

موردي و  ۀها، مطالعکارگاه شامل سخنرانی، بحث، شرکت در همایش :کارگاه -۲

 نقش است. ایفاي
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خود هستند.  نۀمدون و منظم براي آموزش سالا ايهفروشندگان موفق صاحب برنام

ها، تعداد کتب خوانده تعداد حضور در سمینارها و کارگاهاي کامل که شامل برنامه

 ۀفروش و بازاریابی و حتی استفاده از تجارب سایر فروشندگان بیم ةشده در حوز

این برنامه را فصلآنها . باشدگذاري بصورت دیداري در طول سال میایهمعمر و سر

 ند.دانکنند و خود را ملزم به رعایت آن میبندي و زمانبندي می

 ابعاد محتواي آموزشی •

 :تام هاپکینز، محتواي آموزشی فروشندگان را به چهار بخش تقسیم نموده است

 دانش محصول •

سط بندي توجالب در این تقسیم ۀترین قسمت آموزش و نکتدانش محصول یعنی اصلی

دنیا، قرار گرفتن دانش محصول در مکان اول محتواي آموزشی  ةبزرگترین فروشند

دانش محصول مهمترین رکن فروش است. راز موفقیت تمام  ،وي ةاست. به عقید

ید . شاباشدمیگذاري نیز بالا بودن دانش آنها از این محصول نمایندگان عمر و سرمایه

چیدمان دفتر  ةدر نحوهاي فروش آنها با یکدیگر متفاوت باشد یا ها و تکنیکروش
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آنها نقش مهم دانش محصول خود را در  ۀکارشان اختلاف نظر داشته باشند اما هم

بهتر است در هنگام  .کنندمیبردن این دانش تلاش  و براي بالا اندمتوجه شدهفروش 

هاي فعالیتاز درصد  50بیش از  ،خود ۀزمانبندي آموزشی سالان ۀتدوین برنام

 ل فنی مرتبط با آن قرار دهید.ائدانش محصول و مس آموزشی خود را صرف

 دانش شرکت •

 ةتواند از شما یک فروشندها، قوانین و محصولات جدید شرکت میاطلاع از بخشنامه

هاي بیمه براي افزایش اطلاعات شرکت آگاه نسبت به سایر فروشندگان بسازد. معمولاً

مطالب مهم را در سایت رسمی  کنند یاهاي آموزشی بگزار مینمایندگان خود کلاس

 ،براي بالا رفتن دانش شرکتیو ریزي آموزشی خود دهند. در برنامهخود قرار می

 در نظر بگیرید.را زمان مناسبی 
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 آگاهی از بازار •

گذاري وجود بازارهاي مختلفی براي سرمایه ،امروزه و با ظهور کسب و کارهاي جدید

وري بیشتري باشد. آبازار خاص داراي سوددارند و در هر سال ممکن است یک 

اهم دلایل بوجود آمدن  ،نیازهاي کشور و هاي جهانیها، قیمتهاي دولتسیاست

یند بوجود آمدن ارزش در یک آهاي بازار و فررات در بازار هستند. درك موقعیتیتغی

معروف که  ۀاین جمل هاي محتویات آموزشی است. حتماًبازار خاص نیز از ضرورت

هر  موفقیت دربه اید. براي رسیدن را بارها شنیده »موفقیت شانسی نیست« :گویدمی

ما  ۀل و حرفغباید چارچوب و قواعد بازي را یاد گرفت. یادمان باشد ش ،کسب و کاري

ل نقش یادگیري مسائ ،نمایندگان بیمه مرتبط به امور مالی و اقتصادي است که این مهم

 کرده است. رتبازار را برجسته
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 هاي فروشتکنیک •

ي اکمک فوق العاده ،شوندهاي فروش تدریس میتکنیک هاهاي آموزشی که در آنکلاس

. نوآوري و خلاقیت در هر شوندمحسوب مینو  ةبراي خلق یک طرح جدید یا یک اید

آن فعالیت به سمت هدف و پیروزي نهایی است.  ةکسب و کاري باعث جهش یکبار

 آنوقت خواهید ،کافی است شما فروش خود را با یک روش منحصر به فرد افزایش دهید

 شگرفی به دنبال خواهد داشت. ۀدید که نوآوري در کار چه لذتی دارد و چه نتیج

ست. ا از زبان مشتري غیر قابل تحمل »نه«براي بسیاري از فروشندگان بیمه شنیدن 

ا هرا بشنوید یا در مواجهه با ایراد و بهانه »نه« ۀخواهید از مشتري کمتر کلماگر می

عمر  ۀنامراضی کنید، دانش خود را در خصوص بیمه خود به خرید محصول او را

 گذاري بالا ببرید.و سرمایه

 


