
  

هاي فرايند طراحي، توليد و عرضه كالا فروش فعاليتي است كه تمام تلاش

زنند مرحله را رقم ميكند. فروشندگاني كه اين و خدمات را نهايي مي

شناخت توانند بدون دانش و مهارت اين اقدام را اعمال نمايند. نمي

مخاطبان، نيازهاي آنها و كالا و ارائه اطلاعات شفاف و دقيق به خريداران 

ايجاد ارتباط  شود. توانمندي دراز طريق كسب دانش و مهارت حاصل مي

براي فروشندگان خدمات  با اشخاص و اقشار مختلف جامعه و رفتار درست

 ناپذير است و بيمه نيز از اين قاعده مستثني نيست.ضروري و اجتناب

هاي بازاريابي است و لازمه استمرار فعاليت هر فروش يكي از زيرمجموعه

سازماني فروش است. فروش فعاليتي است كه نياز به استعداد، دانش و 

احتياج به مطالعه و آموزش مستمر  مهارت دارد و بدست آوردن اين موارد

حاصل بيش از به صورت يک داستان نوشته شده است و دارد. اين كتاب 

تحقيقات تجربي از فروشندگان و مشتريان است. اين  بيست و پنج سال

فروشنده، بيش از  250،000آوري شده از هاي جمعتحقيقات شامل داده

مشتري  100،000ها و مصاحبه با بيش از  نيروي فروش بنگاه 8500

اند. چرخ در اين ت فروشندگان را امتيازدهي كردهواقعي است كه كيفي

كتاب نماد هر نوع محصول و خدمت در جهان امروز است. اين كتاب 

كننده را در رابطه با نحوه نزديک شدن به  فهمي روشن، خلاصه و سرگرم

ابزاري مهم و حياتي براي هر  ،كتاباين  دهد.مشتري و بازار ارائه مي

كار مانند نقشه دهد و براي يک تازهميكسي است كه كار فروش را انجام 

راه است. اين كتاب حسي منسجم و ملموس از كسب و كار را ايجاد 

 صفحه به رشته تحرير در آمده است. 227فصل و  4كتاب در كند.  مي

 

 فروش چرخ

 1تانتان و مشتريانانتخاب بهترين راه فروش براي شما، شركت

  :مترجمان

 احمد سازگار

 سپهر اسكندري

 نژادشيوا صادقي

 اميرحسين پارسا

 شادان حجازي

 ناشر:

 پژوهشكده بيمه

 سال نشر:

1401 

 شابک:

9786226814812 
1. Selling the wheel 

Choosing the best way to sell for you, your company, and your customers 
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