
  

اين كتاب به موضوع ميزان و اثرگذاري فروش به كمك تغيير استراتژي و 

آميز است. هاي آن پرداخته و در مورد فروش تطبيق يافته و موفقيتروش

هاي متمركز بر فروش محور، مديران و شركتاين كتاب براي افراد خود

 بلكه براي قهرمانان صنعت بيمه است. ،بيشتر بيمه نيست

صل اول طرز فكر تأمين و حمايت باشد. در ففصل مي 16شامل  اين كتاب

يح داده شده است. در فصل دوم مشكلات فروش و ارزش در مقابل توض

محصولات، قيمت و مزايا شرح داده شده است. فصل سوم به اصل 

چگونه نگراني را  –پردازد. در فصل چهارم پذيرش مشكل پ.م.ت.م مي

چگونه -است. در فصل پنجم توقع منفعتبرانگيزيم؟ توضيح داده شده 

در فصل ششم درك و اتخاذ  ارزش را ترويج دهيم؟ شرح داده شده است.

توضيح داده شده است. فصل هفتم به تمركز بر نتيجه  ROIروش فروش 

پردازد. در فصل هشتم داشتن دليل معتبر و ارزشمند شرح داده شده مي

در  وضيح داده شده است.است. در فصل نهم ايجاد سازگاري و ارزش ت

فصل دهم كاوش كردن و گوش دادن شرح داده شده است. فصل يازدهم 

هاي پيشنهادي پردازد. در فصل دوازدهم ارائه راه حلبه كسب اجازه مي

گيري توضيح داده شده است. در فصل سيزدهم درخواست براي تصميم

پردازد. فصل چهاردهم به رسيدگي به شكايات مي شرح داده شده است.

هاي بعدي توضيح داده شده است. در فصل شانزدهم در فصل پانزدهم گام

آيا شما متعهد به حمايت و تأمين هستيد؟ شرح داده شده است. اين 

  صفحه به رشته تحرير در آمده است. 254كتاب در 
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