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فروش   ی مهای فروش در ت  رانیمد  نکهیدر مورد ا  یادیز  یو آموزشها  وها یدیحال مقالات، وتا به

گفته   یادیکنند، مطالب ز  تیریفروش و فروشندگان خود را مد  ندگانینما   توانندیچگونه م   مه،یب

د خودِ یچگونه با نکهیدر رابطه با ا  دیکن  دا یپ  یامقاله  ا یآموزش    دیتوانیندرت م شده است. اما به

 م؟ یکن  تیری فروش را مد  رانیمد  نیا

عنوان صاحب شما به  یعنی  نجایمافوق آنها )که در ا  رانیفروش و مد  رانی مد  نی نظر من، رابطه ب  از

فروش، معمولاً   رانیمد  نیا  رانِیعنوان مدمتناقض است! شما به  یا( معمولاً رابطهمه یب  یندگینما

تا   د یدار  ارفروش خود انتظ  رانی. اما از مددیده یصورت »روزانه« انجام نم نظارت و آموزش را به

 . دیده باشبه آنها ندا  یآموزش  چ یاگر ه   ی کار خود را درست انجام دهند، حت

آموزش دادن،   یتحت فشار هستند، به جا   یخودِ شما( مخصوصاً وقت  ی عنیمافوق )  رانیمد  نیا

نسبتاً کوتاه،   ی سپس بعد از مدت  کنند، یفروش درخواست م  ران یرا از مد  ی اگزارشات پراکنده

نتا به  م  یجیچون  پ  خواهند یکه  نتا  شوند، یم  دینااُم  کندینم   دا یدست  به  دوباره  آن   جی بعد 

م  بر  درنها  گردندیگزارشات  )   رستانیز  تیو  ت  رانیمد  یعنیخود  سرزنش   م یفروش  را(  خود 

 . خواهندیو از آنها جواب م   کنندیم
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 ی هاندهیتا نما  رندیبگ   اد ی  توانندیفروش م  رانی. همانطور که مدستی ن  یدرست  ی وهیش  نیا  اما

شخص شما( هم   یعنیآنها )  رانیکنند، مد  تی تر حماو نظارت خود را به  تیریفروش تحت مد

  ی برقرار  یباشد برا  یپُل  تواندیکوچک م  ریی. تنها چند تغرندیبگ  ادیمؤثر تر را    یسرپرست  توانندیم

 نیاز ا  ی مقاله، قصد دارم تا برخ  نیشما. در ا  ی ندگیدر سازمان فروش نما  تریقو  یروابط کار

سازمان فروش قدرتمندتر را با   ک یبه    دنیرس  ی را برا  رگذاری و تأث  یادیکوچک اما بن  راتییتغ

 بگذارم.   انی شما درم

 :دیمستمر داشته باش   ی. جلسات کار1

 تیریفروش خودتان را مد رانیمد دیتا بتوان دی منظم و مستمر دار یندیبه فرآ ازیابتدا شما ن در

 دارد.  یمتفاوت  ی معنا  ر، یهر مد یکلمه »مستمر« برا  فی. اما حواستان باشد که تعردیکن

 ن ییفروش شما به آموزش تع رانیمد ازیعملکرد و ن ، یکار ی بر اساس تجربه دیجلسات با تعداد

برا نما  یدیفروش جد   ریمد  یشود. مثلاً شما ممکن است  با  فروش و فروشندگان   ندگانیکه 

فروش   ریمد  یحال، برا  ن یو در ع  دیجلسه بگذار  کی  ی االش دارد، هفتهخودش چ  ی رمجموعهیز

 . دیبار جلسه بگذار  کیهفته    2دارد، هر    یقو   م یت  کی  ه ک  یابا تجربه

موضوع هم درست است که   نی. ادیروال را حفظ کن  نی هم   د، یکرد  نییتعداد جلسات را تع  یوقت

داشته باشند و   یکیز یدر بازار، حضور ف  د یهستند و مدام با  ریشلوغ و درگ  یفروش، افراد  رانیمد

شهرها   ی حت اگر جلسه  ی گرید  ی به  کنند.  فردا  یامسافرت  به  کرد  ی را  موکول  مقرر،   د یروز 

اتفاق  ارد،ند  یاشکال هر  ا  یاما  نکن  نیاُفتاد  کنسل  را  ادیجلسات  کلمه   فیتعر  نیبهتر  نی.  از 

 »مستمر« است. 
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 : دیته باش. حتماً دستور جلسه داش2

فکر  نیبه ا دیبا د،یکرد  نییتع  تانمیفروش ت رانیهر کدام از مد یرا برا  یکه زمان مشخص  حالا

دستور جلسه   کیمن داشتن    شنهادیمطرح شود. پ  ییزهایکه در هر جلسه قرار است چه چ  دیکن

 موارد باشد:  نیا  یاست که دارا

  ادیآنها وقت ز  ای. آدی کن  یفروشتان را بررس  رانیمد  یکار  یبرنامه  فروش:  رانیمد  یکار  میتقو

چند   کنند؟یصرف م  ،ییاجرا  فیوظا  ریسا  ایگزارشات روزانه به شما و    یارائه  ی را برا  یکم   ای

 دهند؟ یخودشان اختصاص م  ی رمجموعهیفروش و فروشندگان ز  ندگانیساعت را به آموزش نما

 . دیده   حی توض  شانیکار را برا  نیا  ل یدل  د،ی ده   رییآنها را تغ  یبرنامه دیخواه یاگر م  حالبه هر 

 ی که نام آن را »فرم آموزش  یفروش از ابزار  رانیمن در جلساتم با مد  فروشندگان:  عملکرد

خودش   ی رمجموعهیز  م یکه در ت  یفروش، فروشندگان  ر ی. مدکنمیام، استفاده مگذاشته  ر«یمد

« 5« تا »1آن فروشنده( از »  یو به هر فروشنده )متناسب با سطح تجربه  کند یم  ستیدارد را ل

  کندیحداقل انتظارت را برآورده نم   یمعناست که آن فروشنده، حت  نیبه ا   1  ازیدهد. امتینمره م

تصورات ما عمل   یستاره فروش است و ماورا فوق  کیمعناست که آن فروشنده    نیبه ا  5  ازیو امت

 .کندیم

شدند، از   یازبندیفروش، امت  ر یهر مد  میموجود در ت  ی هافروشنده  یوقت   ندگان:فروش   اهداف

 ی رو  نده،یروز آ  30  یها در ط فروشنده  نیکه دوست دارد هر کدام از ا  دیفروش سؤال کن  ریمد

 ن یدارد تا به ا  یافروش، چه برنامه  ریعمر، تمرکز کنند و مد  مهیفروش ب  یبرا  ی چه بازار هدف

 ی را بررس  شرفتهایپ   ،ی کمک کند تا به اهداف خودشان برسند. سپس در جلسه بعد  هاهفروشند

 . دیوجود دارد، تمرکز کن  شرفتیکه امکان پ  یی هاحوزه ی و رو  دیکن
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که امکان بهبود   ییها و حوزه  د یبحث کن  ریعملکرد مد  ی در آخر درباره  فروش:   ری مد  عملکرد

 ییو آموزشها  تهایکه به چه حما  دییفروشتان بگو  رید. به مدیدر آنها وجود دارد را به او گوشزد کن

 . دیرا به او ارائه کن ازهاین  نیرفع ا یبرا  ی ادارد و برنامه  ازین

انتظاراتتان و هم در ارائه   انیهم در ب  دیشما با  :دیجلسات، واضح و روشن صحبت کن   در

 ادتان ی.  دیفروش خودتان صحبت کن  رانیبازخوردها، کاملاً روشن و واضح و بدون تعارف با مد

 .شودیهر دو طرف منجر م  ی دیو نا اُم  ی که موضوعات مبهم، به سردرگم   دیبا

 : دیکن یبررس را خود فروش فی . ق3

 ی من بررس  شنهادی. پ دهدیم  ل یروش را تشکف  رانیکار مد  ندیفرآ  یدیبخش کل   ،یابیو ارز  یبررس

است.   بار کیهفته   8  ی ال  6هر  یزمان  ی هافروش آنها در بازه  ران یبا حضور مد  مها یت فروش   فیق

و شما   ستیمناسب ن  یامهی ب  یندگیفروش و هر نما  م یهر ت  یبرا  یزمان  ی محدوده  نیهرچند، ا

 . دیخودتان، اعمال کن  مه یب  ی ندگیفروش در نما  ی لازم را بر اساس چرخه  راتییتغ  دیتوانیم

. دیبه چند نکته توجه کن  دیانجام شوند با  دیبا   بار کیهفته    8  ی ال  6که هر    ییهایبررس  نیا  در

. دیفروشتان دقت کن  ریهر مد  م یفروش موجود در ت  ف یشلوغ و متراکم ق  یبه قسمتها   نکهیاول ا

 ایفروش، در حال هدر رفتن هستند    فیآن ق  یانیدر مراحل م  یادیز   یفرصتها  ایکه آ  دینیبب

 ! ر؟یخ

 شکل است: نیفروشتان به ا  رانیاز مد  یکی  م یفروش مربوط به ت  فیمثال اگر ق  طوربه

در بازار هدف  یابیبازار ی نامه 50  عیتوز هر فروشنده:  یفروش: روزانه برا  فیاول ق  مرحله

X  ی عنی.  شودیفروش انجام م  ر یهمان مد  م یتوسط فروشندگان ت  ی ها بصورت ضربدرنامه  ع ی)توز 

 ی هاو فروشنده »ب« نامه  کند یم  ع یبازار هدف فروشنده »ب« را توز  ی هافروشنده »الف« نامه
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بازگشته   خودش  یو سپس هر فروشنده به بازار اصل  کندیم  عیفروشنده »الف« را توز  هدفبازار  

 ( دهدیخود را انجام م  یتهایزیو و

فوق   ی هاکه نامه  یمشتر  50تماس با    هر فروشنده:   یفروش: روزانه برا  فیدوم ق  مرحله

 (شودیگرفته م  یتلفن  یابیدپارتمان بازار  قیاز طر  یاند )تماسهاکرده  افتیرا در

از مجموع   ی مشتر   2قرارملاقات با    می تنظ  هر فروشنده:   یفروش: روزانه برا  فیسوم ق   مرحله

 فوق   ی مشتر  50

 ی مشتر  2با    ی ملاقات قطع  1  ی برگزار  هر فروشنده:  یفروش: روزانه برا  فیچهارم ق  مرحله

 ( شودیکنسل م ،یمشتر   یبدقول  لیدلقرار فوق، به  2از   ی کیفوق )

هر   یعنیشده )  یفروش قطع  فقره  0.3  هر فروشنده:  ی فروش: روزانه برا  فی پنجم ق  مرحله

 شود یعمر فروخته م  مه یفقره ب  3تعداد    شود،یفروش فوق، اجرا م  فیق  ند یکه کل فرآ  ی روز   10

 ( 1به   4 یعنیکه عملاً    1به    3.3فروشنده برابر است با    ل یتبد  ب یضر  یعنیکه  

ق  مرحله برا  فی ششم  متوسط    هر فروشنده:  یفروش: روزانه  تومان   1،275،000مبلغ 

که فروشنده در هر فروش خود موفق به فروش   ی امهی حق ب  ی عنیهر فقره فروش )  یبه ازا  ی وصول

 است(   انه یتومان سال  1،275،000طور متوسط برابر با  به  شودیآن م

به   2مرحله    در گذر از  فیق  نیبه وضوح مشاهده کرد که ا  توانیفروش فوق، م  ف یمشاهده ق  با

موجود   ی مشتر  50شما به    ی هستند که وقت  نیا  ی ایبزرگ دارد! آمارها گو  ینشت  کی  3مرحله  

 ی ساعت بعد برا  24و    د یاستاندارد داده باش  یابینامه بازار  کی  ط،یبازار هدف واجد شرا  ک یدر  

 دیاوریدست بقرارملاقات به  2و فقط    د ینفر تلفن کن  50  ن یبه تمام ا  ،یحضور   رارملاقاتق  میتنظ

بشدت   ، یها به قرار حضورتلفن  لیدر تبد  یعنی  شود،یکنسل م  زیقرار ن  2  نیاز ا  یکیکه معمولاً  

 . دیدچار مشکل هست
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فروش درحال هدر رفتن   فیق  ن یا  3به    2فروش شما در گذر از مرحله    می منابع شما و ت  یعنی

 ت یهنوز اهم   نکهیا  ل یگرفته شود. اما متأسفانه و به دلموضوع فوراً    ن یا  یجلو   دیهستند و با

 د،یآنطور که با مه،یفروش در صنعت ب یمهایعملکرد ت یریگنظارت و اندازه  یستمهایس یاتیح

نما  رانیمد  یبرا ن  مهیب  ندگانیو  پ  فتادهیجا  ا  دیآیم  شی است، کمتر  شاهد کشف   نگونهیکه 

و اغلب   میباش  مهیفروش ب  یمها یو ت  مهیب  یهایندگیو هدر رفتن منابع در نما  هایخطاها و نشت

اتفاق القائات ه   یجانیه   یو با روشها  یکارها بصورت  فروش و فروشندگان   یمهای به ت  یجانیو 

 .یو اصول   ی علم   تیریبر اساس مد  ه و ن  روندیم  شیپ

کرده  زین  قبلاً اشاره  مختلف،  مقالات  تدر  در  ما  خود  که  مد  یها می ام  تحت   ت یریفروش 

 م یکنیفروش استفاده م  اتیکنترل عمل  یبرا  یریگنظارت و اندازه  ستمی س  نیاز ا  نگیمارکتمهیب

برآورده   نهیزم  نیما را در ا  یازهایتمام ن  باًیتقر  ستمیس  نیسال گذشته، ا  6از    شیو در طول ب

 .استکرده  

 د،یفروشتان شد  میفروش ت  فیو هدر رفت بزرگ در ق  ینشت  کیهر زمان که متوجه    هرحالبه

 ی خودش برا  م یبه همراه فروشندگان ت  تواندیکه م   یی کارها  ی فروش مربوطه درباره  ریفوراً با مد

 .دیانجام دهد، صحبت کن  ت یوضع  نیاز ا  ییرها

 ییقسمت بالا  ای. آدی توجه کن  زین  تان میفروش ت  ف یپراکنده در ق  یبه قسمتها   د یشما با  البته

  نطوریآب و علف شده است؟! اگر ا  یب  ابانیصحرا و ب  هیشب  یزیشما، چ  میفروش ت  فی( قی)ورود

. اما  دیملاقات با آنها ندار  یبرا  یاحتمال  یبالقوه و مشتر  یمشتر  یشما به اندازه کاف  یعنیاست  

 فروش شما وجود ندارد؟   م یت  یبرا  یکاف   ی احتمال  ی چرا مشتر

شما دچار نقص است؟   یتلفن  یابیبازار  ستمی س  دیشا  ا یدارد؟    یشما مشکل  یغاتیتبل  ستمیس  ایآ

انجام   ی گریکار د  ها،یمشتر  تیزیاختصاص وقت خودشان به و  یفروشندگان شما به جا   دیشا  ای
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و به دنبال مشکل   دیخودتان مطرح کن  م یفروش ت  رانیرا با مد  یو اساس  یاشهیر  لیدلا  دهند؟یم

 .دی حل آن بگرد  راهو سپس  

هر فروشنده خودتان قرار   اریکه در هر روز در اخت  ییلازم باشد به تعداد قرارملاقاتها  د یشا  مثلاً

 دارد.  از ین  یشتریب  ی بانیپشت  ا یبه آموزش    یکه چه کس  د یکن  نیی تا تع  دیندازیب  ی نگاه   د، یده یم

 د ی انجام ده   تانمیفروش ت  رانیخودتان با مد  ی هفتگ  ایرا در جلسات روزانه    هایبررس  نیا  دیتوانیم

برا  یوقت  نکهیا  ایو   ادی ریآنها در نظر بگ  یجداگانه  به م  نی.   رانیکه مد  یآموزش  زانیموضوع 

صرف وقت   ازمند یاغلب ن  ها یبررس  ن یباشد که ا  ادتان یدارد. فقط    ی دارند، بستگ  از یفروش شما ن

فروش خودم، دو   ریهر مد   یدر هر هفته و برا هایبررس  نگونهیا  یمعمولاً برا  هستند. من  یشتریب

 .رمی گیساعت زمان در نظر م

 : دیکن  میخود را متناسب با هر فرد تنظ تیری. سبک مد4

آموزش افراد« وجود ندارد.   یراه برا  نیبه نام »بهتر  ی ز یمعتقد بوده و هستم که چ  شه یهم   من

 دارد.  یینفر کارا  کیهمان    یاست که برا   ینفر، راه  کی آموزش    یوهیش  نیبهتر

 د یبا  دیکنیم  تیریرا مد  تانمیفروش ت  رانیکه مد  یعنوان کساست که شما به  نیمهم ا  نکته

 ی ا برار ی ریادگیو سبک  د یکن یی خودتان را شناسا  رانینقاط قوت و نقاط ضعف هر کدام از مد

تک تک  یبرا  یفروش و حت  رانیاز مد  کیهر    یارتباط بهتر و عملکرد بهتر در کار را برا  یبرقرار

 .دیرا بشناس  تان میت  شندگانفرو

 یشناستی شخص  یابزارها  نیاز بهتر یکی. دیدار  از ین ی شناستیشخص  ی کار، به ابزارها نیا یبرا

 MBTI  یشناستیقدرتمند ظاهر شده است مدل شخص   اریوکارها بسمشاغل و کسب  نه یکه در زم

از   MBTIتا با استفاده از    د یکن  ق یتشو  زیرا ن تان می فروش ت  رانیمد  دیاست. علاوه بر خودتان، با 

ت  اطنق نفع  به  ن  ی فروش خودشان استفاده کنند و ضعفها  م یقوت خودشان  از   ز یخود را  پس 
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با مدل   ییآشنا  یکسب مهارت، جبران کنند. برا  ای  شتری، با آموزش بMBTI  یلهیوسبه  ییشناسا

MBTI  ابزارها از  استفاده  نما  ی و  در  آن  زم  مه ی ب  ی هایندگیقدرتمند  در   ی متقاعدساز   نه یو 

 ...دیکن  کیکل  نجایا  ایو    ریز  ر یتصو یبر رو  مه،یب  د یبه خر  یمشتر

 م یت  ی ازهایوفق دادن خودشان با ن  ی جابه  مه،یصنعت ب  ندگانیو نما  ران یمتأسفانه اکثر مد  اما

دق ا  کرد یرو  قاًیفروششان،  م  ن یمخالف  انتخاب  را  اکنندیموضوع  م  نی.  »مدل ندیگویافراد   :

 وفق بدهد!«   ط،یشرا  نیمن خودش را با ا  م یاست و بهتر است ت  ن یمن هم   تیریمد

شما و با سبک   طی فروش شما، وفق دادن خودشان با شرا  رانیفروش شما و مد  میت  فهیوظ  اما

 د یشما هست  نیفروش را برعهده دارند و ا  شیافزا  فه ی. آنها فقط وظستی شما ن  ی اقهیسل  تیریمد

کا    تانیکه برا  یو فروشندگان  رانیاز کارمندان و مد  کیهر    یتیشخص   پی متناسب با ت  دیکه با

 .دی کرده و وفق بده   می تنظ  کردنتان را   تیریخودتان و روش مد کنندیرم

 :دی . الگو و نمونه باش5

 ی مثال  یاست، در حال ارائه  ریکه خودش مد دیکنیم  تیریرا مد  یفرد  ی که وقت  دینکن  فراموش

 ی تا رهبران  دیفروش خود انتظار دار  رانی. اگر از مددیسازمان فروشتان هست  ت یریمد  یاز نحوه

با حرف زدن   ن،ی. و ادیآنها باش  یرهبر الگو و نمونه برا  کیخودتان    دیالگو و نمونه باشند، اول با

گفتار    یاز صدا  ری مد  کیرفتار    ی»صدا  باشد که:   ادتانیو شعار دادن بدست نخواهد آمد.  

 ماندگارتر است«  ،یو

 

 گر و توانگر باشید... بیمه

 حامد عسگری

 لینک منبع مقاله 

http://bimehmarketing.com/
file:///F:/وبسایت%20جدید%20بیمه%20مارکتینگ/مقالات%20و%20محتوای%20جدید%20بعد%20از%2020%20شهریور%201396/محتوای%20درج%20شده%20در%20سایت/هفت%20دلیل%20عدم%20موفقیت%20نمایندگان%20در%20قطعی%20کردن%20فروش%20بیمه/WWW.BIMEHMARKETING.COM
https://bimehmarketing.com/%da%86%da%af%d9%88%d9%86%d9%87-%d9%85%d8%af%db%8c%d8%b1%d8%a7%d9%86-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%b1%d8%a7-%d9%85%d8%af%db%8c%d8%b1%db%8c%d8%aa-%da%a9%d9%86%db%8c%d9%85%d8%9f/

