
 

 

 حامد عسگری  نویسنده:
 

  در فروش  مه ی ب   ندگان ی شکست نما   ل ی هفت دل 

1 
ARKETING.COMWWW.BIMEHM 

 bimehmarketing@gmail.comایمیل:    09129517231: موبایل  021-47621414تلفن: 

 به شرکتها و سازمانها  مه یدر فروش ب تیزیو تیریمد

 نویسنده: حامد عسگری

 

فروش   یهای»استراتژبا موضوع    یدوره آموزش  کیدر اهواز    مه یب  یاز شرکتها   یکیدر    راًیاخ

بخش اعظم   مه، یشرکت ب  نیا  ندگان یداشتم. اغلب نمابزرگ«    یبه شرکتها و سازمانها  مهیب

با   ندگانینما  نیبه شرکتها بدست آورده بودند. درواقع ا  مهیفروش ب  قیخود را از طر  یپورتفو

شرکتها  کردندیم   املهمع  یانیمشتر معمولاً  سرشناس   اریبس  ی که  و  وقت   یبزرگ  در  بودند. 

 ی برا  نده،ینما  نیداشتم. ا  ی صحبت جالب  مه،یب  ندگانینما  نیاز ا  یکیکلاس، با    نیاستراحت ب

 ی شرکتها  نیاز ا  یکی  ی امهیو امور ب  یمنابع انسان  ریبا مد  ی که چه ملاقات خوب  دادیم   ح یمن توض

 است.  اشته بزرگ در اهواز د

 مه یرفت؟ چون روش درست در فروش ب  یخواه   ریمد  نیبه ملاقات ا  ی : »دوباره کِدمیاو پرس  از

 ...« میو شخص را دوباره ملاقات کن  میاست که برگرد  نیبزرگ ا  یبه شرکتها و سازمانها

 گفت: »مواظبش هستم!«   ندهینما

 ؟« یکار کن قرار هست چه  یول ست؛یکه عال  نی: »اگفتم
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و   ندگانیشرکت با نما  نیا  یهمکار  اتیاول جزئ  دیبا  یعنیاول اطلاعات کسب کنم؛    دی: »باگفت

ب  یقبل  یمهیب  یشرکتها دست  به  بهاورمیرا  ا.  به  ن یا  نکهیمحض  را  باطلاعات   اورم، یدست 

 کاملاً راحت است.«  الم ی خ  بارهنیدرا  ن،ی. بنابراگذارمیو قرارملاقات را م  گردمیبرم

خودت که   ی امهیاز بسته ب  PDF  ایگزارش مکتوب    کی  ر،یبه آن مد  ایآ   ی: »خوب است. ولگفتم

 ؟« یاباشد داده  ها نامهمهی ب  یایپوششها و مزا  اتیشامل تمام اطلاعات و جزئ

فکرش هم به ذهنم خطور   یحت  دیراستش را بخواه   یعنیام.  را نکرده  نکار ی: »نه! هنوز اگفت

 نکرده بود.«

 ؟ یاصحبت کرده  ری مد  نیمعاون ا  ای  ار یبا دست  ایاز تو بپرسم. آ  گریسؤال د  ک ی: »خب؛ بگذار  گفتم

پول و صدها نفر کارمند و پرسنل سروکار دارد. پس تومان    اردها یلیبا م  انهی سال  ر،یمد  نیبالآخره ا

 نیا  یممعاونش است که به تما  نیباشد. چون درواقع ا  ی متک  ی لیمعاونش خ  ای  ار یبه دست  دیبا

بسته   سهیمقا  یبرا  قی دق  ات یاطلاعات و جزئ  یکه وقت   یبه معاونش گفت  ای. آکندیم  یدگیامور رس

و   ی گردیبرم  ،یرا آماده کن  اندکردهیکه با آنها کار م  یقبل  مه ی ب  یخودتان با شرکتها  یامهیب

 ؟« ی گذاریرا م  ی جلسه بعد

ارتباط با   ی برقرار  یبرا   ی از هر فرصت  د یبه شرکتها با  مه یدر فروش ب  دانمیم  نکه ی: »خب با اگفت

 ام.«را نکرده نکاریمورد بخصوص، ا  نیبهره ببرم اما متأسفانه در ا   ی انیم  رانیمعاونان و مد

و  رد یقرار شد که چه وقت با تو تماس بگ ،یداشت ر یکه با مد یاجلسه  ن ی: »در آخردمیپرس عدب

 شما اعلام کند؟«   مهیبا شرکت ب ی نظرش را درباره همکار

 ماه...« نی هم  یهفته  ن یگفت: »اول  ندهینما

در   ندهینما  نیما برقرار شد. صحبت من و ا  انیم  ی و نسبتاً طولان  داریمعن   یبود که سکوت  نجایا

 !گرفتیصورت م  ماهید  12 خیتار
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 ؟« ی کنیم  کاری: »خب، پس حالا چ گفتم

شده   رید  یدرست است که چند روز   د،یدانیبه من تلفن کند. م   ریمد  نی: »منتظرم که اگفت

ن گفت که تلفن . خودش به مکندیکار را م   نی. مطمئنم که اکندیاو حتماً به من تلفن م  یول

 .« کندیم

هرگز موفق به بستن آن قرارداد بزرگ نشد. درواقع    زین  ندهیهرگز تلفن نکرد و نما  ریآن مد  اما

 کیاستراتژ  یخطا   کی بزرگ، دچار    ی به شرکتها و سازمانها  مه ی فروش ب  ان یدر جر  نده ینما  نیا

 مقاله، به آن پرداخته شده است.  نیشده بود که در ادامه ا  جیرا

 به شرکتها: مهیبا توپ در فروش ب ی باز

 « یاحتمال  ی ما از »مشتر  فیتعر  نگ، یمارکتمهی و آموزش ما در ب  تیریفروش تحت مد  ی مهای ت  در

که   ی ! )منظور، دو نفرکندیم  « ی بازاست که با شما، اصطلاحاً »توپ  یاست که او شخص  نیا

 گر، یکدیبه    کن یدو باز  نی.( تعهد اکنندیپرتاب م  گریهمد  ن یرا ب  یو توپ  اندستادهیهم ا  یروروبه

زدن به توپ« ضربه  یعنیمشخص »  یو مشخص، کار  شدهنییاست که هرکدام در زمان تع  نیا

 یقدم بعد  زیخودشان و ن  ی که قدم بعد  دانندیم  قاًیدرواقع، هر دو طرف، دق  یعنیرا انجام بدهد.  

 برداشته شود.  ی و به چه شکل  ی چه زمان  د یبا  قاًیطرف مقابل، دق

چه از جانب   ،یقدم بعد یبرا دیبه شرکتها، شما نتوان مهی فروش ب انیدر جر اگر

 یامعامله چیآنگاه ه دی کن افتیدر یتعهد تان،یاحتمال یخودتان و چه از جانب مشتر

 انجام نخواهد شد.  ،یاحتمال یبا مشتر

 شی»فروش را به پتا اصطلاحاً    م یاستفاده کن  د یبا  ی است که از چه ترفند  نیؤال اس  ن،یبنابرا

 م؟« یببر
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قرار    ،یاحتمال  یملاقات رو در رو با مشتر  یجلسه   کی  انِی در پا  شه ی»هماست:    ن یا  پاسخ

 .« دی کن میرا درخواست و تنظ یملاقات بعد

فقط   د؛ یکنیرا ملاقات م  ی وقت آن مشترو چه  د یکجا هست  د؛ یهست  یکه شما ک  ست یمهم ن  اصلاً

حالا   ی: »ولپرسندیم   ی. حتماً الآن برخدیقرار بگذار  ،یملاقات بعد  یبرا  دیباشد که با  ادتانی

 لات؛ یدرست بعد از تعط  لات؛ ی . درست قبل از تعطستیدرخواست قرار ملاقات ن  یبرا  ی وقت خوب

 و...«  د یدرست قبل از ع  د؛ی قبل از تابستان؛ درست بعد از تابستان؛ درست بعد از ع  تدرس

قرار ملاقات   توانندیکه چرا نم  آورندیم  لیدهها دل  مه،یو فروشندگان ب  ندگانیدسته از نما  نیا

 ی کار   نی چن  دیکه چرا با  اورمیب  لیدل  کی  توانمیدرخواست کنند و من فقط م  یرا از مشتر  یبعد

با شما هست   «یباز»توپ مند به  علاقه  ،یآن مشتر  ایآ  د یکه بفهم   لی دل  ن ی. به ادیتماً بکنرا ح

 ی جا  کیحتماً در    ست، ین  یاو وقت خوب  یبرا  چوقت یکه ه   د یطرف هست  ی اینه؟! اگر با مشتر  ای

 وجود دارد.  یمشکل اساس  کیکار،  

بزرگ،   یبه شرکتها و سازمانها  مهی فروش ب  نهی که در زم  مه یاز هرکدام از فروشندگان موفق ب  اگر

توجه  ار یبس  یپورتفو آورده  یقابل  بپرسبدست  کار  دیاند،  چه  انجام   ی که  شما  از  متفاوت  را 

 خواهند گفت که:  دهند، یم

کار را با   نیو اببرند  شیبه شرکتها را به پ مهیفروش ب ندیاند که فرآ گرفته ادی آنها

 . دهندیهر ملاقات انجام م انیدر پا ،یدرخواست قرار ملاقات بعد

را بکنم؟   یدرخواست قرار ملاقات بعد  توانمی: »چطور مپرسندیها از من ماز فروشنده  یبرخ

 کار در دست ندارم...«   ن یا  یبرا  یلیهنوز دل

ام همواره سالها آموزش داده  ن یکه در طول ا  یموفق   ار یو فروشندگان بس  ندگان ی! نمادیدار  مطمئناً 

فکر خوب   کی! من  یخانم مشتر / ی : »آقاندیگویخود م  یجلسه ملاقات، به مشتر   کی  انیدر پا
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همه آنچه که شما به من   ی بحث، بروم و درباره  نیدادن به ا  ان یپا  یجا که به  لم یدارم. من ما

از  ی اکه امروز نوشتم را مرور کنم. در هفته بعد، خلاصه ییادداشتهایکنم و تمام  یبررس دیگفت

هفته   کیهستم که بعد از  لیو ما کنم یم هیرا ته  م یشما انجام بده  یبرا م یکه ما قادر ییکارها

 دارم...«  تانیبرا  ی و راهکار  دهیبرگردم و به شما نشان بدهم که چه طرح و ا

مثال   ی. )برادیهست یکردن توپ به طرف مشترپرتاب   ییطلا  ینقطه، شما در لحظه  نیا  در

 ردیشما تماس بگ  مهیب  یندگینما  یاز افراد واحد مشاوره  یکیکه با    دیبخواه  یاز مشتر  دیتوانیم

که در   ی پاسخ سؤالات  نی مربوطه و همچن  نامهمهیب  ی را درباره  یدیکامل و مف  ار یو اطلاعات بس

 کند.(   افتیررا د  آمدهشیپ شیاول برا  ی جلسه  لطو

و   ردی بگ  دهیآن را منحرف کند و ناد  تواند یم  ا یو    ردی برود و توپ را بگ  تواند یم  ی مشتر  ن یا  حالا 

او رد شود. در هر دو صورت، شما خواه  از  اتفاق  د یبگذارد که توپ  دارد رُخ   ی دانست که چه 

 .دیکنیم داینجات پ  ی فیحالت بلاتکل کیو از قرار گرفتن و معلق شدن در    دهد یم

ب  انیکه در جر  کنم یم  ه یتوص  داًیاک  مه یب  ندگان یبه همه فروشندگان و نما  من به   مه یفروش 

ا از  سازمانها،  و  مشتر  نیاول  نکهیشرکتها  با  شما  خ  یخوببه  ،یملاقات  است،  شده   ی لیانجام 

ست. بخش کار ا  نیتر و البته مشکل  ی تریسوم، اصل  ا یدرواقع ملاقات دوم    را ی! زدینشو  زدهجانیه 

.  دیانکرده  ی شما گناه   رد،یهم صورت نگ  یتمام شود و فروش  ز یملاقات، همه چ  ن یاگر در همان اول

 ...«دیاکه کجا قرار گرفته دیملاقات اول، ندان انی»در پااست که:   نیا  یگناه واقع

 : دیببر ی فروش را به مرحله بعد همواره

 یاست که به مرحله  نیبه شرکتها ا  مه ی مرحله در فروش ب  ن یکه هدف از اول  دیداشته باش  ادی  به

همان   نیو ا  دیبرو  ی بعد  ی است که باز به مرحله  ن یا  زیمرحله ن  نیو هدف از دوم  دیبرو  یبعد

 یروند فروش خودتان به مشتر  ی . وقتدیانجام بده   تانیدر تمام مراحل فروشها  دیاست که با  یکار

http://bimehmarketing.com/
https://bimehmarketing.com/


 

 

 حامد عسگری  نویسنده:
 

  در فروش  مه ی ب   ندگان ی شکست نما   ل ی هفت دل 

6 
ARKETING.COMWWW.BIMEHM 

 bimehmarketing@gmail.comایمیل:    09129517231: موبایل  021-47621414تلفن: 

 به شرکتها و سازمانها  مه یدر فروش ب تیزیو تیریمد

 نویسنده: حامد عسگری

فروش را به جلو    ای»آ است که:    ن یا  دییبه خودتان بگو  دیکه با  یزی تنها چ  د یکنیم  ز یآنال  را

 و نه او با شما.   دیاکرده  ی بازتوپ  ی آنگاه نه شما با مشتر  دیاکار را نکرده  نیاگر انه؟!«    ایام  برده

شرکت   کیدر    ییبالا  یلیکه مقام خ  ی درباره ملاقاتش با شخص   مهیب  ندهینما  ک ی  ش، ی پ  چندمدت 

آن   سیبود که در کنار رئ  یشخص، خانم   نیکرد. ا  فیمن تعر  یارا بر  یبزرگ داشت، داستان

به آن خانم اعتماد داشت.   وچراچونیب  س،یکار کرده بود. رئ   مانهی سال، صم   16شرکت، مدت  

ب  توانمی: »مدیاز آن خانم پرس  مه ی ب  ندهینما  نیا  ی وقت  یول بعد  شرکت را   س یو رئ  میایهفته 

بود: »خب، حق  داده  فوراً جواب  خانم،  کنم؟«  بخواه   قتش یملاقات  بازد  د، یرا  مشغول  از   د یاو 

 د یتوانی. شما مگرددیکه چه موقع دوباره به تهران برم  دانمیشعبات ما در جنوب کشور است و نم 

 ...«میریبرگشت، با شما تماس بگ   س ی که رئ  یتا وقت  دیرا بگذار  دتان شماره تماس خو

کار کرده بودند.   زیم   کیسال با هم پُشت    16دو نفر، به مدت   نیبود که ا  نیماجرا ا  قتیحق  اما

! گردد؟یاز جنوب کشور برم یچه زمان س،یکه رئ دانستیکه آن خانم واقعاً نم  دیکنیفکر م ایآ

. ه بودنکردن را انتخاب کرد   یبازتوپ بوده که    نی. آنچه که او انجام داده ادانستیالبته که م

 د؟ ی انجام بده   ی چه کار دیبا  ی موارد  نی در چن

که   د یو از طرف مقابل بخواه   د یتلفن بزن  ک یدنبال آن،  و به  د یسیبنو  یا نامه  د یتوانیمثال م  یبرا

که   دیخودتان بخواه   یشعبه  ریاز مد  دیتوانیم   یحت  ایشما را مرور کند    یهی رئوس مطالب اول

شده؟   یهمن، مرتکب اشتبا  ی ندهینما  ای: »سرکار خانم...! آدیهفته، تلفن بزند و بگو  کیبعد از  

 شما صحبت کند.«   س یبتواند با رئ  شانیبه نفع همه است اگر که ا  کنم یچون واقعاً فکر م

قرار ملاقات را   نکهینه ا  د؛یببر  ش یبه شرکتها را همواره به پ  مهی فروش ب  ندیفرآ  د یهر حال، با  در

حرکت به   یبرا  یاتفاق  چ یسه بار تلاش و اقدام، ه   ای. اما اگر بعد از دو  دی رها کن  ف یمعلق و بلاتکل

رو روبه  Activeو    یواقع   یمشتر  کیکه با    دیریبپذ  دیفروش، رُخ نداد با  ندیفرآ  یبعد  ی مرحله

هام و سؤال وجود دارد که اب  ن یشما ا  ی. اگر برادیبرو  گرید  ی مشتر  کی به سراغ    دیو با  دیستین
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 حامد عسگری  نویسنده:
 

  در فروش  مه ی ب   ندگان ی شکست نما   ل ی هفت دل 

7 
ARKETING.COMWWW.BIMEHM 

 bimehmarketing@gmail.comایمیل:    09129517231: موبایل  021-47621414تلفن: 

 به شرکتها و سازمانها  مه یدر فروش ب تیزیو تیریمد

 نویسنده: حامد عسگری

من باعنوان    گر یمقاله د  د،یبرو  د یجد  ی و به سراغ مشتر  د یرا قطع کن  یر یگی پ  دیچرا و چه وقت با

 . دیرا مطالعه کن  عمر«   یهامهیب یفروش در فروشندگ فی ق تی »اهم

 آخر: هیتوص

  ر ی در پروسه و روند فروش درگرا وادار کنند که    یمشتر   دیکه با  دانندیموفق م  فروشندگان

 کند. یبا شما همکار دیبا ی. مشتردی بفروش یزیچ دیتوانینم ییتنهاشود. شما به

 ند یفرآ  شبرد یو به پ  دیری دست بگمناسب، ابتکار عمل را به  ی همواره در زمان و نقطه  د یبا  لذا

موضوع   نیاز ا  د یکردن را ندارد، با  ی بازشما قصد توپ  یِ مشتر   ی وقت  نی. همچن دیفروش کمک کن

 ، و در زمان مناسب  د یفروش را ادامه نده   یکه لازم است، پروسه  ی از حد  شیو ب  د یکن  دایپ  یآگاه 

 .دیبرو  یبعد   یرا قطع کرده و به سراغ مشتر یریگیپ

 

 ... گر و توانگر باشیدبیمه

 حامد عسگری

 لینک منبع مقاله 
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