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  کنند ی سؤال مشترک را مطرح م  ک یهمواره    رند،یگ ی که با من تماس م  مه یب  ابانیو بازار  ندگان یاز نما  یاریبس

را انجام دهم   یی چگونه شروع کنم، چه کارها د یرا با  ی مشتر ک یبه  مهیاست که: »من روند فروش ب ن یو آن ا

  گنجانده   AIDAبه نام مدل    یجهان  ی دلطور جامع در مسؤال، به   نیبرسانم؟«. پاسخ به ا  انیو چگونه به پا

  مه یدر بازار ب  یدرصد از فروشندگان فعل   ۸۰از    شی سؤال مشترکِ ب  ن یا  نکهیبا توجه به ا  ن،یبنابرا.  است  شده

 .میپردازی م  مهیدر فروش ب AIDA  یمدل جهان ح یطور مفصل به تشرمقاله به  ن یاست، در ا

 است: ریز کلمات  اول حروف از  برگرفته درواقع، AIDA اصطلاح

 ( Attention. توجه )1

 ( Interest. علاقه )2

 ( Desire) اقیاشت ای لی. تما3

 ( Action. عمل )4

  د یرا با  یترمش  کیبه    مهیکه: »من روند فروش ب  مه یب  ندگانیسؤال فروشندگان و نما  نیپاسخ به ا  درواقع،

کارها کنم، چه  پا  ییچگونه شروع  به  و چگونه  دهم  انجام  رعا  انیرا  به   تیبرسانم؟« در  مراحل    ی ریکارگو 

مقاله، هرکدام    ن یا  یباشد. در ادامه ی است، م  که در فوق آمده   یب یهمان ترتبه   قاًیو دق   AIDAمدل    یچهارگانه

 : میکنی م ی طور جداگانه با هم بررس مراحل را به  نیاز ا
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 ( Attention) یجلب توجه مشتراول فروش:  ی. مرحله1

ا  د یبدان  د یبا  یکل  طوربه  از  به    د یبا  د،یبفروش   ی را به مشتر  یزیچ  د یبتوان  نکهیکه قبل  او را  ابتدا، توجه  در 

  ، ید و سرشان شلوغ است. از نظر هر کساست که امروزه، همه گرفتار هستن  نیا   تی. واقعد یخودتان جلب کن

که با    یهرگونه تماس   ن،یاست! بنابرایکار دن  نیترکه در آن لحظه، مشغول انجام دادن آن است، مهم  یکار

  ک ی(، درواقع  یبه دفتر کار مشتر  یحضور  یگرفته تا مراجعه  یتماس تلفن  کی )از    د یکنی برقرار م   یمشتر

 .د یکنی م  جادیآن لحظه، مشغول انجام آن بوده، ا در یکه مشتر ی وقفه و اختلال در کار

فقط و    ،ی جلب توجه مشتر  د،یفروش یقابل لمس و مشاهده م  ریغ  یکالا  کی  نکه یا  لیدلبه   مه،یفروش ب  در

 شوند،ی از دهان شما خارج م  ،یاول ملاقات با مشتر  هیثان  ۳۰که در همان    ییابتدا  یکلمه   ۲۰تا    ۱۵فقط توسط  

  یآراستگ   دن،یهمچون طرز لباس پوش   یرد که شما، به موا  میگذاری م  نیاست )البته ما فرض را بر ا  ریپذ امکان

اتاق    یشه یآجر به ش   ک یکار همانند پرتاب کردن    نی(. اد یکرده باش   ی دگیو حفظ ظاهر خودتان، از قبل، رس 

 است! ی کار مشتر

مشغول صحبت هستند که    یبا مشتر   ی در حال  مه، ی از فروشندگان ب  ی اریاست که بس  ب یعج  ی لیمن خ  یبرا

انجام کار اصلگوش   نیدرح  یمشتر آنها، مشغول  به  امضا   یکردن  مانند  نامه   یخودش،    یهاچک، خواندن 

چرا از جلسات   نکه یافروشندگان از    نیا  نکه، یا  تربی عج  و.  است  … و  لیموبا  ایگرفتن شماره با تلفن    ده،یرس 

 و آشفته هستند.  د ینااُم رند، یگی نم جه یفروش خود نت 

از شما فاصله داشته باشد. ممکن است    لومتر،یهزاران ک  تواند ی م  ، یاحتمال  داریاست که ذهن خر  ن یا  تیواقع

 فکر کند.  اش ی شخص  یزندگ  ای یاما او به مسائل مختلف شغل د یشما درحضور او نشسته باش 

عنوان به    چیبه ه  د،یخودتان جلب کن  یسورا به   یتوجه کامل مشتر   د یاکه نتوانسته   یتا وقت  کنم ی م  د یتأک

  کیجلب توجه    یخود من اتفاق افُتاده که تمام تلاش خودم را برا  ی. بارها براد یفروش نرو   یسراغ مراحل بعد 

 بوده.  ودش خ یباز هم او مشغول انجام دادن کارها ی ام ولنموده  ی احتمال یمشتر

  ی برا   یکه درحال حاضر فرصت کاف  د یکنیاگر احساس م  ؛ یمشتر  یام: »آقاگفته راحت به او    یل یخ  نجایا  در

 به شما مراجعه خواهم نمود«.  یگریمن در فرصت د د،یبا من ندار یاقه یدق ۱۰ ی گفتگو کی
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اضافه، آنجا را    یامن بدون گفتن جمله  نکه یا  ایو    دهیحفظ ادب، دست از کار خود کش  ی برا  ی مشتر  ای  معمولاً

 ام.در آن لحظه نشده  امیشنهادیپ ینامهمه یام. اما حاضر به صحبت درباره بترک کرده 

  ی برا   یفرصت   د، یبردار  ان یرا از م  داریخر  ی ذهن  یمشغله   د یکه نتوان  ی : »تا زمانکنم ی باز هم تکرار م  نیبنابرا

 کرد...!«  د ینخواه دایفروش، پ

توجه مشتر  یبرا  ستیبای ما مش   ، یکل   ییراهنما  کی  عنوانبه  ابتدا  ی جلب  رو   ی در  و    نیتری اصل   یگفتگو، 

که در    د یمطرح کن   یاگونه و آن را به   د یدست بگذار  تانی شنهادیپ  ینامهمه یمنفعت حاصل از ب  نیتربزرگ 

ها  ها، روزها و هفته ساعت  د یبا  ،یمحرک   یجمله   نیبه چن   دنیرس   ی. براد ینما  یو کنجکاو  جان یه  د یتول  ،یمشتر

و خطا داشته    به آزمون   از یممکن است بارها و بارها ن  نی. همچن د یمطلوب برس   یجه یتا به نت  د یوقت بگذار

 .د ی کن دایدست پ  ییمطلوب و نها یجه یتا بالآخره به نت د یباش 

  جه ینت  نیدارد، به ا  تی عمر فعال  یهامه یفروش ب  ینه یمن که در زم  یمیاز همکاران قد   ی کیطور مثال،    به

که مشغول انجام    یکار  ی را از رو  ی در اغلب موارد، توجه کامل مشتر  تواند ی م  ر،ی ز  یکه با گفتن جمله   دهیرس 

 : شگریآرا ک یمثال، در مواجهه با  ی. براد یآن است به سمت خودش جلب نما

چ  ؛ یمشتر  ی»آقا با  را  شما  بتوانم  من  به   یزیاگر  بتواند  که  کنم  تضم  ۱۰۰طور  آشنا    ک ی  شده،نیدرصد 

  ار یهزارتومان در اخت  300فقط    انه یرا با پرداخت ماه  شگاهتانیآرا  ی توسعه فضا  ی برا  ی ارد یلیچند م  ی هیسرما

 !« د؟یآن دار دنیبه شن لیتما ایشما قرار دهد، آ

است که    ی سان، ذاتاً موجود کنجکاو ان  را ی. زد یبگو  ی »نه!« قطع   ک یدر پاسخ به شما    ی است که مشتر  د یبع

 ! اوردیسر در ب زیدوست دارد از همه چ

دارد که   ی پشتکار و زمان ت،یخلاق زان یبه م ی ادیز ار یبس ی فروش، بستگ  ند یمرحله از فرآ ن یشما در ا تیموفق 

 . د یکنی م ی جملات محرک نیصرف ساخت چن
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 (Interest)  یعلاقه در مشتر جادیادوم فروش:  ی. مرحله2

  یسوکه مشغول انجام دادن آن بود، به  یکار  یرا از رو  ی اول، توجه مشتر یدر مرحله د یتوانست  نکهیاز ا پس

است    نیشما ا  ی فه یکار به بعد، وظ  ی نجای. از ارسد ی دوم در فروش م  ینوبت به مرحله   د، یخودتان جلب کن

 .د ییعلاقه نما جادیداده است، ا اخود را به شم و تمام حواس   دهیکه دست از کار خود کش  یای که در مشتر

از    خواهد ی صحبت، م  یدر همان ابتدا  ی که مشتر  د ی بدان  د یبا  د،یعلاقه کن  جادیا  ی در مشتر   د یبتوان  نکه یا  یبرا

 ی برا  یشانس  د،یمورد مطمئن ساز  ۴  نیاو را از بابت ا  د یکه نتوانسته باش   یمطمئن شود. تا زمان  ر، یچهار مورد ز

 مورد عبارتند از:   ۴ نیداشت. ا د یعلاقه در او نخواه جادیا

.  د یدار  اریکردن به او در اختعرضه   ی برا  یمهم  زیمطمئن شود که شما چ  خواهد ی م  ی . اول از همه، مشتر1

. همانطور که در مقالات قبل، بارها به آن  د یموضوع اشاره کن  ن یبه ا د یخودتان با  یجمله  نیدر نخست نیبنابرا

. به  د یفروش ی م   یرا به مشتر  خاطرمانت و ض  شیبلکه آرامش، آسا  د،یفروش ینم  نامهمه یشما ب  م،یاشاره نمود

  ت یبهبود در وضع  کی   جادی با ا  یمیارتباط مستق   نامه،مه یاز آنجا که منافع حاصل از هرگونه ب  گر،یعبارت د

  زیعلاقه ن   جاد ی ا  یاول، علاوه بر جلب توجه، در مشتر  یبا همان جمله   د یتوانی رد، مدا  ی مشتر   ی زندگ  ا ی  یشغل

 . د ییبنما

که مناسب    یبا همان شخص  د یاست که شما دار  نیاز آن مطمئن شود ا   خواهد ی م  ی که مشتر  یمورد  ن ی. دوم2

  ی خاص  ی کاست  ا یشما، معمولاً مسئله، کمبود    یشنهادیپ  ینامه مه یکه ب  یی . از آنجاد یزنی گفتگو است حرف م

  ی نه یدر زم  شتر یمورد ب  نی. )اوستمسئله و مشکل، از آنِ ا   نیبداند که ا  خواهد یم   ی مشتر  کند،ی را برطرف م

  ی رو  د یبه تأک  یازیمعمولاً ن  ،ی قیدارد و در فروش به اشخاص حق   تیبه شرکتها و مؤسسات، اهم  مه یفروش ب

  د،یمورد دار  ن یدر ا  ید یاگر ترد  ،یبه شرکتها و اشخاص حقوق   مه یر هنگام فروش بداشت. اما د  د یآن نخواه

که شما    د یخاطر داشته باش با شما صحبت کنم؟« به   د یبا  …مربوط به   لدر رابطه با رفع مشک  ای: »آد یسؤال کن

  ی رو، لازم است همان کس ن ی. از اد یفروش ی را م ازین  ک یبلکه ارضا شدن  د؛یفروش ی را نم ی بخصوص ینامهمه یب

.  د یباش   دهکر  یبه او کمک  د یتوانی است که با فروش خود، م   نصورتی. تنها در اد یکن  دایدارد را پ  ازین  ایکه مسئله  

که به    د یعرضه کن  یشکل ممکن، به کس  ن یرا به بهتر  ا یدن  ینامه مه یب  ن یندارد که بهتر  ی سود   ا ی  ده یفا  چیه

از    د یکه با خر  ل یدل  نی کند. آن هم به ا  د یکه از شما خر  ست ین  ی تیدر موقع   رایاست؛ ز  علاقه ی از شما ب  د یخر

 برطرف نخواهد شد(.  یو  ی زندگ ایدر کار  یازیشما، ن
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مطمئن شود که کارتان در زمان    خواهد ی دستِ کم در شروع صحبت، م  ، یاست که مشتر   ن یمورد، ا  ن ی. سوم3

کلافه هستند.    اد،یشلوغ است. آنها از کار و مشکلات ز  یلیروزها سرشان خ  نیا  اشخاص، .شودی تمام م  یکوتاه

  نان یبه آنها اطم  د یرو با  ن یشوند. از ای م  ی عصب  د،یریگی از آنها م   یاد یاشخاص، فکر کنند که شما وقت ز  ن یاگر ا

 کوتاه خواهد بود.  اریکه حضور شما در دفتر آنها، بس د یبده

  نامهمه یب  د یمطمئن شود که ملاقات با شما او را ملزم به خر  خواهد ی م  دار یاست که خر  نیمورد، ا  نی. چهارم4

  دار یکه فشار را از دوش خر  د یاتوانسته   د،یهدف برس   ن یکه به ا  د ییبگو  ی زیچ  یبه مشتر   د ی! اگر بتوانکند ینم

 . د یکن نیگفتگو را تضم یو ادامه  د یبردار

 داده است:  ی در خودش جا  کجایطور مورد فوق را به  ۴ه هر ک  زنمی را مثال م یاجمله  نجایدر ا من

دارم تا همانطور که در ابتدا گفتم، به شما   اجیاز وقت شما احت  قهی دق  15من فقط به    ؛یخانم مشتر /ی»آقا

  یِ تومان  اردیلیم  5.5  ی ه یسرما  کیهزارتومان، به    300  انهیبا پرداخت ماه  د یتوانی نشان بدهم که چگونه م 

. بعد از  د یتوسعه بده  د یرا هرطور که دوست دار  شگاهتانیو آرا  د یبرس   اتیو معاف از مال  یقانون  شده،نیتضم

که:   د یالقاء کن ی. )مهم است که به مشترد«یریبگ  می تصم د یتوانی م  د،یمن، هرطور که صلاح دانست حاتیتوض

 است...(  رندهیگم ی»خودش داور و تصم

 ( Desire) یدر مشتر  اق یو اشت ل ی مات  جادیاسوم در فروش:  ی. مرحله3

 ازها، ین  ییبا شناسا  ستیبای سوم، شما م  ی. در مرحله ستین  ی کردن، کاف  د یخر  یبرا   ، یمشتر  یمند علاقه   صرفاً

  د یمشکلات، حس خر  نی عنوان راه حل اخودتان به   ینامه مه یب  ی و سپس معرف  ،یمشتر   یهای کمبودها و کاست

 .د یساختاردار« شروع کن  ؤالاتکار، لازم است تا با »س   نیا ی. براد یینما کی را تحر یکردن در مشتر 

که با کلمات »چرا؟«، »چگونه؟«،    یسؤالات  یعنی) مرحله، از سؤالات باز  نیاست که در ا  نیمن به شما ا  شنهادیپ

 . د یی»نه« است( استفاده نما ای»بله«  یکلمه  ک یاز  شیو پاسخ آنها ب شوند ی م  آغاز و... »چطور؟« 

به    دهد،ی به آنها م  یکه مشتر  ییهاپاسخ  ی از رو  د ی شده باشند که بتوان  یطراح  یاگونه به   د یشما با  سؤالات

و کمبودها خواسته   ازها،ین پ  یها  پد یببر  ی او  )بحث  و جزئ  ن یا  رامونی.  بس  ات یسؤالات  از    اریآنها،  و  مفصل 

  ی کهای»تکن  ی آموزش   جی پکبه    ، یلیاطلاعات تکم  افتیدر  یبرا   کنمی م   هی مقاله خارج است. توص  نیا  یحوصله 
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را به    AIDAمراحل موجود در مدل    یتمام  ،یآموزش   ج یپک  نی. در اد ییمراجعه نما  مه« یدر ب  ی افروش حرفه 

 نمود(.  د یخواه افتیهر مرحله، در یِلیهمراه آموزش نکات تکمو به  ل یتفص

فروش، هرگز آنها را    انیکه ممکن است در جر  پرسد ی م   یاز خودش چهار سؤال درون   یمرحله، مشتر   نیا  در

ول  ماًیمستق نپرسد!  شما  ا  اریبس  ی از  در  شما  که  است  ن  نیمهم  کشف  از  پس  و  فروش  از  و    ازهایمرحله 

 :د یچهار سؤال پاسخ ده  نیبه ا ،یمشتر  یهاخواسته

 پردازم؟یم یمبلغ چه .1

 شود؟ یمن م  دیعا یمنافع چه .2

 ابم؟ییم دست جینتا نیبه ا یچه سرعت به .3

 رسم؟یحتماً م د،یگویفروشنده م نیمطمئن شوم که به آنچه ا توانمی م چگونه .4

 باشد...  یسؤالِ اساس  ۴ نیحول پاسخ دادن به ا د یمرحله، با ن یبرنامه و پلان فروش شما در ا تمام

  ۴  نینوبت آن است که با محور قراردادن ا د،یبرد یپ  قیطور دقبه  ی مشتر یهایو کاست  ازهایکه به ن  یهنگام

به   ینامهمه یب  ،یسؤال موجود در ذهن مشتر  حل    د یکه کل  ابد یدر   یکه مشتر   د یکن  ی معرف  یاگونه خود را 

 . ستشما نهفته ا یشنهادیپ یمه یدر ب ش،یهااو به خواسته دن یمشکلاتش و رس 

که در او،    یاگونه به   ،یخودتان به مشتر   ینامه همیب   ی! شما در هنگام ارائه ستی ن  ی سادگ  ن یکار به هم  البته 

  ی د یاستفاده از لغزش فرو  ،یشیآزما  کردنی قطع   رینظ  ییکهایبه تکن  د یبا  د،یینما  جادیا  د یبه خر  اقیو اشت  لیتما

  داشته   جامع  و  کامل  تسلط   … و  ، یاز مشتر  یمقطع  یدبکهایگرفتن بازخورد و ف  یهاروش   ازها،یدر کشف ن

 . د یباش 

  ح یتوض  د ی. اما باور کنافتمیی ها را مروش   نیا  یمقاله، مجال صحبت درباره   نیدوست داشتم که در ا   یلیخ

است که    نیمن به شما ا  هی ! توصکردی م  یاصفحه   200مقاله    کی به    لیمقاله را تبد   نیا  کها،یتکن  نیکامل ا

  دهند، ی برابر بهبود م  نی شما را چند   یهانامه مهیفروش ب  زانیکه قطعاً م  کهایروشها و تکن  نیبه ا  یدسترس   یبرا

 مراجعه کنید... ،  عمر یهامهی هنر مذاکره در فروش ب نیآنلا  یدوره ه صفحه توضیحات ب
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 ( Action)  دیبه خر  یمرحله عمل و اقدام مشترچهارم فروش:  ی. مرحله4

کننده به  مجاب  ییبا پاسخگو د یشما با نامم،ی م مهی فروش ب  یمرحله  نیترمرحله، که من آن را مشکل  نیا در

 کند.  یداریرا از شما خر نامهمه یکه ب  د یاز او درخواست کن ،یاعتراضات، سؤالات و ابهامات مشتر یتمام

  ی قرارداد، رو   ی بستن و امضا  ی برا  ی سکّه و درخواست از مشتر  ی رو   ک ی  ، یبه اعتراضات مشتر  ییپاسخگو

 سکّه است.  گرید

  ار یرا در اخت  یروش و فرمول کل  کیفقط    نجا یاست که من در ا  یبه اعتراضات، بحث مفصل  ییپاسخگو  بحث

ضات پاسخ  به اعترا  یاگونه باشد تا به   نیا  د یبا  ،یشما قرار خواهم داد. هدف شما در مواجهه با اعتراضات مشتر

 !د یکن نامهمه یب  د یبه خر یدوچندانِ مشتر  بیبه موافقت و ترغ ل یکه آنها را تبد  د یده

که   دویکیآ ی. )در هنر رزمد یبهره ببر یبه اعتراضات مشتر ییپاسخگو یبرا دو«ی کیاز روش »آ گر،ید عبارتبه 

ضربه زدن و غلبه    یبرا  فیخودِ حر  ی رویاست که شما از ن  نیکاربرد دارد، فلسفه بر ا  یدفاع شخص  ینه یدر زم 

 !(.د یکنی بر او، استفاده م 

 

  یدوره   همان  در .د ییاستفاده نما  نامه،مه یب  د یخودش به خر  بیترغ  یبرا   یاز اعتراض مشتر  د یروش، با  نیا  در

و    ی مشتر  یدسازمتقاع  ی کهایتکن  ی عمر« به طور کامل، تمام  یهامه یب  ی»هنر مذاکره در فروشندگ  نیآنلا

 .میارا ارائه کرده  د یخر ی برا یلیبه دلا ی اعتراضات و لیتبد 
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است    ب یفروش است. عج  کردن ی قرارداد و قطع   یامضا  ی برا  ، ی مرحله، درخواست از مشتر  ن یدر ا  ی بعد   قدم

که    ی اما هنگام  کنند،ی م   ی ط  ح یطور کامل و صحمراحل فروش را به   ی از فروشندگان آماتور، تمام  ی اریکه بس

از مشتر تقاضا  و بستن قرارداد فرا م   یبرا   ی زمان  م  رسد،یامضاء  به لرزش  و ضربان    کند ی دستشان شروع 

 .شودی شان چند برابر مقلب

ا  آنها تصم  یلحظه   نیدر  به مشتر  م یحساس،  به   ی را  و  کرده  مشت  نکه یا  یجاواگذار  »آقاند یبگو  یربه    ی : 

و همانطور که خودتان    د یدانی لازم بود را م  نامه مهی ب  ن یکه در رابطه با ا  ییزهای چ  یحالا شما تمام  ، یمشتر

است که به آنها اشاره کردم و شما   ی ت مشکلا  یتمام یپاسخگو  نامه، مه یب  ن یکه ا د ید یرس   جه ینت  ن یبه ا  د یگفت

 .« کنمی م م یشما، قرارداد را تنظ یمن با اجازه  د ی. پس اگر موافقد یقبول کرد زین

  د یبه خر  لیتما  ایآ  ست؟ینظر شما چ  ،ی مشتر  ی: »آقاند یگوی م  یفوق، به مشتر  الوگید  یجااشتباه و به   به

 د؟« یرا دار نامهمه یب نیا

خوب   زیواهد داد: »همه چبه شما نخ نیجز ا یپاسخ ند،یبی راه فرار مقابل خودش م   کیکه دوباره  یمشتر  و

 فکر کنم!«  شتریباره ب نیدر ا د یاست. اما بگذار

 همان...  نامهمه یب دنیفکر کردن همانا و نخر شتر یب و

عمر    مه یدر فروش ب AIDAاز مدل   شتر یهرچه ب  یر یگبهره   ی که برا  دانم ی م ینکته را الزام  ن یذکر ا ان،یپا  در 

  یمرحله به مرحله   کی از    د یعنوان نبا  چی. به هد یکن  تیدقت رعاآن را به   یِ اچهار مرحله  یِ و توال  ب یترت  د یبا

  د یدر فروش نخواه  یشانس  چیه  د ینکن  تیرا رعا  لمراح   بی. اگر ترت د یزیآنها را به هم بر  ی و توال  د یبپر  گرید

 ...د یمقاله لذت برده باش  نیا  یاز مطالعه  دوارم یداشت. ام

 

 حامد عسگری  - توانگر باشیدگر و بیمه

 لینک منبع مقاله 
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