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که آن را   امدیخواندم که واقعاً دلم ن  «یدرگ  زیدکتر »پرو  زمیرا از استاد عز  یاسلام! امروز مقاله

و   ندگان ینما  شتریهرچه ب  ت یموفق  یبرا  ییهاک یتکن  با،یمقاله ز  ن یبا شما به اشتراک نگذارم. در ا

و استفاده شما   همورد توج  دوارمیمخواند که اُ  میخواه   یدرگرا از زبان دکتر    مهیصنعت ب  رانیمد

 ... واقع شود  زنیعز

 

به آنها فروخته شود، بلکه دوست   یزیو فروش، انسان ها دوست ندارند چ  یابیموضوع بازار  در

ها و منافع   ییدارا  یبفروشم، بر رو   یزیخواهم چ  یکه من م   یبخرند. چون زمان  یزیدارند چ

و   ازها ین  ی بر رو  دیبخر   ی زیچ  د یخواه یهم شما م  ی وقت  نکه یا  نطور یشوم. هم   یخودم متمرکز م

 . دیشو  یخودتان متمرکز م  ی ها  خواسته

 در فروش موفق: ییمهم و طلا  کیتکن سه

 ی وقت  یعنی.  است یپاتما  ای  یهمدل  کیو فروش، تکن  یابیها در بازار  کی تکن  نی از مهم تر  یکی  .1

خودتان   دیبا  د،یرا داشته باش  ی و فروش خوب و موفق  دیبفروش  یرا به مشتر  یمحصول  دی خواه   یم

زاو  زیو همه چ  دیبگذار  یمشتر   یرا جا  از  نگاه کن  دید   ه یرا  و   ط،ی. شرادیاو  مذهب، فرهنگ 
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با او همزادپندار  د یاو را خوب بشناس  د؛یری او را در نظر بگ  اتیحرو او را به خر  یو   دیکرده و 

 فروش باشد.  یتنها تمرکزتان رو   نکه ینه ا  د، یکن مندعلاقه

پرسند   یم  جیسؤال را  کیو فروش،    یابیدر بازار  انیمشتر  معمولً .  است دوم شراکت  ک یتکن  .2

 د؟ یخودتان قبولش دار د؟ یباور و اعتقاد دار دی کن یرا م  غش یکه تبل یخودتان به محصول  ا یکه آ

 بجذ  ی برا  ازیمورد ن  ی کلام ما هم، آن عشق و انرژ  م، یرا قبول نداشته باش  یاگر خودِ ما محصول 

 را نخواهد داشت.  یمشتر

 ی مشتر   یبرا  دیخواه   یکه م  ی کنم: زمان  یمثال ساده استفاده م   کیدرک بهتر مطلب از    یبرا

شما را   لیتما  نکهی. بزازها بعد از ادیکن  استفاده(  فروشان   پارچه) زّازهاب    ک یاز تکن  د،یصحبت کن

 ه پارچ  نیخانه خودمان هم از ا  ی: »ما براندیگو  یم  یجمله را به مشتر  نیشناختند معمولً ا

 م«یبرد

 د یخواه   یعمر، اگر م  مه ی برد. پس شما فروشندگان ب  یخانه خودش که محصول بد نم   یبرا  آدم

 د ییگو  یها م  یبه مشتر  ی. وقتدیتان بخر  خانواده  یخود و اعضا  یرا برا  مهیب  نیا  د،یموفق باش

 یشود و به شما اعتماد م یم  شتریب ی دارم، احترام تان نزد مشتر مه یب  نیکه من خودم هم از ا

 کند.

اول   یعنی.  میهست خودمان  م، یبفروش  یبه مشتر  میبتوان  د یکه با  ی زیچ  ن یاول  د یداشته باش  ادیبه  

 یکه م  یز یکه به چ  میثابت کن  یبه مشتر   د ی. اول بامیجا کن  یخودمان را در دل مشتر  دیبا

 کی  دیبدان  دیخواه   یاگر م  ندیگو  ی. امروزه ممیاعتقاد دار  م،یفروش  یکه م  یو محصول   مییگو

 ی زندگ  قتیو حق  ی کیکه آن برند چقدر با عشق و ن  دینیچقدر در بازار موفق است، ابتدا بب  رند،ب

 کند.   یم

بد در آغاز آن صحبت   جیاز نتا  چوقتیعمر، ه   مه ی. در فروش باست یشاد  کیسوم تکن  کیتکن  .3

گرفت. از   دی خواه   یبهتر   جهینت  دیعمر از اتفاقات خوب صحبت کن  مهی. اگر در فروش بدینکن
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برا ابتدا  بدبخت  یهمان  از  از مردم، خودشان مستعد   یار ی. متأسفانه بسدینصحبت نک  یمردم 

فرهنگ کار را گسترش   دی. بادیکن  یگذار  هیور سرما  بهره  یِشاد  ی! رو هستند  یتصور بدبخت

 بود.   می تر خواه   موفق  م، یپولدار شدن راهکار بده   یبرا  ان یبه مشتر  میبتوان  شتری. هرچه بمیده 

 و شکست فروشندگان:  ت یعامل موفق چهار

که در   یق یقرار دهم. تحق  ارتان ی انجام شده را در اخت  ی که به تازگ  یقی تحق  ج یتا نتا  د یده   اجازه

 اند:  کرده  ی بند  فروشنده را در چهار دسته طبقه  کیو شکست    ت یآن، عوامل موفق

  ایدر فروش، به ذات و جوهره شخص فروشنده وابسته است. آ  تیدرصد موفق  39  اول:  عامل

محبوب  یفروشندگ  ی برا  ی شخص   ن یچن صدا،  چهره،  است؟  ارتباطات،   مناسب  بودن،  القلوب 

 داشته باشد.   دیفروشنده با  کیهستند که   یاز عوامل  ی همگ  ان،یبر خود و بر مشتر  تیریمد

تواند   یفروشنده چقدر م  ک یدارد که    یبستگ  ن یدر فروش به ا  تیدرصد موفق  22  دوم:  عامل

  یبُعد دانش  نجایبه او ارائه دهد. ا  ی خوب  ی باشد و راهکارها  ی مشتر  یبرا   یقیمشاور توانا و صد

 ات یفروشنده، مورد بحث است. دانش و اطلاعات فروشنده از محصول، بازار هدف، شناخت روح

 ک یبخش هستند.    نیاز عوامل مهم در ا  یهماهنگ کردن فروشنده با مشتر  ییواناو ت  یمشتر

 دیبا  یا  داشته باشد. رفتار فروشنده حرفه  ییبال  یریپذ  قدرت انعطاف  دیبا  یا  شنده حرفهفرو

 سواد فروش داشته باشد.   دیمناسب با جامعه هدف باشد. فروشنده با

 ت یریبر خود است و گام دوم، مد تیریمد ت،یریگام مد نیاول نکهیعامل دوم ا شتریب حیتوض در

آن سازمان، نقش   تی فرهنگ سازمان است و در موفق  ی سازمان، متول  ک یاست. رهبر    روها یبر ن

شد.   میقطعاً بهتر نخواه   م،یده   ت یرضا  میکه هست  ی زیبه آن چ  شهیدارد. اگر هم  ییبال  اریبس

! دیبده   19بلکه    د،ی نده   20به خودتان نمره    د، یهست  یاز خودتان راض  ی لیکه خ  ینزما  یحت

هنوز  یعنی  د،یده   یم   19که به خودتان   ی. زمانسازندیمثبت م  یناراض  یچون جهان را انسانها
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. دیکن  یبهتر شدن نم   یبرا  ی تلاش  گر ید  د،یده  یم  ۲۰نمره    یوقت  ی. ول دیبهتر شدن دار  ی جا

 .دیبساز  بایتجربه ز   کی  ی مشتر  ی. براانیمشتر  کل تجربه  تی ریمد  زبرند عبارت است ا

 محصول است. ت یفیفروش، ک  ت یدرصد از موفق  21  سوم: عامل

 فروش موفق نقش دارد.  کی  دنیثمر رس  درصد در به  18مناسب،   متیق  چهارم: عامل

 م؟یچه کار بکن دیعمر با مهیفروش ب  یبرا

و   یارتباط  یبانیپشت  ،یاطلاعات  یبانیدرون جامعه، پشت  ی و بسترساز  ینگر   تیهمواره جامع  من

ها را از جمله عوامل   مهیب  ر یدر مقبال سا  ندگانیاز منافع نما  ق یشناخت دق  ،یدانش  یبانیپشت

 شمارم.   ی خوب بر م  مه ی مهم در فروش ب

 تیدر موفق  زیاسرارآم  یا  پردازم که کلمه  ی م  ینگر   تیجامع  فیموارد به تعر  نیا  ح ی توض  در

 د یبا  م،یریبگ   میتصم   م یخواه   یکه م  یزمان  یعنی  ی نگر  تیسازمان است. جامع  کیفروش، در  

تا کنون،   ت یبشر  یمشترک تمام علوم جهان از ابتدا  ی . دستاوردها میریتمام ابعاد آن را در نظر بگ 

همه اجزا را با   یعنی  ؛ یو نگاه پازل  یستم ینگاه س  یعنینگر،    تیاست. نگاه جامع  ی نگر  تیجامع

 ن یترسخت ، ینگر تی با جامع میتوان ی. ممیا چند جزء تمرکز نکرده یو تنها بر رو  میا دهیهم د

 .میکن  لیتبد  ا یفروش دن  ن یتر  عمر( را به ساده  مهی )فروش ب  ا یفروش دن

تر   سخت  ی و کار  کسب  چ یه   قت، ی درحق !  می کن  سه یمقا  ی را با جراح  یکار فروشندگ  میتوان  یم

جراح است   ار یدر اخت  ز یهمه چ  ی تر است. در اتاق جراح  سخت  ی . فروش از جراحستیاز فروش ن

 است.   هوشیانسانِ ب  کیهم   مارینحو ممکن به انجام برساند و ب  نیخود را به بهتر  ی تا جراح

با    اما است، مواجه   کیدر فروش،  تفکر  و  دارد و در حرکت  اطلاعات  و  آگاه که دانش  انسان 

.  میو شر دارد، شک دارد، و... بفروش  ر یکه خ  یانسان  محصول مان را به   میخواه   ی. ما ممیهست

ناملموس است.   مهی فروش است. چون ب  نیتر  سخت  مه،ی. فروش بستیهم ن  هوشیکه ب  یفرد
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 ی . بلکه فروش، تعهد بلندمدت به مشتر ستیقرارداد و گرفتن پول ن یامضا  انفروش فقط تا زم

بازگو   ی گریافراد متعدد د  یخود را برا خوب  دیخر  تجربه  ، یکه مشتر  م یکن  ی کار  د یاست. لذا با

 د ییاز شما، درواقع تأ  ی مشتر  فی. تعرستیدهان به دهان ن  غات یمؤثرتر از تبل  یغیتبل  چی کند. ه 

تأ برا  ، ی رمشت  د ییشماست.  ما  ناملموس  با  یملموس کردن خدمت  است.  رو  د یاو   جادیا  ی بر 

 . میتمرکز کن یمشتر  یبرا  بایارزنده و ز  ی هاتجربه

و   ی طراح  مه، یب  ی در خودِ شرکت ها  ا یمتذکر شوم که آ  زینکته را ن  نیادامه لزم است که ا  در

 یکیچر  پروژه  کیپروژه را    نیا  د ینه؟ با  ای  میا  را انجام داده  یسازمان  درون  ی سازگارها  ی ساز  نهیبه

 بماند.   یباق  یبوروکراس  ی ساختارها ی لبهدر ل  دی. نبامینیبب

 دیدانم. لذا با  ی م   مهی از عوامل مهم در فروش ب  گر ید  ی کیدر درون جامعه را    ی بسترساز  شخصاً 

محصول،   ن یا  یساز  نهیمحصول را در جامعه اشاعه داد. در نهاد  ن یا  کی با پندار و گفتار و کردار ن

نکن اکتفا  فروش  شبکه  به  )دیتنها  فوروارد  فروش،  شبکه   .Forward  اگر است.  شما   کی( 

 یها  مؤثر از رسانه  غات یخواهد شد. تبل  شتری ب  تیموفق  رد، یجامع، صورت بگ  یغاتیتبل  یانبیپشت

 دارد.  از ین  یبانیشود. فوروارد به پشت  یم  دهینام  یبانیپشت  ا یتوپخانه و    ، یجمع

شرکت   ا ی  یندگیدر نما  دیتوان  یم  نصورت ی. در اردیبا سرعت انجام بپذ  ی ساز  فرهنگ  نیا  دیبا

محصول به عنوان رهبر بازار شناخته   نیساله، در ا  کی  ی متبوع تان با حداکثر فاصله زمان  مهیب

دارند و به   یاجتماع   تی رسانند، چون مسئول  یعمر به فروش م  مهیب  مه، یب  ی. شرکت هادیشو

فروش،   میتوسط ت  یساز   کنند. پس علاوه بر فرهنگ  ی خدمت نگاه م  کیبه عنوان    حصولم  نیا

 .دیعمر استفاده کن  مه ی هم به عنوان رهبر ب  ی جمع  ی ها از رسانه

 ی ندگیاز شبکه نما  یدانش  یبانیو پشت  یارتباط  یبانیپشت  ،یاطلاعات  یبان یپشت  نکهیا  یبعد  نکته

است که اثرات   یاست. آموزش، بذر  ی گذار  هیسرما  یها، جزءِ انتظارات آنها است. آموزش، نوع

 دهد.   یبعد نشان م  یخود را در سالها 
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 ران یاست که مد  ینکات  گر یها از د  مهیب  ریدر مقابل سا  ندگانیاز منافع نما  قی شناخت دق  نی همچن

عمر باشد احتمال   مه یاز ب  شتر یب  ت یمسئول  مه یبه آن واقف باشند. مثلاً اگر سود ب  د یفروش با

 . دیآ  یم  ن ییپا  د یمحصول جد  یرو یوقت گذار

 ی موفق، کس  یندگی نما  ر یشوم که مد  ی آور م  اد ی  ز یها ن  ی ندگیفروش در سطح نما  رانیمد  به

فرمان حرکت   انش یو به لشگر  ند یکه فقط در دفتر بنش  ی گروه باشد. کس  شتاز یاست که خودش پ

 یدارد، م یعیوس یکه خودش در بازار است و مهارت ادراک یاما کس .ست ین یموفق  ریبدهد، مد

 باشد.   یمناسب  ی الگو   روانشیپ  یبرا  تواند

با بازار   ی که ارتباط کم   یرانیکه مد  ی معن  نی. بدمیفروش دار  در اهیبه نام جعبه س   ی اصطلاح

 ی فروش را م  جیکنند و سر ماه، اعداد و نتا  ی فروش م   ی کارکنان شان هدف گذار  ی دارند، برا

که جعبه   نجاستیکنند و ا  یم  سه یبه دست آمده مقا  جی شان را با اعداد و نتا  یگذارو هدف  نندیب

 .داندیاتفاقات را نم   نیدر بازار نبوده است، علت ا  ر ی. چون شخص مدکندیم  دا یحضور پ  اهیس

در   راتییکند. سرعت تغ  یبازار را حس م  یرفتار   رات ییکه در بازار حضور دارد، تغ  یریمد  اما

 نسل، نسل شبکه  نیدر نسل شماست. ا  یرفتار  رییبرابر سرعت تغ  نیچند  یرانیارفتار نسل جوان  

از   یاری. بسدیکن  ادیز  یاجتماع  ی ها  است. ارتباطات خودتان را در شبکه  بریو وا  ی مجاز  ی ها

و   دینسل احترام بگذار  نیبه نظرات ا  دیندارند. با  ییکارآ  دینسل جد  ی گذشته برا  یها   کیتکن

 بزرگ نشود.  تانیبرا  اه، یجعبه س دیمواظب باش

سود بلندمدت باشد. سود کوتاه مدت   ی بر رو  شتریب  د یتمرکزتان با  نکهیا  گر یمهم د  ار یبس  نکته

را م  ی معن  نیبد . شناخت مردم، دیندار   یکار   ی با مشتر  گریو د   د یفروش  یاست که محصول 

از جمله عوامل   یزشیانگ  یخودتان، و اعتماد به محصول و رفتارها  یبر رو  یدانش  یگذار  هیسرما

 مهم در فروش است. 

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


 

 

 حامد عسگری  نویسنده:
 

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

7 
ARKETING.COMWWW.BIMEHM 

 bimehmarketing@gmail.comایمیل:    09197780740: موبایل  021-47621414تلفن: 

 مهیب  ندگان ینما زیدر پُشت م اهیجعبه س

 دکتر پرویز درگی نویسنده: 

 :یارتباط موثر با مشتر  یبرقرار یکهایتکن

 : شمارمیبر م  تانیرا برا  ی در ارتباط با مشتر  ک یچند تکن ان،یپا  در

دن  ی ایدن .1 روانشناس  ی ا  رشته  نی ب  ی ها  رشته  ی ایامروز  بال محکم   یاست.  ارتباطات، دو  و 

ابتدا مخاطب هدفم را بشناسم و سپس خودم را با آن هماهنگ   یعنیفروش هستند. ارتباطات  

و قدرت نفوذ کلام   دیرا بخر  مه ی ب  نیاست. ابتدا خودتان ا  یو رهبر ما مشتر   س یکنم. چون رئ

 ی شاک  انیتباط با مشترار  ی . در کتب مهارت هادیشراکت استفاده کن  کی و از تکن  دیببر  ل تان را با

 ام. داده  ح یرا توض  یشناس  روان یها  ک یتکن  ن یفروش، ا  رامونیو چهل گفتار پ

شوند:   تیموارد در آن رعا  نیاست که ا  یا  وهی ش  س،ی تدر  وهیش  نیفروش و بهتر  وه یش  نیبهتر  .2

 ی و  یرا برا  دهیچیمطالب پ  ،ی. در زمان صحبت با مشتر ییگو  و قصه  ، ییگو  ساده  ،یساده ساز

با او   ، ی. متناسب با دانش و فضل مشتردیساده صحبت کن  یبا مشتر  دیتوانی. تا مدیساده کن

 .دیاستفاده نکن  یسیانگل  ی. از واژه ها دی. نحوه حرف زدن با مخاطب هدف را بلد باشدیکنصحبت  

 .رندی پذیشما را م  شتریمردم ب  د،یتر باش  هرچقدر ساده

. دیصحبت کن  یمشتر  یبرا  مهیموفق خود و دوستان تان در فروش ب  یها  خاطرات و قصه  از

حرف تان   ییگو  قصه  قیاز طر  دیتوان  ی م  یموعظه را ندارند. ول   قیاز طر  ی ریادگیمردم حوصله  

 . دیرا به آنها بزن

 ...میعامل عاشق باش  عالم دیبا  ت، یموفق  ی که برا  می داشته باش  اد یآخر به    در

 

 دکتر پرویز درگی 

 لینک منبع مقاله 
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