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دانند   یاست که نم   ن یعمر ا  یها مهیها و فروشندگان ب  ابیبازار  یاز مشکلات اصل  یکیامروزه  

 نده یاز کجا و چگونه آغاز و به کجا ختم کنند! درواقع، اغلب نما  دیخود را با  ی صحبت با مشتر

 ،ی قکاملاً به صورت رندوم و اتفا  ، یجلسه ملاقات خود با مشتر  یدر ابتدا  مه، ی ب  یها و فروشنده ها 

 یارائه م  یشود را به مشتر  یم  یهرآنچه که بر سر زبان شان جار  باًیکنند و تقر  یبحث را آغاز م

مستق توض  ماً ی کنند. سپس  ارائه  سراغ  ب  حات یبه  پ  مهیدرباره  م  یشنهاد یعمر  و   ی خود  روند 

مشتر  ت،یدرنها »آقا  یم   ی از  مشتر/ ی پرسند:  خر  ، یخانم  درباره   نامه مهی ب  نیا  د ینظرتان 

باره   نیدر ا  د ی: »اجازه ده دیگو  ی نجات خودش و پولش م  یبلافاصله برا  زین  ی !« و مشتر ست؟یچ

تماس، هرگز   نیکه ا  میدان  یفکر کنم. خودم بعداً با شما تماس خواهم گرفت!« و البته همه ما م 

 برقرار نخواهد شد.

 م؟ یبفروش  تیعمر را با موفق  مهیب  می توان یاغلب نم چرا

 یاطرح و برنامه  چیآماتور، ه  مه یو فروشندگان ب  ندگانیدسته از نما  نیاست که ا  نیکار ا  رادیا

 ندگان یاست که نما  یدر حال   نیندارند. ا  یو جلسه ملاقات خودشان با مشتر  تیزیو  تیریمد  یبرا

حرفه فروشندگان  ب  یاو  برنامه    کیصاحب    یهمگ  مه،یدر  م  Plan  ا یطرح،  . باشندیفروش 

 است:  ی اصل  یمرحله  5که شامل   یابرنامه
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 در آغاز جلسه ملاقات یجلب توجه و اعتماد مشتر .1

 ی و یهاآنها به خواسته لیو تبد یمشتر یازهایکشف ن .2

 یمشتر  یهاعمر بر اساس خواسته مهیارائه ب .3

 ی ها و اعتراضات مشتررفع بهانه .4

 کردن و بستن فروش یقطع .5

اصرار بر   یاستراتژ  مه، یآماتور در بو فروشندگان    ندگانیتوان گفت که نما  یم  گر، ید  ریتعب  به

 جادیا  یصنعت، استراتژ  نیا  یها   یاما حرفه ا  رند؛یگ  یم   شی را در پ  یعمر به مشتر   مهیفروش ب

 یبه خوب  ر یکه در قالب دو هرم ز  ی زی . چرندیگ   ی م  ش ی را در پ  یبر اعتماد با مشتر  یرابطه مبتن 

 شده است:  دهیکش  ر یتصو  به
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فروش   یهایاحرفه  ی از دو دسته  کیاست که هر    یدر دو هرم بالا در مدت زمان  یاصل  تفاوت

. جالب است که در کنندیم  یرشته، صرف جلب توجه و اعتماد مشتر  نیا  یو آماتورها   مهیب

ام برخورده  یو فروشندگان  ندگان یبارها به نما  نگ،یمارکت  مه ی در ب  مینارهایکارگاهها و سم   ه یحاش

 یاکه با استفاده از آن بتوانم هر بهانه  دیاموزیبه من ب   ی کی: »ممکن است تکنپرسندیم  ن که از م

 کنم؟«   یببرم و فروشم را قطع   نیعمر از ب   مهیرا در فروش ب
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 ی کی نشده است که: »ممکن است تکن  دهیسؤال از من پرس  ن یکه تا به حال هرگز ا  ست یدرحال  نیا

ملاقات   یجلسه  کی  یدر ابتدا  ی آن بتوانم توجه و اعتماد مشتر  ی که به واسطه  دیاموزیرا به من ب

 فروش را به طور کامل به خودم جلب کنم؟« 

 اند اموختهین  رانیعمر در ا  ی هامهیو فروشندگان ب  ندگانیاست که اغلب نما  نیمشکل ا  درواقع

سنگ، کج   ن یو اگر اعمر است    مهیب  یفروشندگ  ی سنگ بنا  ،یکه جلب توجه و اعتماد مشتر

 .شودیکج ساخته م  ز یتا آخر ن  وارید  نیگذاشته شود ا

 ییجلب توجه و جلب اعتماد، تفاوتها  نیب نکهیوجود دارد و آن ا انیم  نیدر ا یفیظر ینکته اما

 ی جلب اعتماد مشتر   ی مساعد برا  ی نهیزم  ، یگفت جلب توجه مشتر   توانیوجود دارد. درواقع م

ادامه بنابراآوردیجلسه ملاقات را فراهم م  ی در  برا  یآموختن روش  ن،ی.  جلب توجه   ی کارآمد 

 .اموزدیآن را ب  دی با  مهیب  یاحرفه  یفروشنده  کیاست که    ی گام  نیترو مهم  ن یاول  ،یرمشت

 : دیبه خودتان زمان دار یمشتر  یجلب توجه و علاقه  یبرا قهیدق 4 فقط

معادل   د یبا  د یکنیاستفاده م  ی جلب توجه مشتر   یکه برا  ی روش  ر ی: »تأثدیگویم  یسیتر  انیبرا

که   ی است که همان مشتر  یهیباشد!« بد  یدفتر کار مشتر  یشهیپاره آجر به ش  کیپرتاب    ریتأث

 ی دسته چک، تلفن، ارباب رجوع، کاغذها   وتر،ی شما نشسته و حواس خود را تعمداً به کامپ  یروبرو

 ی شهیبه ش  یبه جز شما معطوف کرده، چنانچه پاره آجر   یگر یو هر شخص د  ز یو هر چ  ز یم  یرو

 معطوف خواهد کرد.   ب یعج  ی حواس و توجه خود را به آن حادثه  یاتاقش برخورد کند، تمام 

دارد؟ پاسخ مثبت است.   یوجود خارج  یرگذاریسطح از تأث  نیبا ا  یروش  نیدر عمل، چن  ایآ  اما

 یکه در ادامه، بررس  دیانسان آشنا شو  یذات  ی ژگیو  3با    دیروش ابتدا با  نیآموختن ا  یاما برا

 .میکنیم
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است که دوست دارد مهم و  یانسان ذاتاً موجود:  1شماره    یذات   یژگیو

 مورد توجه باشد

 30به    کیانسان که نزد  یو اصل  هیپا  یازها یبا عنوان »هرم مازلو« ن   یمازلو« در مفهوم   »آبراهام

مانند   ی مثال، موارد  یکرده است. برا  م یتقس  ر، یز  ر یمشابه با تصو  ی گروه اصل  5به    مورد هستند را

اکس  ازین ن  ازین  ژن،یبه  ا  ازیبه آب و غذا،  امثال  و  پا  نهایبه خواب  او  ا ی  هیدر  هرم قرار   لطبقه 

و... در   یو سلامت  یاز نظر روح   تیامن  ،یخانوادگ  تیامن  ،یشغل  تیمثل امن  ییازهای. نرندیگیم

 ت ی م یصم   ، یعشق، خانواده، روابط اجتماع   ،یمثل دوست  یی ازهای. نرندیگیطبقه دوم قرار م  ایگروه  

احترام به   نفس، دبهنفس، اعتمابه عزت  از یمثل ن  یی ازهای. نرندیگیو... در طبقه سوم هرم قرار م

هرم قرار دارند. و   در طبقه چهارم  تیاحساس افتخار و موفق  گران،یاحترام از د  افتیو در  گرانید

 افتن یو درکل، دست   ییاخلاق، حل مشکل، خودشکوفا  ت، یمثل علائق، خلاق  یی ازهاین  تیدرنها

 .رندیگیطبقه پنجم هرم مازلو قرار م  یعنیطبقه    ن یدر بالاتر ی فرد  لیپتانس  تیبه نها
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 ت ی در هرم مازلو، خاص  یانسان  یازها ین  یاست که تمام  نیمهم و جالب ا  اریبس  ار ینکته بس  اما

واقع در طبقه چهارم که عبارت است   ی ازها یاز ن   ی کیدارند به جز    یریپذیریو س  یاشباع شدن

 به مهم بودن و مورد توجه قرار گرفتن«   ازیاز: »ن

آب، پس از خوردن   ایبه غذا    ازتانین  د،یتشنه باش  ایشما هرچقدر هم که گرسنه    گریعبارت د  به

اند شناسان ثابت کرده. جامعهشودیپُر از آب، کاملاً برطرف م  یبطر   کی  ا یپُر از غذا    س ید  کی

هستند که   یدارد و گواهِ آن، افراد ثروتند  یریپذیر یس  تیبه پول و ثروت هم خاص  از ین  یکه حت

 ! رسدیآنها به گوش م  یخبر خودکش  گاهیگاه و ب

درواقع هرچقدر که مهم و مورد   ست؛ین  نگونهیبه مهم بودن و مورد توجه واقع شدن ا  ازین  اما

 ن یا  یینها  ی جهی. نتمیشویم  تر ص یتر و حرتشنه  از، ین  ن یباز هم نسبت به رفع ا  م، یتوجه باش

 دا یمهم بودن و مورد توجه واقع شدن پ  ازین  یارضا   یبرا  یتیاست که اگر انسانها مجال و موقع

 . برندیبهره را م  تیو از آن مجال، نها گذارند یم  نی هم که دستشان باشد زمآب    نند،ک

است که دوست دارد در  یانسان ذاتاً موجود:  2شماره    یذات   یژگیو

 شود نیخودش تأم یاول، منافع شخص یدرجه

و   ت یحساس  اش، ینیب  ی : »انسان نسبت به جوش رو دیگویمثل معروف وجود دارد که م  کی

جان خود را از دست   ،یو گرسنگ   ه یکه روزانه بر اثر سوء تغذ  یدارد تا تعداد افراد  ی شتریتوجه ب

سال   11  ی عمر را که در ط  ی هامهیب  یدر فروشندگ  ی کل  ی قاعده  کیتا  د ی!« اجازه ده دهندیم

 :دیگویقاعده م  نیبگذارم. ا  انی کشور آموختم را با شما درم  نیا  مه یصنعت و بازار ب  ر د  تمیفعال

شما علاقه   ی مهیشرکت ب  ایشما و    ینامهمهیب  ا یاز آنکه به شما    شیبالقوه( ب  انی)مشتر  »مردم 

 نند یمنافع در تضاد بب  نیو هرآنچه که با ا  کنندیشان فکر مداشته باشند، به منافع خود و خانواده

در فروش   ت ی وفقم  یبرا   نکه یساده گرفت و آن ا  ی جهینت  ک ی  توانیم   نی. بنابراکنندیرا فوراً رد م
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که در   ی را حول مسائل و موضوعات  یخودتان با مشتر  یگفتگوها   یمحور تمام   د یعمر با  مه یب

 و بس.«   د یهستند قرار ده  یمشتر   یزندگ  ایبا شغل    م یارتباط مستق

که خودتان   یلواشک  ا ی  پس یاحتمالاً هرگز شکلات، چ  د،یبرو  ی ر یگیطور مثال به ماه شما به  اگر

! البته که نه؛ بلکه د؟یکن  ی ! مدیکنیرا به عنوان طعمه استفاده نم   دی به خوردن آنها علاقه دار

که مورد   میرا به سر قلاب ببند  ی اطعمه  دیبا  ،یدر گرفتن ماه   تیموفق  یکه برا  میدانیهمه ما م

سؤال وجود دارد که تا   کی  ، یخودمان! در کار فروشندگ ی باشد و نه مورد علاقه  ها یماه   یعلاقه

نخواهد کرد و آن   دی پاسخ به آن سؤال را از زبان شما نشنود، هرگز اقدام به خر  ، یمشتر  یوقت

 سؤال عبارت است از: 

 من وجود دارد؟ یبرا یچه نفع ،یفروشیکه تو م یانامهمهیب نیا در

نموده است چه   افتیدر  یتعال   س یتند  ای  ریعدد لوح تقد   40شما    ایمن    یمهیشرکت ب  نکهیا

 ی مشتر  یبرا  یچه نفع  مینباش  ای  میباش  MDRTشما عضو    ا یمن    نکهیدارد؟ ا   یمشتر  یبرا  ینفع

ا بهتر  نکهیدارد؟  ن ی...تر  ن، ی...تر  ن،ی...تر  ن، ی...تر  ن،ی...تر  ن،یتر یعال  ن، یبرتر  ن،یبزرگتر  ن،یما 

 است:  نیا  شهیه دور از هرگونه کلو ب  نانهیبدارد؟ پاسخ واقع  یمشتر  یبرا  یچه نفع میهست

  ا، یدن  نیدهنده هستند که در کل ا  سیخودسرو   یحراف   یفقط مُشت  نهای! اینفع  چی »ه

 م« یبریلذت م دنشانیو د دنیفقط خودمان از شن

ملاقات فروش   یجلسه کیآن هم در آغاز    ،یمشتر   ی جلب توجه و علاقه دیاگر به دنبال کل  اما

ملاقات و از بَدوِ سلام کردن   ی در جلسه  تانیصحبتها  ی اصل  ت یکه اولو  دی عادت کن  د یبا  د،یگردیم

 د یادوستان، عق  تها،یاحساسات، خانواده، شغل، موقع  ر ینظ  ی پرداختن به موضوعات  د یبا  ،ی به مشتر

 باشد.   یمشتر  یهاییو دارا

 خلاصه کنم:   تانیکوتاه برا  ی جمله  ک یموارد فوق را در    یتمام  دیبگذار
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با شما بر سر   تیشما را دوست بدارد و به شما اعتماد کند و درنها  ، یمشتر   د یخواه یم  »اگر

 ی راجع به موضوعات مورد علاقه  ،یاز بدو سلام کردن به مشتر  دیبا  د،یعمر توافق نما  مهیب  دیخر

 د« ی خودتان( صحبت کن  ی او )و نه مورد علاقه

 دوست دارد لطف طرف مقابل را جبران انسان ذاتاً:  3شماره    یذات   یژگیو

 کند

شما، از بابت بخششِ احساسِ مهم بودن و برتر بودن به او،   ی که اگر مشتر  د یاست بدان  جالب 

لطف و بخشش را در حق   نیکه ا  خواهد ی(، ناخودآگاه مشودیخوشحال شود )که صد درصد م 

به شماست.   یامروز  انیشترم  ی جلب توجه و علاقه  ییطلا  دیهمان کل  نیشما جبران کند. ا

 : نیبنابرا

کارتان را با  نیتا او در مقابل، ا د،یاحساس مهم بودن را القاء کن ،یمشتر »به

 توجه کردن به شما جبران کند«

در مواجهه با   مهیو فروشندگان ب  ندگانیکه چرا اغلب نما  دیافکر کرده  نیتا به حال به ا  یراست

 لشیاز آنچه خاطره خوب داشته باشند، خاطرات بد دارند؟! دل  شتریشان، دهها برابر ب  انیمشتر

 :رایساده است. ز

که شما با آنها رفتار و   کنندیهمانگونه با شما رفتار و صحبت م  »مردم

 د«یکنیصحبت م

 ی از آنکه حاصل برخوردها   ش یب  مه یب  ابانیو بازار  ندگانیاست که خاطرات بد نما  ن یا  قت یحق

فروشنده است که فقط به   ا ی  ندهیباشد، حاصل اعمال و رفتار و گفتار خودِ نما  ی زشت مشتر

هنوز سلام نکرده، در   ی وقت  گر، یبه سمت خودش بازگشته است. به عبارت د  نه یمثل آ  ،ینوع
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 ، یکار شما از نظر مشتر   نیا  د، یعمر )موضوع مورد علاقه خودتان( هست  مهیب  ربارهد  حیاواسط توض

کند.   ی گونه با شما رفتار م  نیبه هم   زین  یاوست. لذا مشتر  ی ازهایو ن  یعدم توجه به و   یبه معنا

به   یتا نشان دهد که اصلاً توجه  کندیکاغذ، دسته چک و... گرم م  وتر،یسر خود را با کامپ  یعنی

شما   ی جهتو  ی ما هستند. پس پاسخ ب  یرفتارها   ی تمام نما  نهیباشد که مردم، آ  ادتانی.  اردشما ند

 شما.   ی به شما و حرف ها  ی مشتر  یتوجه  ی است: ب  زیچ کیفقط    ، یو  ی ازهایو ن  ی به مشتر

که او، احساس مهم بودن و   دیرفتار کن  یطور  ،یکه در مواجهه با مشتر   دیاموزیب  دیبا  نیبنابرا

نحو با شما برخورد کرده و شما   ن یبه هم   زین  یصورت است که مشتر   نیبرتر بودن کند. تنها در ا

 دیواه نخ  هایمشتر  زیآم نیتند و توه   یهرگز شاهد رفتارها  گرید  نگونهی. بددینمایرا مهم قلمداد م

 . شودیم  شتریو ب  شترینفس شما هر روز ببود و عزت نفس و اعتمادبه

و دستورالعمل تا به سراغ متد    د یاجاه ده   د،ی انسان آشنا شد  ی و اصل  یذات  ی ژگیو  3که با    حالا 

ملاقات فروش   یجلسه  کی  ییابتدا  یقهیدق  4در    ی مشتر  ی جلب توجه و علاقه  ی برا  یکاربرد

 . میبرو

 یدرباره مشتر دیو تمج نیارائه تحس کیبا تکنجلسه فروش:   آغاز

  یوجود دارد! درواقع اگر از کس  یکیبار  اریمرز بس  ، یبا تملق و چاپلوس  دی و تمج  نیتحس  نیب

 ف یو تملق است. اما اگر تعر  ی در حکم چاپلوس  فیتعر  نیباشد، ا  ل یکه بدون ذکر دل  د یکن  یفیتعر

 خواهد بود. دیو تمج نیدر حکم تحس  فیتعر  ن یا  د،یهمراه کن  لیدل  کی خود را بلافاصله با ذکر  

خونگرم و دوست   ینظر او، شما فرد در    د،یکنیم   د یو تمج  ن یرا تحس  تانیشما مشتر  یوقت  درواقع

 ی نامرئ  ی ابه گونه  ،یکردن مشتر   نیبه شما اعتماد کند. تحس  تواندیکه م  دیکنیجلوه م  یداشتن

 ی که برا  به یغر  یمشتر  کی  ز یچه چ  دیپرسی. حتماً م شودیسبب نفوذ شما در اعماق قلب او م

 ! د؟یقرار ده   دیو تمج  نیمورد تحس  د یرا با  دیادهیبار د  نیلاو
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 ی هایژگیو  د،یکنیبالقوه، ملاقات م  یکه به عنوان مشتر  ی است که در مورد هر شخص   نیا  تیواقع

کار آماتور و تازه  یندهینما  کیوجود دارند که ممکن است هرگز به چشم    یو توجه  نیقابل تحس

 ن یبذره کیدرست مثل  د یبا مه، ی در صنعت ب یاحرفه ی فروشنده کی شما در مقام  ی . ولندیاین

را   ی مشتر  یزندگ  اینکات مثبت موجود در کار    ی!( تمامکروسکوپیم   کیمانند    زین  ی)و گاه 

 .دی کن  انینما  ،ی برجسته و آنها را در نظر خودِ مشتر

ا  دیکن  باور به  اگر عادت  ب  نیکه  به وجود  را در خودتان  ا  د یاوریکار  انجام  البته در  کار،   نیو 

 ف یخواهد شد. تعر  داریپد  تانیبرا  یباور نکردن  ییفروشها  ی بزود  د،یمداومت و استمرار به خرج ده 

 . گذاردیاو به جا م  یبر رو   یو باورنکردن  قیعم  یر یتأث  ، یکردن از مشتر

 م؟یکن نیرا تحس یمشتر چگونه

: دیمعجزه در فروش آشنا شو  کیکه با    ستیبد ن  ، یمشتر نیتحس  یبرا  ی از ارائه راهکار  قبل

 « یاستفاده از نام مشتر ی»معجزه

آن جمله   دن یاو به شن  اق یجمله، اشت  ک ی  یدر ابتدا  ی که استفاده از نام مشتر  د یاست بدان  جالب 

ب12را   درصد از   50تا    30  ی که حداقل در ابتدا  دی عادت کن  ن،یخواهد کرد! بنابرا  شتر یبرابر 

 یقامثال: »آ  ی. برادیاوریرا بر زبان ب  یابتدا نام مشتر  د،ییبگو  یبه مشتر  د یخواه یکه م  یجملات

 تا سقف...«   تواندیبا داشتن پوشش امراض خاص م   نامه مهیب  نیا  دیدانیهمانطور که م ؛یعسگر

درباره   دیتوانی. شما ممیرویم   یمشتر  نیبه سراغ روش تحس  دیمعجزه آشنا شد  نیکه با ا  حالا

 :دیکن  ی از مشتر  د یو تمج  ن یشروع به تحس  ر، یاز دو موضوع ز  یکی

 ( دی قرار ده نیرا مورد تحس یمشتر یاز رفتارها  یکی) یمشتر یاز رفتارها یکی. 1

 (د یقرار ده   نیرا مورد تحس  یمشتر  یهاییاز دارا  یکی)  یمشتر  یهاییاز دارا  یکی.  2
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 اریبس  ر یمعلوم است که شما مد  ، یدر یح  ی: »آقایمشتر   یتیریرفتار مد  ن یتحس  ی درباره  مثال

و   زهیبا انگ  ار یکارمندانتان، بس  نم یبیم  را یز  د؛یکنیعمل م  ی او در کارتان حرفه  د یهست  یموفق

است که سواد و دانش   ی ریقطعاً کار مد  زهیسطح از انگ   ن یبا ا  یکارمندان  ت یفعال هستند. ترب

ارائه تعر  د،ینیبیرا دارد...« )همانطور که م  تیریدم از   ل یدل  کیبلافاصله،    ،یاز مشتر  فیبعد 

 توسط فروشنده ارائه شده است(   ،یتیریدارا بودن سواد و دانش مد  یعنیموجه و مربوط،  

شما در نوع خودش   یکتابخانه  ،یسیادر  ی: »آقایمشتر  یهاییاز دارا  یک ی  ن یتحس  یدرباره  مثال

و فروش در آن  غاتیو تبل  یابیبازار ی ب دربارهجلد کتا  20از  شتریب دمیاست. چونکه د رینظیب

در کل شهر   گرید  ی فروشلباس  کیبوت  کی  ی حت  م، یاگر کل تهران را بگرد  کنم ی. فکر نم دیدار

 باشد...«   غاتیو فروش و تبل  یابیداشته باشد که مثل شما اهل مطالعه درباره بازار  وجود

 : یدر جلب اعتماد مشتر ییطلا فرمول

 ی: استفاده از نام مشتر1 مرحله

 یاز مشتر فی: تعر2 مرحله

 ف یذکر آن تعر یبرا  لیدل انی: ب3 مرحله

 ی مشتر   یبر رو   یریآنچنان تأث   د، یکن  ی ط  بی را به ترت  ییکه سه مرحله فرمول طلا  یهنگام 

 باشد که هرگز درباره   ادتان یماند. اما    د یخواه   ی باق  یکه تا مدتها بعد، در خاطر مشتر  دیگذاریم

فوراً متوجه تملق شما  یمشتر رایز د؛ینکن فیتعر د،ینسبت به آن ندار  یکه واقعاً احساس یزیچ

 شد.  خواهد 
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 ست؟ یفوق چ یکارها  یتمام  دهیفا

 دیو دستورالعمل بالا را مطالعه کرد ک یو هم تکن دیانسان آشنا شد یذات اصل  3که هم با   حالا 

 و منحصربه فرد آشنا کنم.  ر ینظ  یمتد ب  ن یتا شما را با راز نهفته در ا  ده یزمان آن رس

باشد   ی مشتر  ی ها  ییاز دارا  ی کی  ایدرباره رفتار    یز یچ  نیبا تحس  دیآغاز صحبت با  نکه یا  لیدل

توجه   ی گرید  ز یاز هرچ  ش ی ش باست که به منافع خود  ی است که اولاً انسان ذاتاً موجود  نیا

 است.   یذات بشر  ن یهم  یدر راستا قاً یدق  یرفتار مشتر   ای  ییدارد؛ صحبت درباره دارا

و از   دیانجام داده ا  ی است که در حق و  ی درواقع لطف  یمشتر   ییدارا  ای رفتار    ن یتحس  نکه یا  دوماً

 ی جبران آن بر م  یدر حقش انجام شود در راستا   ی است که اگر لطف  یآنجا که انسان ذاتاً موجود 

 لطف را پاسخ دهد.   ن یخواهد ا  ی بلافاصله با توجه کردن به شما، م  ی مشتر  نیبنابرا  د،یآ

مردم   د، یصحبت درباره موضوعات مورد علاقه مردم به آنها بده   یبرا  یاز آنجا که اگر مجال   سوماً

 ی مشتر  ییدارا  ایمجال صحبت درباره رفتار    یقت و  نیشوند، بنابرا  یم  یدیبالآخره دچار لغزش فرو

 ازهایبا خوب گوش کردن، به ن د، یده  ی م  یکه در زمره موضوعات مورد علاقه او هستند را به و

 برد.  دی خواه  ی اش پ  ی زندگ  ایمانده و رفع نشده او در کار    ن یبر زم  یو خواسته ها 

همزمان دو   ر،یت  کی گرفت که با استفاده از دستورالعمل فوق، شما با    جهیتوان نت  یم  نیبنابرا

 :دینشان را زده ا

 .دیبه خودتان را جلب کرده ا ی. توجه و علاقه مشتر1

 .دیبرده ا یپ ی و یصحبت ها یدر لابلا یمشتر یو خواسته ها ازهای. به ن2

 انمیاز مشتر  ی کیفروش من با  از جلسات    یکی ضبط شده    یکه از صدا  ر یز  الوگ یمثال به د  یبرا

توان با استفاده از دستورالعمل بالا، علاوه بر   یچگونه م   د ینیتا بب  د یاستخراج شده است توجه کن
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 من، یِ مشتر  و،یسنار  ن یبرد: )در ا  یپ   زیاو ن  یو خواسته ها   ازها یبه ن  ،یجلب توجه و علاقه مشتر 

 کارمند اداره گمرک بوشهر است(: 

 صادرات و واردات چه خبر؟« )سؤال باز(   تیاز وضع  ، یمشتر یمن: »آقا

ها به شدّت   می. حجم صادرات و واردات به خاطر تحرستیبر وفق مراد ن ی لی: »اوضاع خیمشتر

 کم شده است« 

 اشته؟« )سؤال باز( شما گذ  ی شغل و درآمدها  ی رو  ی ریمسئله چه تأث  نیا  یجب! راستع: »من

گمرکات کشور هم   ابد، ی  یصادرات و واردات کاهش م  یاست که وقت  یعی: »خُب طبیمشتر

از درآمدمان،   یبخش  م،یکن  ی کالا کار م  ص ی شود. ما هم که در واحد ترخ  ی کارشان کساد م

 م« ی کن  یم   افتیدر  یهر محموله واردات ص ی است که بابت ترخ  ی حاصل کارمزد

 )سؤال باز(   د؟« یدر کجا مشغول به کار بود  د،یوارد گمرک شو  نکه ی: »قبل از امن

مشغول به کار بودم. البته   یصدوق  دیتکواندو در سالن شه  ی: »قبل از آن به عنوان مربیمشتر

 زنم«  یبه سالن م  ی الآن هم هر وقت که بتوانم، سر

 یکردم. نزد استاد قربان  ی سال تکواندو کار م  ۳جالب است. من هم حدود    ی لی: »واقعاً؟!!! خمن

 ( یضمن  ق ی)تشو  د؟« یشناس  ی را م  شانی. ادمید  یآموزش م   ییهوا گاهیدر پا

قابل احترام تکواندو هستند. البته مدت   دیشناسم. از اسات  یم  یرا به خوب  شانی: »بله! ایمشتر

 ام«   دهیرا ند  شانیاست که ا  یادیز

 ( ی ضمن  قیچطور؟« )تشو ؟ی»راست:  من

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 

14 
ARKETING.COMWWW.BIMEHM 

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

 عمر  ی هامه یفروش در ب الوگید یهنر طراح

 نویسنده: حامد عسگری

 ۲۵آن زمان که حدوداً    یعنیوارد گمرک شوم،    نکه یمن قبل از ا  د ی: »راستش را بخواه یمشتر

 م یبود که عضو ت  نیکردم. هدفم ا  یو تمام وقت، تکواندو کار م  یساله بودم، به صورت حرفه ا

 هدفم برسم«   نینگذاشت که به ا  ر یتکواندو شوم. اما دست تقد  یمل

 ( ی ضمن  قی!!!« )تشوست؟ی: »منظورتان چمن

. ستیکنند ن  یها که مردم فکر م  یبه آن آسان  یدر هر ورزش  یمل  می! ورود به تدینی: »ببیمشتر

باش  ی و فن  یکی تکن  یستگیاگر شما صرفاً شا  یعنی به ت  ی برا  دیداشته   ی کاف  ، یمل  م یورودتان 

ورود   ی کردم تا برا  نیتمر  "ی ساع  ی هاد"نزد    ی جلسه به صورت خصوص  ن یچند  ی . من حتستین

اما آن زمان حدود    آماده  یمل  م یبه ت تومان پول نقد لازم داشتم تا بتوانم   ونیلیم  ۲۰۰شوم. 

 یبود مانند مرب  ی پشت سر بگذارم. مخارج  ت،یرا با موفق  ی مل  م یورودم به ت  یمراحل برا  ی تمام

مخارج   ی کسریرفت و برگشت به تهران و    نی سنگ  ی ها  نهیهز  ،ییمکمل غذا  ی داروها  ، یخصوص

شد!!! اما متأسفانه   یانجام م   دیبا  ی مل  میشدن من به عنوان عضو ت   رفتهیپذ  یکه برا  گر ید  یجانب

پسر سه ساله   کیکه من الآن    میرا هم بگو  نی. البته اامدمیکار بر ن  نیا  یها  نهیهز  نی از پس تدم

کند و خودم به صورت   ی حالا تکواندو کار م   ن یاز هم   ی صدوق  د یدارم که در همان باشگاه شه

من   ی تکواندو پُر کند.« )مشتر  ی مل  م یمن را در ت  ی خواهم جا  ی کنم. م  ی با او کار م  ی خصوص

م را به دنبال آن بود  نجایصحبت تا ا  یشد و من آنچه که از ابتدا  یدی بالآخره دچار لغزش فرو

 !(افتمی

آن و منافع   نیکه بتوانم ب  یز یشد؛ چ  دایپ  ،ی جملات مشتر  ن یکه به دنبالش بودم در هم   آنچه

تومان پول   ونیلیم  ۲۰۰نداشتن    لیبه دل  ،یمشتر   نیکنم. ا  دایپ  یارتباط منطق  کیعمر،    مهیب

باز    یبرا  نیبهتر از ا  یز یاش را از دست داده بود و چه چ  یزندگ  یایرؤ   نیبزرگ تر  ،ینقد فور

 عمر؟!   مهیصحبت راجع به ب  سرِکردن  
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تکواندو به خاطر نداشتن آن   ی مل  م یورود به ت  یشما برا  ی و آرزوها  دیدرواقع تمام اُم   یعنی: »من

 ( ی ضمن  قیتومان، به باد رفت. درست است؟« )تشو ونیلیم  ۲۰۰

 طور است«   ن ی: »بله! متأسفانه هم یمشتر

ورودش به   ی بر رو  د ی خواه   ی که م   دیساله دار  ۳پسر    ک یکه    د یشما گفت  ، یمشتر   ی : »آقامن

 « دیکن  یگذار ه یتکواندو سرما یمل  میت

 : »بله!« یمشتر

مشابه   ی و اتفاق  دیرس  ی سالگ  ۲۳که پسرتان به سن    ی زمان  یعنی  گر، یسال د  ۲۰اگر مثلاً    ای: »آمن

از دست تان بر   ی تفاوت که شما امروز کار  نیاو هم رُخ دهد، با ا  یشما رُخ داد، برا  ی آنچه برا

 د،ینکردکار را    ن یاما ا  د یپسرتان انجام ده   یاتفاق برا   ن یاز تکرار ا  یر یجلوگ  یآمد که برا  یم

 ل یتر از م  یبرابر قو  2.5که    یترس از ضرر کردن در مشتر  جادی!« )اد؟یبخش  د یخودتان را خواه 

 ود بردن است!( به س

 شوم؟«  ی متوجه منظورتان نم   ی: »البته که نه! ول یمشتر

امن »منظورم  م  نی:  امروز  شما  که  فقط    دیتوان  ی است  و  فقط  گذاشتن  کنار  کل 10با  از   %

تا    یدرآمدها  که تمام   دیکن  یساله شد، کار  ۲۳که پسرتان    یوقت  یعنی  گر،یسال د  ۲۰تان، 

 ن یتکرار ا  ی و جلو  دی او را با دست باز انجام ده   نده یآ  ن یتأم  ی برا  یگذار  ه یو سرما  ی مال  ی ازهاین

 ل یم  جای)ا  د؟« یکار را به خاطر پسرتان انجام ده   نیا  دیحاضر  ای. آدیریپسرتان بگ   یبرا  ار  ویسنار

 ( یبه سود بردن در مشتر

برو برگرد،   یحاصل کنم ب  نانی% اطم 100طرح    نیا  ندهیاز آ  نکهی: »البته مشروط بر ایمشتر

 آن را انجام خواهم داد« 
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و   یگارانت  ران،یا  یبانک، توسط بانک مرکز  کیدر    یگذار  ه یو سرما  یطرح مال   کیاگر    ا ی: »آمن

 یی زدا  سک یر  اتی!« )عملر؟یخ  ا یداشت    د یخواه   نانیآن، اطم   ندهیشود، شما نسبت به آ  ن یتضم 

 ( دیاز خر

خواهم   نان یپشت آن طرح باشد، البته که اطم   ،ی بانک مربوطه و بانک مرکز  ن ی: »اگر تضم یمشتر

 داشت«

محکم و قابل   ن ی تضم   کیبرداشت را کردم که درصورت وجود    ن یخب! پس من ا  اری: »بسمن

آچمز کردن   ی برا  نهیزم  ش ی پ  جادی)ا  د« یده   ی پسرتان انجام م  یکار را برا  ن یاستناد، شما حتماً ا

 ( یمشتر

من   ، یمشتر  ی بدون مکث گفتم: »آقا  ز، یم  ی عمر بر رو   مه یب  شنهادیا گذاشتن فرم پ ب  بلافاصله

 ی جمهور  ی مرکز   مهیب  ی عنی  ، یهم تراز بانک مرکز  ی کنم که نهاد  یرا به شما ارائه م   ی طرح

 کرده است«   یو گارانت  ن یآن را تضم   ،یاسلام

 عمر است!!!«  مه یب  نکه یکرد گفت: »ا  ی نگاه م  شنهادیکه با تعجب به فرم پ  یمشتر

 ی منعقد م  مه یاست که شما با شرکت ب  یسند شراکت نامه ا  نیا  میبهتر است بگو  ی: »بله! ولمن

ا  دیکن از  بعد، در سودها  نیو  ا  ییبه  م   ن یکه  به دست  شرکت   ی رسم   کیآورد شر  یشرکت 

 ای% از درآمدتان را در هر ماه )10تنها    دیتوان  ی شما م  مه، ی ب  ن یبود. به خاطر وجود هم   د یخواه 

ساله   ۲۳پسرتان    یاست که وقت   نیشما ا  یکار برا  نیا  دهی. فادیکن  یگذار   هیدر هر سال( سرما

تومان را به شما خواهد پرداخت. ضمن   اردیلیم  Xمبلغ    ،یمرکز   مهیبا ضمانت ب  مه ی شد، شرکت ب

 قه، یوث  ایبه سند، ضامن    از یبدون ن  دیانتو  یم  د، یشد  یپول نقد فور   ازمندیهر زمان که ن  نکهیا

 ی بخش  ایتمام    د،یهر زمان که خواست  دیتوان  یم   یحساب بانک  کیمثل    ی . حتدیکن  مدرخواست وا

حساب خود را   ی و حت  د یتعلق گرفته به آن را برداشت کن  ی تان را به علاوه سودها  ی از پول ها

 است(   ی مشتر  نیا  ی اصل  یها عمر که منطبق با خواسته  مهیاز منافع ب  ی)ارائه بخش  د«یببند
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 !« م؟یچه بگو د یدانم با  ی: »نم یمشتر

عمر را به خاطر   مهیب  د یخر  یبرا  م یتصم   ،یت یموقع  نیپدر شما در چن  ش یسال پ  20: »اگر  من

 ه یآن را ته  ایانداخته بود و    قیانجام دهد را به تعو  ی چه کار  ای  دیچه بگو  دیدانست با  ینم   نکهیا

 یبرا  لا . حا دیکرد  یتکواندو قلمداد م   ی مل  میرا مقصر عدم ورودتان به ت   شانینکرده بود، احتمالاً ا

که پسرتان در آستانه ورود   گر یسال د  20به    ست یکاف  د یانجام بده   یچه کار   د یبا  دیبدان  نکهیا

حالا به آن   ن یخواهم هم   ی. واقعاً از شما مدی است، فکر کن یپول نقد فور  ازمند یو ن یمل م یبه ت

 ...«دیلحظه فکر کن

سکوت را بشکند بازنده   نیکه ا  یکس  نیدانستم اول  یم  یفقط سکوت کردم و به خوب  نجای... در ا

است   یهنر   نیاست. اما ا  یسخت  اریکار بس  یحفظ سکوت در جلسه ملاقات با مشتر   یاست! گاه 

 ی سکوت مطلق، مشتر  ه یثان  ۱۵تا    ۱۰. پس از حدود  اموزدیا بآن ر  دیبا  ی که هر فروشنده حرفه ا

ب  ی م  ایآگفت: » ماه   10از    شتریتوانم  از درآمد  ب  امانهیدرصد  بابت حق  بپردازم؟«   مه یرا هم 

 ...!شد  انجام فروش <<<<<<

پ  مهی ب  ،یمشتر  نیا  سرانجام برا  یشنهادیعمر  هم  را،  برا  یمن  هم  و  همسرش  و   ی خودش 

خود را هم به   انیاز همکارانش در گمرک و اقوام و آشنا  یکرد و البته تعداد  یداریفرزندش خر

 به من ارجاع داد.  یعنوان مشتر

در محل   ایبا همسرش مشورت کند و    دیبا  ایفکر کند و    د یهرگز به من نگفت که با یمشتر  نیا

 ی من زمان کاف  رای. چرا؟ ز دیمن را خر  یشنهادیعمر پ  مه یه بعمر دارد و... او مشتاقان  مه ی کارش ب

صرف کردم و به او مجال دادم درباره موضوع  یجلب توجه و علاقه مشتر  یرا برا  یو قابل توجه

 کند!  یکه ممکن بود سخنران  ییعلاقه خودش )تکواندو( تا جا  مورد
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عمر را صرفاً منطبق با خواسته ها و   مهیبود که ب  یو خواسته مشتر   ازی بردن به ن  ی پس از پ  تنها

تومان پول   ونیلیم ۲۰۰نداشتن   لیبه دل  ش، ی چند سال پ ی مشتر نیکردم. ا  ی او معرف ی ازهاین

اتفاق تلخ در  ن یخواست که ا ی نم  گر یاش را از دست داده بود. قطعاً د  یبزرگ زندگ ی اینقد، رؤ

 پسرش تکرار شود.  یزندگ

و... را   یفوت، امراض، ازکاراُفتادگ  ی از پوشش ها  ی نام  ای! آدیفوق نگاه کن  وگ الیبه د  گر ید  کباری

نبودند و من با   یمشتر  نیپوشش ها منطبق با خواسته ا  نیا  رایاست! ز  یپاسخ منف  د؟ینیب  یم

 نکه یشدم. )البته بعد از ا  یکردن فروش، فقط از فروش، دور و دورتر م  یذکر آنها قبل از قطع

 ی را ط  مه ی را امضا و حق ب  شنهاد یعمر را گرفت و فرم پ  مه ی ب  دیخر  یبرا  ی قطع  م یتصم   ، یمشتر

عمر را   مه یب  ی پوشش ها  ریدرباره سا  یکامل  اریبس  حاتیفقره چک پرداخت کرد، من توض  کی

 ن یاست را از ب  یهیبد   ی که امر  ی در مشتر   دیحاصل از خر  ی مانی قرار دادم تا پش  ی و  ار ی در اخت

 ببرم(.

جلب توجه و جلب علاقه   ی دستورالعمل ها  ست یمردم، کاف  ی و خواسته ها  ازها یکشف ن  یبرا

 ی گوش کردن مؤثر، از لابلا  ی ها  ک ی. سپس با استفاده از تکندیاجرا کن  یرا به درست  یمشتر

عمر را منطبق بر  مهیو سپس ب دیاو را استخراج کن یو خواسته ها  ازهاین ،یمشتر  یصحبت ها

 . دیکن  یمعرف  ی به مشتر  ازها یآن خواسته ها و ن

تمام آنچه   نکهیشما دارم و آن ا  ی برا  یعال   اریخبر بس  کی  م، یدیمقاله رس  ن یا  انیکه به پا  حال

 کیبه صورت    شتریب  یتر و با مثالها مفصل  یشما قرار دادم، به صورت   ار یمقاله در اخت  نیدر ا

 یمن با عنوان »رمز فروشندگ  ی اصفحه  107  ی کیکتاب الکتروندر    آموزش جامع »صفر تا صد«، 

 شماست.  ار یدر اخت  گانیهم اکنون جهت دانلود را ران«یعمر در ا  یهامهیب

 ... د یکن  کیکل  ر یکتاب در ز  ر یتصو  یدانلود بر رو  یبرا
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 حامد عسگری  نویسنده:
 

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

19 
ARKETING.COMWWW.BIMEHM 

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

 عمر  ی هامه یفروش در ب الوگید یهنر طراح

 نویسنده: حامد عسگری

 

 

 گر و توانگر باشید... بیمه

 حامد عسگری

 لینک منبع مقاله 
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