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هما در  بارها  کارگاهها  نارهایسم   شها،یتاکنون  و   ندگانینما  نگ،یمارکت مهیب  یآموزش  یو 

 مه یفروش در ب  یو آن  ع یسر  شیراهکار افزا  نی که بهتر  انددهیسؤال را از من پرس  نیا فروشندگان،

»هر مقدار  بوده که:    نیو فروشندگان ا  ندگانینما  نیمن به ا  یشگ یهم   پاسخ !ست؟یعمر چ  یها

صرفاً ماحصل نقاط قوت شما در   دیاافتهیبه آن دست    مهیلحظه در ب  نیتا ا  که  یفروش

بازار  یفروشندگ افزا  یابیو  از  مانع  که  هرآنچه  و  فعل  شیاست  فروش  شما    یمقدار 

عمر   یها  مهیب  یابیو بازار  یاست صرفاً ماحصل نقاط ضعف شما در فروشندگ  دهیگرد

 است.« 

آنها مواجه   ی واکنش از سو  ن یمعمولاً با ا  دهم یو فروشندگان م  ندگانیپاسخ را به نما  نیا  یوقت

بدانم که نقاط ضعف و نقاط قوت من در   دیدرست. اما من از کجا با  نی»خب! ا:  شومیم

 هستند؟«  ییزهایچه چ ،یفروشندگ

ا  یوقت از سو   نیبا  م   ای  ندهینما  کی  یجمله  مواجه  حاصل   جهینت  کیتنها    م،یشویفروشنده 

در کدام بخش از فروش، دچار ضعف   داندینم   یفروشنده، حت  ای  ندهینما  نیا  نکهیو آن ا  شودیم

مصداق همان مثل معروف   نی! و اداندیرا نم   یزیکه چه چ  داندینم   ی و  گر،یاست. به عبارت د

 : دیگویاست که م
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 که نداند، در جهل مرکب، ابدالدهر بماند!«  نداندکه نداند و  »آنکس

ه نقاط ضعف و قدرت شما در ک  یسؤال اساس  نیدارم تا نه تنها به ا  یمقاله سع  نیدر ا  نیبنابرا

شما بگذارم   اریدر اخت  یعمل  یعمر کدامها هستند، پاسخ دهم بلکه راهکار   ی ها  مهیب  یفروشندگ

 .دییفزایخودتان ب  یفروشها   زانیبه سرعت بر م  دیتا به واسطه آن بتوان

فروش   یعمر، به عنوان مرب  یها   مه یدر حوزه آموزش فروش ب  تیدرحال حاضر علاوه بر فعال  من

(Coach در )فروش را تقبل   ی گریکه شما مرب  ی . هنگامکنمیم   تی فعال  ز ین  مه یب  یندگینما  22

 اًو الزام  د یبسنده کن  یابیبازار  ف یو تعار  ی نظر  ی صرفاً به ارائه راهکارها دیتوانینم   گر ید  د،یکنیم

 . دیریدست بگرا به  مه ی ب  یندگینما  کیسُکّان فروش    ، یدرصد عمل100به صورت    ستیبایم

را فقط در دانشگاه و   انوس یدر اق  یابیو جهت  یرانیاست که اصول کشت  ی درست مثل کس  نیا

کس  یدانشگاه   یکتابها درمقابل  است؛  کرده  کاپ  یمطالعه  مقام  در   یکشت  کی  تانیکه 

 ی و رساندن کشت  انوسیگذر از طوفانها و خطرات اق  یبرا  یکشت  تیعملاً سُکّان هدا  ما،یپانوسیاُق

 در دست گرفته باشد.  ا امن ر  ی به مقصد

عمر در   ی ها  مهیفروش ب  شیافزا  یبرا  یکاملاً عمل  ی از روشها  یکی  خواهمیمقاله م  نیدر ا  لذا

من شخصاً بر   ،یندگینما  22تفاوت که در آن    نیقرار دهم. با ا  ارتانی شما را در اخت  یندگینما

جز شما پس از   یدارم. اما کس   م یروش و به کار بسته شدن آن، نظارت مستق  ن یشدن ا  یعمل

مختلف،   ن یسال گذشته به عناو  11  ی روش که ط  نیمقاله، مسئول به کار بستن ا  نیخواندن ا

. پس لطفاً در به کار باشدیکشور پس داده است نم  نیا  مه ی آزمون خود را در بازار و صنعت ب

 . دیباش  ریگی و پ  ی روش، کوشا و جد  نیبستن ا
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 عمر:   یها مهیدر فروش ب  AIDA  یمدل جهان   یمعرف

 ازمند یخودتان، ن  یندگ یعمر در نما  ی ها  مه ی فروش ب  شیافزا  ی که در ابتدا گفتم برا  همانگونه 

صرفاً   زیمقاله ن  نی. ادیکن  دایرا پ  یتا ابتدا، نقاط قوت و نقاط ضعفتان در فروشندگ  دیهست  نیا

 ییشناسا  یمقاله ندارم. برا  ن یاز نوشتن ا  ی گری هدف، نوشته شده است و من قصد د  ک ی  نی به هم 

با عنوان   یبا مفهوم  ستیبایعمر م  ی ها  مهیب  ینقاط ضعف و قوت خودتان در فروشندگ  حیصح

ابداع و اجرا    نگیمارکتمهیعمر که توسط من در مجموعه ب  یها  مهیدر ب  « ی»چرخ فروشندگ

 .دیاست آشنا شو  دهیگرد

ام با عنوان منتشر نموده  نگ یمارکتمهیب  یآموزش  ت یدر وبسا  گان یرا  یک یکتاب الکترون  ک ی  قبلاً

کتاب را با دقت مطالعه   نیحتماً ا  کنمیم  هیکه توص   ران«یعمر در ا  یها   مهی ب  ی»رمز فروشندگ

و   دینشست  دیجد  یمشتر  کی  ی که شما روبرو  یزمان  دیگویبه زبان ساده م  AIDAل  . مددیکن

تا موفق   دیکن  ی ط  ری ز  بی را به ترت  ی اصل  یمرحله  4  د یلحظه به بعد، با  نی»سلام!«، از ا  دیگفت

 عبارتند از:  بی مرحله به ترت  4  نی. ادیشو  یخودتان به آن مشتر  یشنهادیپ  ی نامهمهیبه فروش ب

1 .ttentionA یجلب توجه مشتر یبه معنا 

2 .nterestI  یعلاقه در مشتر جادیا یبه معنا 

3 .ecisionD ی ریگمیتصم یبرا ی کمک به مشتر یبه معنا 

4 .ctionA کردن فروش  یبستن و قطع ی به معنا 

 جه ینت  نیعمر کلنجار رفتم به ا  یها   مه یدر فروش ب  یامرحله  4مدل    نیمدتها با ا  نکهیاز ا  بعد

ملاقات   یو جامع جلسه  حی صح  تیریمد  یآنچه برا   یایگو  ،ییمرحله به تنها  4  نیکه ا  دمیرس

بسط  یشروع کردم به آزمون و خطا برا لیدل  ن ی و به هم  باشد یلازم است، نم   یفروش با مشتر 
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 ک یکه    دمیرس  جهینت   نیسال تلاش، به ا  3پس از    تیمدل. درنها  نی دادن مراحل ا  هو توسع

 دارد.  ازین  کنندهنییو تع  ی دیمهارت کل  8عمر، به   مهیدر فروش ب  تی موفق  یبرا  ندهینما

 : نگیمارکتمهیب  یامرحله  8به مدل  AIDAمدل  ل یتبد

را بسط    AIDAموجود در مدل    ی بود که چهار مرحله  نیکه من انجام دادم ا  یساده، کار  انیب  به

 ا ی  ندهینما  کیتمام آنچه    گر، یکدیبا    ب یکه در ترک  دمیرس  ی دیدادم و جمعاً به هشت مهارت کل

هشت   نی. ادهدیقرار م  ی و   ار یدارد را در اخت  از یبه آن ن  ت ی موفق  یبرا  ی امروز   مه یفروشنده ب

 عبارتند از:  ب یبه ترت  ی دیکل  هارتم

 یجلب توجه مشتر: 1 مهارت

 ی جلب اعتماد مشتر: 2 ارتمه

 یمشتر از یکشف ن: 3 مهارت

 به خواسته یمشتر ازین ل یتبد: 4 مهارت

 یخواسته مشتر یعمر به عنوان ابزار برآورنده  مهیارائه ب: 5 مهارت

 یها و اعتراضات مشترغلبه بر بهانه: 6 مهارت

 کردن فروش ییبستن و نها: 7 مهارت

مشتر  -  یفروش  عیتجم  -  یفروش  شیب:  8  مهارت اخذ   -  یارجاع  یاخذ 

 مکتوب  ینامههیتوص
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دهها ساعت آموزش و صدها ساعت عمل   ازمندین  یی مهارت، به تنها 8 نیاز ا  کیانجام هر    البته

 یهی. بددیابیدست  ی و اُستاد نگیمَستِر یها در سطح بازار است تا به مرحلهکردن به آن آموزه

مهارت فوق  8  یاز تسلط بر رو یسطح نیساندن شما به چنمقاله، ر نیاست که اصلاً هدف از ا

»دوره جامع ساعته باعنوان    80  ی آموزش  یمهارت جمعاً در دو دوره  8  نیست. من تمام این

در   یا»دوره مَستِرکلاس اصول و فنون مذاکره حرفهو  عمر«    یها  مهیب  یابیآموزش بازار

 . دهمیآموزش م  مه یب  ی و شرکتها  ندگانیبه نما عمر«  یها مهیفروش ب

نقاط ضعف و قوت شما در فروش   ییشناسا  یبرا   یمقاله صرفاً ارائه راهکار  نیهدف از نوشتن ا  اما

 عمر.  مهیفروش ب  ی کهایعمر است و نه آموزش تکن  مهیب

از مراحل هشتگانه   ک یبا نحوه انجام هر    یمقاله ارتباط   نیما در ا  یبحث اصل   گر، یعبارت د  به

ساعت آموزش  80 نیباشد که شما ا  نیاست که اگر فرض بر ا نیندارد. بلکه بحث بر سر افوق 

 د یبا  تان، یهافروش  ی و دائم   ک یستماتیس  ش یافزا  ی لحظه به بعد برا  نیاز ا  د، یکرده باش  ی را سپر

 د؟ ی انجام ده   ی چه کار

 مه ی ب یخلق کردم به نام »چرخ فروشندگ یمدل مفهوم  ک یمهارت بود که من  8  نی هم   هیپا بر

از   یکی  یبر رو  ر،یمهارت فوق را مطابق با شکل ز   8عمر« که به زبان ساده، هر کدام از    یها

 منظم و متقارن قرار دادم:  ی ضلعهشت کیرئوس  
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بود که   د یخواه   یضلعهشت  نیقادر به چرخاندن ا  ی تنها در صورت  دیکنیکه مشاهده م   همانگونه

مهارت   8برقرار خواهد بود که شما هر    یمهم، زمان  ن یرئوس آن بر هم نخورده باشد. و ا  ینظم فعل

 ی مسلط و کامل در جلسات فروش خودتان در حضور مشتر ح،ی را به طور صح ی چرخ فروشندگ

 ی تان با مشتر مذاکره   انیبه عملکرد شما در جر  یرادیا  چگونهیه   میکه نتوان  یاد؛ به گونهیاجرا کن

 .میوارد کن

 از یکشف ن  یعنیمهارت فوق، در مورد مهارت سوم    8  ن یکه مثلاً شما از ب  میفرض کن  دییایب  اما

 ی ازهایکشف ن  یلازم برا  ییو فاقد توانا  دیگذاریم  ش یاز خودتان به نما  ف یضع  ی عملکرد  ،یمشتر

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: 

 عمر  ی هامه یدر ب « یمفهوم »چرخ فروشندگ

 نویسنده: حامد عسگری

شما را   یچرخ فروشدگ  م یکه اگر بخواه   نجاستی. ادیعمر هست  مهینسبت به ب  یمشتر  یواقع

 شد:  میمواجه خواه   ن، یبه ا  ه یشب  یم با شکلیرسم کن

 

کرد که   م یمشاهده خواه   م، یشما کن  « یشروع به چرخاندن »چرخ فروشندگ  ی وقت  ب یترتنیبد

چرخ شما متوقف شده و قادر به هُل دادن و چرخاندن آن   م،یرسیم  3به رأس شماره    یوقت

 نگونهی! ادینسبت به آنچه در توان دار  یشتری ب  ار یبس  ی بود مگر با صرف زمان و انرژ  دینخواه 

تمام   ،ید یو نااُم  أسی  د، یکنیخودتان را مشاهده م  ی انهیچک کارمزد ماه   م رق  یاست که وقت
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شما   یندگیدفتر نما  یبهااجاره  یپاسخگو  یرقم مندرج در چک حت  رایز   رد؛ یگیوجودتان را فرا م

که در بدوِ ورودتان به صنعت   ییاهایهم نخواهد بود چه برسد به برآوردن تمام آن آرزوها و رؤ

 .دیپروراندیدر سر م   مهیب

به   ا ی  ست یچ یشما در کار فروشندگ  رادینقطه ضعف و ا  د یبدان  ی است که وقت  نیخبر خوب ا اما

 مثل، شامل حال شما خواهد بود:  نیآنگاه ا  د،یدانیرا نم  یزیکه چه چ  دیبدان  یوقت  گریعبارت د

به منزل   شی لنَگان، خرک خوکه نداند؛ لَنگ بداندکه نداند و  »آنکس

 برساند« 

ممکن است   مه، یفروشنده ب  ا ی  ندهینما  کی  نکهیاست و آن ا  یالزام  نجایمهم در ا  ینکته  کی  ذکر

و مشکل در فروش باشد.   یمهارت فوق، دچار لنگ  8چند مورد از مجموع    ایدر آنِ واحد در دو  

و مهارت غلبه بر   یمشتر  ازیمهارت کشف ن  یعنی)  6و    3  یدر مهارتها   نده، ینما  کیطور مثال،  به

را مشکل   ی و  یکار برا  ی دو نقطه ضعف، ادامه  نی که هم   باشدی( دچار ضعف میمشتر  یهاهانهب

 :دیکنیرا ملاحظه م  ندهینما  نیا  ی چرخ فروشندگ  ت یوضع  ر، یخواهد کرد. در شکل ز
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ممکن   باًیچرخاندن آن تقر  د،یشما به شکل فوق درآ  یچرخ فروشندگ  یاست که وقت  یهیبد

طب و  بود  نص   یکارمزد  عتاًینخواهد  ادامه  بیهم  در  اما  شد.  نخواهد  روش   نیا  یشما  مقاله، 

نقاط ضعف و قدرت   ییشناسا  یعمر در راستا  یها   مه یب  یاز چرخ فروشندگ  حی صح  یاستفاده 

 آموخت.  د یشما در فروش را خواه 
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 عمر:   مهیب  یاستفاده از چرخ فروشندگ روش

  ییهایبنداند، درجهتهقرار گرف  ی ضلعکه درون هشت  یی محورها  ی بر رو  د یدقت کرده باش  چنانچه 

 1بالا که مربوط به مهارت شماره    ی طور مثال به محور عمود شده است. به  جادیا  10تا    1از  

 زان یکه م  دیکنی. در چرخ فروش فوق، ملاحظه مدی( است توجه کنی)مهارت جلب توجه مشتر 

 10برابر با    10از    یجلب توجه مشتر   یو روشها  کها یتکن  ینهیمذکور، در زم  یندهیمهارت نما

 ی جلسه  کیدر آغاز    ی جلب توجه مشتر  یلازم برا   ی مهارتها  ی تمام  نده،ینما  نیا  یعنیاست.  

 ملاقات فروش را دارد.

( ی مشتر  ی ازهای)مهارت کشف ن  3سمت راست که مربوط به مهارت شماره    یحالا به محور افق  اما

 4مهارت، فقط   نیا از یامت  10از مجموع   ندهینما  نیاکرد که    دی . مشاهده خواه دیاست توجه کن

 ی ازهایدر کشف ن  ندهینما  نیمهارت کمتر از حد متوسط ا  یدهندهکسب کرده که نشان  ازیامت

 ملاقات فروش است.   ی طول جلسه  ر د  یمشتر

 نیدر ا  از، یامت  10از مجموع    نده ینما  ن ی( که ای مشتر  یها )غلبه بر بهانه  6مثلاً مهارت شماره    ای

 کسب نموده است.   ازیامت  ۵مهارت فقط 

تا  1از  ریمهارت ز 8است که به هرکدام از   نیا د یدر مورد خودتان انجام ده  دیکه شما با یکار

آن مهارت و   یتسلط ممکن درباره  ن یفاقد کمتر  یعنی  1  ازی. امتدیبده   از یبه خودتان امت  10

. اگر آماده  دیآن مهارت دار  یاُستاد بزرگ فروش بر رو  کیسطح    در  یتسلط  یعنی  10  ازیامت

 : دیشروع کن  د،یهست

 = ؟  10تا  1شما از  ازی: امتیجلب توجه مشتر: 1شماره   مهارت 

 = ؟ 10تا  1شما از  ازی: امت یجلب اعتماد مشتر: 2شماره   مهارت 
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 = ؟  10تا  1شما از  ازی: امتیمشتر ازیکشف ن: 3شماره   مهارت 

 = ؟ 10تا  1شما از  ازیبه خواسته: امت  یمشتر ازین لیتبد: 4شماره   مهارت 

شما   ازی: امتیخواسته مشتر  یعنوان ابزار برآورندهعمر به  مهیارائه ب :  5شماره    مهارت 

 = ؟  10تا  1از 

 = ؟  10تا  1شما از  ازی: امتیها و اعتراضات مشترغلبه بر بهانه: 6شماره   مهارت 

 = ؟  10تا  1شما از  ازیکردن فروش: امت ییبستن و نها: 7شماره   مهارت 

تجم  یفروش   شیب:  8شماره    مهارت  مشتر  یفروش   عی+  اخذ  اخذ    ی ارجاع  انی+   +

 = ؟ 10تا  1شما از  ازیمکتوب: امت  نامههیتوص

 نکه یشما شکل خواهد گرفت. مثلاً ا  یبه سؤالات فوق، چند ابهام برا  ییپس از پاسخگو  احتمالاً 

 یبدهم باز هم چرخِ فروشِ منظم و قابل چرخش 10از   2 از یفوق، امت ی اگر من به تمام مهارتها

 خواهد بود: ریز  ر یبه تصو  ه یشب  یزیشما چ   ی نمودار چرخ فروشندگ  ی عنیخواهم داشت!  
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از مساحت   یمیشما تابع مستق  یحجم فروشهااست که    یالزام  نجاینکته در ا  نیذکر ا  اما

 ی بزرگتر باشد به معنا  یضلعهرچقدر مساحت هشت  یعنی.  باشدیم  یضلعهشت  یدرون

 شماست و برعکس!  یبودن کارمزدها شتریب جه،یبودن فروش و در نت شتریب

است   نیمانند ا  مهارت فوق، به  8دو مهارت از مجموع    ای  کیفقط در    شرفت یپ  گر، یطرف د  از

و بس!   دیرا بلد باش  فیاز حر  یریرگیصرفاً و فقط فنّ ز  ک، یاُلمپ  ریگیکُشت   کیکه شما در نقش  
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 ن یو ا شودیرو م ف،یحر  یمسابقه، دستتان برا یهی اول قیسرعت و در همان دقاکه به نجاستیا

 شما خواهد شد.   ل«یآش  ینقطه ضعف و »پاشنه  نیبه بزرگتر  لیقوت شما تبد  هنقط

کردن و بستن    یمهارت در بحث قطع  یکه فقط دارا  یامهیفروشنده ب  ای  ندهیطور مثال، نما  به

را به خودش جلب کند و قبل از   ی بتواند اعتماد و توجه کامل مشتر  نکه یفروش است، قبل از ا

شناسا  یمشتر  ازین  نکهیا عجولانه  یسع  د،ینما  ییرا  بستن  ر  ی در  به  توسل  با   ی وشهافروش 

با خطر   م، یفرض کن  یو   یفروش برا  ی برا  یجوّ فروش داشته و اگر هم شانس  جادیو ا  یاحساس

 عمر مواجه خواهد بود.  نامهمهیب  د یبازخر  ی بالا  اریبس

فروشندگان املاک در   ن یاز بزرگتر  یکیمن به شما همان است که    یشنهادیراهکار پ  نیبهتر  لذا

 :کندیم ان یب  نگونهیآن را ا  کایامر

«Expansion Always in All Ways » 

 جهات یدر تمام یشگیهم یرُشد و توسعه یعنی

 جهت! کینه فقط در  و

فروش    یبرخ مجموعه  کی معتقدند  فروش  معتقدم  شخصاً  من  اما  است!  تلف  یاهنر   ق یاز 

 ،یفروشندگ  ی بُعد هنر  گر،یبه شرح فوق است. به عبارت د  یو عمل  یمهارت علم   8 یهنرمندانه

که   ی و به شکل  گریکدی فوق درکنار    ی هشتگانه  ی مهارتها  ن یو حفظ تعادل ب  ی هنر برقرار  یعنی

 شما بر هم نخورد.  ی گتقارن چرخ فروشند

 دی کن  شرفتیپ  یمشتر  ی هاغلبه بر بهانه  یمثلاً فقط در مهارتها  ،یصورت تک بُعداگر به  درواقع

 ر یبه تصو  هیشب  یزیچ   باً یآنگاه چرخ فروش شما تقر  د،یریبگ  دهیمهارتها را ناد  ریدر سا  شرفتیو پ
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 فوق  دانیو م  نیزم  یآن را به چرخش بر رو   شود یچگونه م  داندیخواهد بود که فقط خدا م  ریز

 وادار نمود...  مهیصنعت ب  یرقابت

 

وقت آن است تا   د،یداد  از یبه خودتان امت  10تا    1مهارت فوق، از    8از    کیاز آنکه به هر    بعد

 ن یو بد  د یینما  میتقس  8دست آمده را بر عدد  را با هم جمع کرده و حاصل جمع به  تازایامت

. دیدست آوربه  10تا    1عمر را از    ی ها  مهیب  یسطح مهارت خودتان در فروشندگ   ن یانگیشکل، م
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 ازیامت  ریخودش به شکل ز  یفروشندگ  یبه مهارتها  مهیب  ندهینما  کی  م یمثال فرض کن  ربه طو

 داده است: 

 3=  10تا  1من از  ازی: امتیجلب توجه مشتر: 1شماره   مهارت 

 5=  10تا  1من از  ازی: امت یجلب اعتماد مشتر: 2شماره   مهارت 

 5=  10تا  1من از  ازی: امتیمشتر ازیکشف ن: 3شماره   مهارت 

 1=  10تا   1من از  ازیبه خواسته: امت  یمشتر ازین لیتبد: 4شماره   مهارت 

من   ازی: امت یخواسته مشتر  یعمر به عنوان ابزار برآورنده  مهیارائه ب :  5شماره    مهارت 

 7=  10تا  1از 

 6=  10تا  1من از  ازی: امتیها و اعتراضات مشترغلبه بر بهانه: 6شماره   مهارت 

 4=  10تا  1من از  ازیکردن فروش: امت ییبستن و نها: 7شماره   مهارت 

مشتر  -  یفروش   عیتجم  -  یفروش   شیب:  8شماره    مهارت  اخذ    -   ی ارجاع  انیاخذ 

 1=  10تا  1من از  ازیمکتوب: امت  نامههیتوص

 م یکن  میتقس  8را بر عدد    32. چنانچه عدد  باشدیم  32برابر با    ندهینما  نیا  ازاتیجمع امت  حاصل

ا با    10تا    1از    ندهینما  نیا  یفروشندگ  ی مهارتها  نی انگیکه م  م یرسیم  جهینت  نیبه   4برابر 

نگاه   ندهینما  نیا  یکه به چرخ فروشندگ   شودیم  انینما  یفاجعه وقت  نی. البته عمق اباشدیم

شدت به  نده،ینما  نیاست که ا  یهیبد  چرخ!   کیاست جز به    ه یشب  یزیکه البته به هر چ   میکنیم

 ی بقا  نصورت، یا  ریدر غ  رای. زتخودش در فروش اس  یهشتگانه  یسطح مهارتها  یارتقا   ازمندین

 نخواهد داشت.  مه یشغل و در صنعت ب  ن یدر ا  یچندان
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 نویسنده: حامد عسگری

از هشت مهارت فوق،   کیبه هر    یازده یکه رَوند امت  نم یبیم  ینکته را هم الزام  ن یذکر ا  البته

 خودتان باشد.   یفروشندگ  یشما نسبت به مهارتها   اتیحدس و گمان و فرض  ی هیبر پا  دیهرگز نبا

م صرفاً  واقع  ست یبایبلکه  طر  یعملکرد  از  ابتدا  را  روزانه   ی فرمها  ق یخودتان  فروش  گزارش 

(Daily Work)  دییخودتان اقدام نما یبه مهارتها   یازده یو سپس نسبت به امت  د یبسنج . 

 که:   دی داشته باش  ادیبه    همواره

 علم است« کیهنر باشد،   کی نکهیقبل از ا ،ی»فروشندگ

 یریگداشته باشد قابل اندازه  ی علم   ی شهی. اما هر آنچه ردیریگهنر را اندازه ب  دیتوانیهرگز نم   شما 

که   د یکن  نهیو به  ت یریرا مد  یی زهایبود تنها چ  دیشما قادر خواه   گر،ی. از طرف دباشدیم  زین

در  DBAو  MBA ت، یریمد ی هارشته ی درس در تمام ن یاول ن یباشند )ا یریگصرفاً قابل اندازه

 (.استیسراسر دن

نتوان  لذا مهارتها  دیاگر  و  بگ  یفروشندگ  یفروش  اندازه  را  مد  د،یریخودتان  به  و   تیریقادر 

و   د یفرا گرفت  ،یفروش را به صورت کاملاً علم   نکهیبود. تنها پس از ا  دی نخواه   ز یآن ن  یسازنهیبه

از طر  دیتوانست را  به  تیریمد  ،یریگاندازه   ق یآن  و   د یقادر خواه   د،یکن  نهیو  مذاکره  هنر  بود 

و   ی ساز که ابتدا تئور   ینوازنده  ک یدرست همانند    .دییفزایبه آن ب  زیخودتان را ن   ی متقاعدساز

و    راداتیسخت و مداوم و رفع ا  نیکردن سالها تمر  یو پس از سپر  آموزد یرا م  یقیعلم موس

 ن یدرست از ا  خواهد بود.  یقیموس  یبا علم و تئور  یهنر نوازندگ  قینقاط ضعف خود، قادر به تلف

 .شوندیجهان خلق م  ی قیموس  ینقطه به بعد است که آثار جاودانه

 گر و توانگر باشید... بیمه

 حامد عسگری
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