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فروختن   یاست که برا  ن یا مهی ب  ندگانیفروشندگان و نما  ان یدر م  جیرا  ی از باورها  یکیامروزه  

مربوطه   نامه مهی ب  یها و پوشش  ها یژگیدرباره و  ی که ممکن است با مشتر  یی تا جا  د یبا  نامه مهیب

 است با حرف زدن.  ی فروختن مساو  نکه یباور به ا  گر،ی حرف بزنند؛ به عبارت د

هر    یحت  اما م  یاکلمه  کیاگر  زبان  بر  حاو  یمشتر  یبرا  دیآور یکه  بس  یشما   ار یاطلاعات 

 کی  یدارا  یکه هر انسان  دیرا بدان  نیا  دیآن باشد، اما با  ی هاو پوشش  نامهمهیدرباره ب  یارزشمند

جلسه   کیدر    تواندیاست که م  یو مقدار اطلاعات  زانیاز نظر م  یمشخص   یو آستانه  تیظرف

 .اوردیب  ادیدرک کند و به    ت، ملاقا

به شکل   ی مشتر   کندیاز مرز آن آستانه، تجاوز م  مه، ی ب  ی فروشنده  ای  نده ینما  نکه یمحض ا  به

خسته  ،یتصاعد  و  مخسته  هم شودیتر  به  وانمود   ل،یدل  ن ی.  صرفاً  ادب،  رسم  به  مردم  اغلب 

مند هستند و دارند گوش علاقه  تانیشنهادیپ  نامهمهیب  ی شما درباره  یها که به صحبت  کنندیم

که   ید یاُم  یبا همه  ان،یدسته از مشتر  نیا  اد، یز  ی لیخ  ی و به احتمال  تیدر نها  ی . ولکنندیم

آن جلسه   ان یت شما را در پوست گردو گذاشته و به محض پادس  د،یمتقاعد نمودن آنها دار  یبرا

 .دهندیم  ح یملاقات، فرار را بر قرار ترج
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 است که: نیسؤال ا حالا

دست از تظاهر کردن به گوش دادن بردارد و فرار را  یمشتر شودیباعث م یزیچ چه

 ندهد؟!  حی بر قرار ترج

 است: نیپاسخ ا و

 شدن و درک شدن«  دهیشن »حس

 ک ی(،  یچرا گوش کردن )گوش کردن فعال و واکنش  دیگویاست که به ما م  ی لیهمان دل  نیا

 ن یآن را به بهتر  دیبا  مهی در ب  یافروشنده  ای  ندهیو مهم است که هر نما  ی اتیمهارت فوق العاده ح 

 .ردیبگ  ادینحو ممکن  

 یدرباره  گر یب دکتا  ا یمقاله    کی  ی مطالعه  نکه یا  ی مقاله قصد دارم به جا   ن یامروز و در ا  من

شما انجام   ی کار بهتر برا  ک ی  م، ینما  شنهادیرا به شما پ   مه یب  یگوش کردن در فروشندگ  ت یاهم 

نما  گذارمیم  ارتان ی در اخت  نیمقاله سه تمر  نیبدهم. در ا از هر  آنها  تکرار  انجام و   و  ندهیکه 

که هر   ییهانیتمر  سازد؛ یو بهتر م  یاشنونده حرفه  کیکشور،    نیا  مهی در صنعت ب  یافروشنده

 . دهندیارتقاء م  یر یخود، مهارت شما در بستن فروش را به طرز چشمگ یبه نوبه  کی

خوب گوش کردن در   ی هامهارت نهیحال شخصاً در زمکه تابه یی هاآموزش ر یبر خلاف سا البته

انسان زنده دارند.    کی به    ازیخوب گوش کردن حتماً ن  ی هانیام، تمرمشاهده کرده  یفروشندگ

که به شما   د یدار  ازیدوست ن   ا یهمکار   کیگانه به  سه  ی هانیتمر  ن یا  یدر انجام و اجرا   ن،یبنابرا

 کند.   کمک
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 بازگو کردن و دوباره نقل قول کردن نیتمر: 1شماره  نیتمر

( ی سطر  کی  یجمله  12تا    10چهار پاراگراف )در حدود    ایسه    یبه اندازه  د یهمکارتان بخواه   از

 تواند یرا م  یبلند صحبت کند. البته همکارتان هر موضوع  یموضوع دلخواه، با صدا  کی  یدرباره

خاص باشد و در خودش   زیچ  کی  یدرباره  دی که آن موضوع با  دیانتخاب کند اما توجه داشته باش

ن  یتعداد همک  ز ینکته  مثلاً  باشد.  مداشته  علاقه  یدرباره  تواندیارتان  مورد  و  رستوران   ا یاش 

که   یمحبوبش در حد سه چهار پاراگراف صحبت کند. به هر حال، هر موضوع   یونیزیتلو  یبرنامه

 .دیدرباره آن بدان  یزیاز قبل چ   دیباشد، شما نبا

که   ییزهایاست که تمام آن چ  نیهمکارتان، صحبتش تمام شد، کار شما ا  نکه یبعد از ا  حال

و زبان خودتان بازگو   اتیو صرفاً با ادب  ندهیمتفاوت نسبت به گو   یبار با کلمات  نیرا ا  دیدیشن

نسبت به آنچه همکارتان گفته   یمتفاوت   ی هاها و فعلاسم  ها، یبندها، جملهاز صفت  یعنی.  دیکن

 .دیموضوع را مجدداً نقل کن  ا یهمان داستان    ی ول  دیاستفاده کن  است

تا   د یها به خرج ده مجدد جملات و نقل قول  فیتلاش خود را به منظور تعر  نیشتریب  د یبا  شما

و مختص به خودتان را نسبت به آنچه همکارتان گفته   نالیجیاما کاملاً اور  یهم معن  ینسخه  کی

 . دیاست بازگو کن

 1ما از تا به ش  دیاز همکارتان بخواه   دیو نقل قول خودتان را تمام کرد یبندکه کار جمله  یزمان

مع  ازیامت  10تا   و  اساس  مبنا  دیبا  یازدهیامت  نیا  اریبدهد.  پ   یبر  و   یِاصل  امیحفظ  موضوع 

 ی عنیهمکارتان باشد.    ی متفاوت نسبت به نسخه  یهایبند استفاده از کلمات و جمله  نی همچن

و   انیب  ی وهیمندرج در آن، کاملاً حفظ شود و دست نخورده بماند اما ش  ام ی موضوع و پ  لاص

 کاملاً متفاوت با همکارتان باشد.   دیابازگو نمودن آن موضوع استفاده کرده  یکه برا  یکلمات

 

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 

4 
WWW.BIMEHMARKETING.COM 

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

 مه یب ندگان ینما ی ژهیو  ی اتیح نیسه تمر

 نویسنده: حامد عسگری

 وار و کلمه به کلمه یتکرار کردن طوط نیتمر: 2شماره  نیتمر

 12تا    10موضوع دلخواه، در حد    ک ی  یدرباره  د یاز همکارتان بخواه   ،یقبل   ن یمشابه با تمر  قاًیدق

است که  نیمتفاوت، کار شما ا یبند جمله  یبار به جا  نیبلند صحبت کند. اما ا ی جمله، با صدا

که همکارتان بر زبان آورد را کلمه به کلمه مثل خودش تکرار   یهمان جملات و کلمات  قاًیدق

بار تلاش، موفق به انجامِ   10. اما اگر بعد از حداکثر  دینکن  شی »واو« را پس و پ  کی  یو حت   دیکن

 تر انتخاب کند. ها را کوتاهجملات و پاراگراف د یاز همکارتان بخواه   د، یکار نشد  ن ینقص ا  یب

که   جی و بعد به تدر  دی مهارت را مشخص کن  نیمهارت خود در انجام ا  زانیسطح و م  دیابتدا با  در

اگر همکارتان، جملات   ن ی. همچندیفزایکه بر طول جملات ب  دیاز همکارتان بخواه   دیرویم  ش یپ

را درست و   ی چه کلمات  قاً یدق  دیخواهد بود تا متوجه شو  یمکتوب کند، کمک بزرگ  ییرا جا

 . دیارا نادرست تکرار کرده  اه کدام

 احساسات ییشناسا نیتمر: 3شماره  نیتمر

. البته اگر شودیگانه قلمداد مسه ی هانیتمر نی ا نیدر ب ن یتمر  نیتردر واقع سخت ن، یتمر نیا

خواهد   ن یتمر  نیترآسان  ن،یتمر  نیا  دیباش  یفرد ماهر   ،یکلام  ریارتباطات غ  یشما در برقرار

د یبخواه   ی. حالا از ودیستیبا  ای  دینیهمکارتان بنش  یروبرو  قاًیاست که دق  نیبود. روش کار ا

 کند.  انیرا ب  جانیپر احساس و پر شور و ه   اریموضوع بس  کی   یمله دربارهج   یتعداد

 کار شما، خوب گوش کردن و خوب درک کردن تمام آن جملات است.  نیاول  .1

توجه  نکته:  . )دیآی هر کدام از جملات م   یاست که در پ   یدادن احساسات   صی دوم شما تشخ   کار .2

به طور مثال: حرکات    د؛ینشان ده  کندیکه همکارتان برقرار م  یرکلامیبه ارتباطات غ  یادیز

 ( نهایتُن صدا و سرعت حرف زدن و امثال ا یها، زبان صورت و بدن و... به علاوه دست 
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بازخوردها    نیهمکارتان، ا  یهاصحبت  انیاست که بعد از پا  نیا  دیانجام بده  دیکه با  یسوم  کار .3

 : دیبده یرا به و

 چه گفت؟!  او

 چه بود؟! شیهاحرف یمعنا

 آن جملات داشت؟! یهنگام ادا یاحساس چه

مخصوص به خودتان انجام داده   اتیکارها را فقط با زبان، کلمات و ادب  نیمهم است که ا  یلیخ

درک و فهم   ینهیتا چه حد، در زم  نکهیا  یکه درباره  دی. حالا از همکارتان بخواه دیکن  انیو ب

 به شما بازخورد بدهد.   دیاجملات و احساسات نهفته در پس آنها موفق بوده امیپ

افزا  نی)مخصوصاً تمر  ن یسه تمر  نیا  یمهم درباره  اریبس  ینکته  یهاسطح مهارت  شیسوم(، 

زم در  واکنش  ینهیشما  کردن  مشتر  «ی»گوش  به  مخصوصاً  و  مقابل  طرف    کیاست.    یبه 

 ده یرا به طور واضح و کامل، فهم   ندهیگو  ی هات که صحبتمعناس  نیبودن، بد  یواکنش  ی شنونده 

فهم دیباش البته  مشتر  دنی.  کردن  درک  ا  ،یو  به  ن  نیفقط  مشتر  ستیهدف  احساس   یکه 

 ی که به واسطه  دیمجهز شو  یبه اطلاعات  زیکه شما ن  شودیارزشمندتر بودن بکند، بلکه باعث م 

بهتر   ، یفرد هر مشترخاص و منحصربه  ی ازهایو ن  طیخود را با شرا  یشنهادیپ  ی مهی ب  دیآن، بتوان

 ان یمشتر  یشما و هم برا  ی بُرد هم برا-بُرد  تی موقع  کیکار،    نیا  زیآمتی . انجام موفقدیمنطبق کن

 . شودیشما قلمداد م
 

 گر و توانگر باشید... بیمه

 حامد عسگری

 لینک منبع مقاله 
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