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 دیخواه یسازمان بزرگ م  کی  ر یاز مد  نکه یا  ا ی  د؟ یفروش هست  ک یبستن    ی در حال تلاش برا  ایآ

 ی صرفاً در تلاش برا  نکهیا  ای  د؟یریکردن تمام پرسنل آن سازمان بگ  مهیب  یبرا  یقول قطع  کی

در   دیکه باش  طیشرا  نیدر هر کدام از ا  د؟ یمهم هست  ی مشتر  کیبا    مانهی صم   ی ارتباط  یبرقرار

قبل از شروع صحبت   قهیدق  10به فروش، حدود    دنیرس  یزمان برا  نیتر و حساس  نیترهمواقع م

 است.  تانیشنهادیپ  ی نامهمهیب  یدرباره

نتا  نیا  در تا  دارم  قصد  مطالعه  قی تحق  ن یچند  جیمقاله  زم  ی و  در  گرفته   ینهیصورت 

بستن و   ی برا  یکل  ی استراتژ  ک یبه    ت یکنم تا در نها  ب یرا با هم ترک  «ی مشتر  ی »متقاعدساز 

 دای دست پ  دیکه به دنبال آن هست  یبه هر نوع توافق  دنیرس  یکردن فروش و در کل، برا  یقطع

 .دیکن

 یزمان کاف ،یارتباط دوستانه با مشتر کیبه  دنیرس یبرا شهیهم:  1شماره    ک ی تاکت 

 دیاختصاص ده

با  در نخست،  بدان  ن یا  دیگام  تنها    دیرا  دادن  اختصاص   کیدادن    ب یترت  یبرا  قه یدق  10که 

کردن فروش،   یبستن و قطع  ی شانس شما را برا  ی ری به طرز چشمگ  ، یدوستانه با مشتر   ی گفتگو

 . دهدیم  شیافزا
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برنده  وت یال  نی»آلو به مشتر  یزهیجا  یراث«  دادن  اجازه  که  داد  نشان  اقتصاد،   ی برا  ینوبل 

 ی هافروختن، تعداد فروش  ی و دوستانه، آن هم قبل از تلاش برا  مانهی صم   ی گفتگو  کیداشتن  

! من دهدیدرصد کاهش م  5  ز یناچ  ار یدرصد به عدد بس  33شما را از حدود    ی شکست خورده

 ام: نمودار به شما ارائه کرده  کی راث« را به صورت    نی»آلو  قات یتحق ر،یز  ر یدر تصو

 

هرگز بلافاصله بعد از   ،یاگرفت که چرا فروشندگان سطح بالا و فوق حرفه  جهینت  توانیم  حال

عرضه و فروش   یعنیبه سراغ اصل موضوع،    ج،یرا  ی هایو سلام و احوالپرس  یدست دادن با مشتر

 . روندیخود نم   ی شنهادیپ  ی نامهمهیب
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 ی شما نشسته است و صرف وقت برا  یکه روبرو  ی شناختن مشتر  یبرا   یدادن زمان  اختصاص 

تا   کندیشما کمک م  یکوتاه، به هر دو  یقهی چند دق  یبرا  یگفتمان دوستانه، حت   کی  یبرقرار

 .دیکن  دای کارآمد را پ  یبه توافق  دنیرس  یروش ممکن برا  نیو در کنار هم، بهتر  گریکدیبه اتفاق  

گفتگو و گپ  ک یرا به  ی ملاقات خود با مشتر ی جلسه ییابتدا ی قهیدق 10اگر  گریعبارت د به

و فروش   نامه مهی و ب  مهی ب  یکلمه درباره  کی  یحت   نکهی)بدون ا  دیو دوستانه اختصاص ده   یشخص 

 رسد،یو فروش آن م   مه یب  که بحث به سمت   ی آن جلسه، وقت  یدر ادامه  ی ( مشتردیحرف بزن

کند، در کنار شما قرار   یریگو شروع به بهانه  ردینکه در مقابل شما موضع و جبهه بگیا  ی به جا

 را اتخاذ کند.   میتصم  نیبا کمک شما، بهتر  کندیم یو سع  ردیگیم

با مشتر   ییابتدا  قیچگونه دقا  نکه یا  یریادگی  یبرا و درباره چه   د یآغاز کن  یجلسه فروش را 

با  یموضوعات چگونه  کن  د یو  الکترون  د،یصحبت  کتاب  فروشندگ  یکیبه  »رمز  عنوان  با   یمن 

 .دیینما  مراجعه ران«یعمر در ا  یهامهیب

 دیتمرکز کن یمشتر یفقط بر رو: 2شماره    کی تاکت 

تگو موضوع گف  نیو مؤثرتر  ن یترکه به عصر ارتباطات شهرت دارد، مهم  ی فعل  ی دوره و زمانه  در

 « ی»مشتراست:   زی چ  کیفروش، فقط و فقط    ی در جلسه

انسان وجود دارد و آن ا  ی درباره  ی جالب  ی نکته است که مردم عاشق صحبت   ن یکارکرد مغز 

 گر ی. به عبارت ددهدیپاداش م  ی عمل  ن ی مغز انسان به چن  رایکردن درباره خودشان هستند؛ ز

. کندیم  ن« یبه نام »دوپام  یامغز اقدام به ترشح ماده  م، یزنیخودمان حرف م   ی ما درباره  یوقت

 .شودیو لذت در فرد م  یاحساس سرخوش  جادیدر مغز باعث ا  نی وپامترشح د

که  دم یرس جه ینت نیمختلف زدم و به ا یتهایدر وبسا ی کوچک قیمن شخصاً دست به تحق البته

 زه« یو انگ  لی»م  جادیاعث ادر فرد شود، ب  یلذت و سرخوش   جادیاز آنکه باعث ا  شیب  نیدوپام
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اجازه   انم یبه مشتر  یبرخوردم تازه متوجه شدم که چرا وقت   یعلم   یافتهی  ن یبه ا  ی. وقتشودیم

 ی جلسه  ی خودشان صحبت کنند، بعداً در ادامه  ی موضوعات مورد علاقه  ی آزادانه درباره  دادمیم

 . کردندیعمر م  مه ی ب  دیاقدام به خر  یشتریب یزهیو انگ  لیفروش، با م

عمر،   مهی ب  دیهُل دادن آنها به سمت خر  یبرا  ها،ینوع مشتر  نیمن در مورد ا  گر، یعبارت د  به

 ینامهمهی ب  دیبلکه آنها خودشان، خودشان را به سمت خر  دادم؛یبه خودم نم   یزحمت  چی ه   باًیتقر

 .دادندیمن، هُل م   ی شنهادیمن و با روش پرداخت پ  یشنهادیپ  مه ی من و با حق ب  یشنهادیپ

 ی شرط  ی خودمان به نوع  ی ما انسانها نسبت به حرف زدن درباره  دینیبیهمانطور که م   نیبنابرا

خودمان   یکه هر وقت درباره  افتهیذهن ناخودآگاه ما بر حسب تکرار و عادت، در  یعنی .  میاشده

است که   ی لیهمان دل  نی. امیکنیم  دا یذت دست پو ل  ی به نام سرخوش  یبه پاداش  م یحرف بزن

 .میخودمان هست یانسانها عاشق حرف زدن درباره  ا چرا م

  کند،یخودش م یشروع به حرف زدن درباره تانیکه مشتر دی کن یم یشما کار یوقت

  یشتریب یذهن  یکه احساس آرامش و راحت دی دهیقرار م یتیدر واقع او را در وضع

 کند. 

ها از فروشنده  یاریبس  ی خودش حرف بزند برا  یدرباره  نکهیا  یاجازه دادن به شخص مقابل برا  اما

است که مغز   نیهم ا  لش ی. دلشودیم  ی ممکن تلق  ر یغ  ی سخت بلکه گاه   ار یبس  ی نه تنها کار

 ی حرف زدن درباره یبه واسطه  نی ترشح دوپام  ی عنیبه دنبال همان پاداش )  قاً یدق  زیفروشنده ن

 ست.خود( ا

هنوز پاسخ خودش به سؤال را کامل   ی که مشتر  یو بعد زمان  میبپرس  یسؤال از مشتر  کی  نکهیا

م به  بپر  ان ینکرده،  او  کن  م یحرف  نقل  را  خودمان  داستان  ساده  م، یو  اغلب   یاکار  که  است 

حاصل از ترشح   یِبه حس آرامش و سرخوش  دن یو رس  ی به پاداش ذهن  دن یرس  ی ها برافروشنده

 .دهندیناخودآگاه انجام م  رتبه صو  ن،یدوپام
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خودتان   ی»هرگز دربارهکه:    دیگوشتان کن  یزهیدر فروش را آو  کی قانون شماره    ن یا  پس

 کند.   یدرخواست  ن ی از شما چن  ماًی مستق  یمگر مشتر !« دی حرف نزن

 ی بر وسوسه  ،یلاقات با مشترجلسه م  ییابتدا  ی قهیدق  10  یکه حداقل برا  دیاموزیب  دیبا  نیبنابرا

مغزتان   ی نیآن پاداش دوپام  د یو ق  د یو شرکتتان غلبه کن  نامه مهیخودتان و ب  ی حرف زدن درباره

ن یممکن به ا  ی خودش بکند و تا جا  یشروع به صحبت درباره  یمشتر  د یو اجازه بده   دیرا بزن

در عوض،   د یرا بزن  ی نیآن پاداش دوپام  د یکه اگر ق  دهم یم   نانیبه شما اطم   صحبت ادامه دهد.

 .کشدیانتظارتان را م   ، یماه بعد  یدر ابتدا  »چک کارمزد« به نام   ی پاداش بزرگتر

 دیکن دایمشترک پ یهانهیزم: 3شماره    کی تاکت 

 ی انهیاست که زم  نی!« ادیقانون »درباره خودتان حرف نزن  یاز استثنائات موجود درباره  یکی

 .دیکن  دایپ  تانیو مشترخودتان   ن یمشترک ب

 «ی نی.چالدیبار »دکتر رابرت ب  ن یاول  ی که برا  «ی متقاعدساز  ی»شش اصل جهاناز    یکی  درواقع

را که   یکه ما انسانها کسان  دهد ینشان م   ی و  قات یاست. تحق  »اصل شباهت« آن را مطرح نمود  

زم ما  به د  ی انهیبا  را  دارند  امی ده یم  ح یترج  گرانیمشترک  معناست که هر چقدر   ن یبد  نی. 

 رفتنیپذ  یبرا  زین  یشتر یب  لیمشاهده کند، تما  یشتریب  یو شما شباهتها  خودش  نیب  یمشتر

 . دهدیو نظرات شما از خودش نشان م  ها ده یا

که   د یناگهان متوجه شو  به، یغر  ی مشتر  ک یملاقات فروش با    ی جلسه  ک یطور مثال اگر در    به

شما در   یهر دو   ایو    دیاکرده  ی مدرسه سپر   ک یخود را در    رستانیشما دوران دب  ی مثلاً هر دو

و   دینوازیم  کیکلاس  تار یشما ساز گ  ی هر دو  نکه یا  ای  د،یابزرگ شده  ایآمده    ا یشهر به دن  کی

اطلاعات مشترک   نگونهیبه رد و بدل کردن ا  د،یفروش بپرداز  یبه مکالمه  نکه یاز ا  ش یب  دیبا  ره،یغ

 . دیبپرداز
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  م یتوانینوبل( انجام داد، م  یزهیجا  یکه »آل راث« )همان برنده   یقیو تحق   ش یآزما  در  احتمالاً 

. میرا مشاهده کن ها یبا مشتر  ی ارتباطات اجتماع نگونه یاصل شباهت در ا ی درباره ی بهتر جینتا

 قهیدق  10تنها    انددهیرا ند  گری معلوم شد که اگر به دو نفر که قبلاً هرگز همد  شی آزما  نیدر ا

 ی نهیزم  ک یوجود دارد که آنها حداقل    داًیاحتمال شد  ن یگپ بزنند، ا  گر یکدیتا با    د یزمان بده 

 نیمن به شما ا  ی شخص   ی هیحال، توص  نیبا ا  اما  کنند.   دا یخودشان پ  ن یمشترک ب  ی علاقه  ای

 . دیده   ح ی صداقت« را همواره بر »اصل شباهت« ترج است که »اصل

 ک ی  ، یدارم که همواره و در هر زمان  اد یخودم در بوشهر را به    ابیآن بازار  ی ماجرا  شه یهم   من

. کرد یدر دَم، آن را از خودش اختراع م  ا یو    کردیم  دایپ  ا یرا    ی خودش و مشتر  ن یمشترک ب  زیچ

که   آوردیم  اد یدر »اصفهان« متولد و بزرگ شده، ناگهان به    ی که مشتر  شدیمثلاً اگر متوجه م

 .کندیم   ی عمو، خاله، دختر عمه و...( دارد که در »اصفهان« زندگ  ای)  ییپسردا  کی

 اب یفروش آن بازار جی واقعاً کار کند )که نتا یاکارانه ب یروش فر ن یاگرچه ممکن است چن خب 

است که هرگز   نیمن به شما ا  یهی ( اما توصکندیم  واقعاً کار  یکه دروغ پرداز  دادیهم نشان م

. دینده   انتانیرا که واقعاً وجود ندارند به خورد مشتر  ینیو دروغ  یمشترک جعل  ی هانهیزم  ن یچن

پا اُفتاده و   ش ی دروغ به ظاهر پ  ن یا  شود«،یمرغ دزد، شتر دزد م از آنجا که »عاقبت تخم  رایز

 .کندیتر باز م بزرگ  یها دروغ  ی کم راه را براکوچک، کم

پوشش   ی وعده  یبود که به مشتر  ل یدل  ن یفروش من به ا  م یهم اخراج از ت  ابیکار آن بازار  عاقبت 

عمر را   یمهیامراض در ب  یهیهمسرش که باردار بود را تحت پوشش سرما  ن یسزار  یهانهیهز

بار   ریآمدن فرزندش، ز  ا یکه پس از به دن  یشاک   یمشتر   کیمن ماندم و    تیداده بود و درنها

هستند؛   ی واقعاً عال  ی متقاعدساز  ی هاکیاست که تکن  نیا  قتیحق  مانده بود.  مارستانیبه ب  یبده 

 و صداقت شما.   یپا گذاشتن راست  ر یز  متیاما نه به ق
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اضافه  یملاقاتتان با مشتر یداغ« را به جلسه یفنجان »چا کی:  4شماره    کی تاکت 

 دیکن

هم   ممکن  رو  شهیاست که  مکان جلسه  طیمح  ی بر  باش  یو  نداشته  کنترل  و   دیفروش خود 

در دفتر  ی حت  ا یو  دی خودش ملاقات کن  یزندگ ا یدفتر خودتان در محل کار  ی را به جا  یمشتر

 دیرا بدان  نیداشت. اما ا  د ینخواه   یمشتر   ید علاقهمور  یدنیانتخاب نوش  یبر رو  یخودتان کنترل

 د یفروش خودتان اضافه کن  یداغ را به پروسه یقهوه  ا ینسکافه    ،ی فنجان چا  کید  یکه اگر بتوان

 .دیاکرده  عیو تسر  لیتسه  ی ریفروش را به حد چشمگ  یجلسه  شبردیروند پ

بدان  جالب تحق  دیاست  م  قاتیکه  داشتن    دهد ینشان  نگاه  در دست   وان یل  ایفنجان    کیکه 

با شما داشته   یترمانهی تر و صم صحبت و گفتمان گرم  یکه مشتر  شودیگرم، باعث م  یدنینوش

 باشد.

نت  دنیرس  روش امطلوب  جهیبه  گرم به دست   یدنی نوش  وانیل  کیمورد ساده است:    نیتر در 

مجبور شود   یتا مشتر  دیبدون دسته استفاده کن  وانیل  ایماگ    کیاز    حاًیترج  د؛یبده   یمشتر

 .ردیدر دستش بگ میماگ را مستق  ای  وانیل

دارم:   تانیبرا  یباز هم خبر خوب  د،یملاقات ندار  یخودتان با مشتر  یندگیاگر در دفتر نما  یحت

 رانیا  یشاپ که هر روز مثل قارچ در گوشه و کنار شهرها  یکاف  یروزها با وجود تعداد انبوه   نیا

و با   د یکن  ه یداغ ته  ی چا   ا یقهوه    ی حاو  یابدون دسته  ییمقوا  ی ها وان ی ل  د یتوانیم  شوند، یبز مس

 وانیل  ک ی  دیتوانیم د ینکرده باش  یادب  ی ب  نکه یا  یو برا  د یملاقات فروش ببر  ی خودتان به جلسه

 .دیکن   هیته  ی مشتر  ی هم برا
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 ی داغ، مقابل مشتر  یقهوه  ای  یچا  وانیبا دو ل  یاست که وقت  نیا  دهدیکه رُخ م   یجالب  اتفاق

و ادب   ی گرملاحظه  نیا  ر یبه طور ناخودآگاه و به شدّت تحت تأث  یمشتر  ن یا  دیشویخود ظاهر م

 . شودیاقدام شما م  نیو قدردان ا  ردیگیشما قرار م

 یبا مشتر   انهم ی گفتمان صم   کیاستقبال گرم و    کی  یخودتان را آماده  دیکار، با  نیبا انجام ا  البته

ارائه   «ینی.چالدیکه »دکتر رابرت ب  « یمتقاعدساز  ی از »شش اصل جهان  گرید  یکی  رای. زدیکن

کند که انتظار و توقع آن را  ی به شما لطف یاگر کس دیگویکه م ینمود »اصل تعهد« است. اصل

آمد تا هم رسم ادب را به جا آورده   دیفوراً و ناخودآگاه درصدد جبران آن لطف بر خواه   د،یندار

 نماند.   یباق  تانینسبت به آن شخص برا  ینیدِ  ت، یو هم درنها  دیباش

تا تفاوت   دیو نامأنوس استفاده کن  ب یروش ظاهراً عج  نیبار( از ا  کیبار )فقط    کیتنها    ستیکاف

زده کند آنچنان شما را شگفت  دیآوریکار خود به دست م  نیکه از ا  یا جهیو نت  یدر رفتار مشتر

 .دیکن  ل یخود تبد ی هافروش  ندیاز فرآ  ریناپذییجدا یرا به بخش  کیتاکت  نیکه استفاده از ا

شما را   ی شده  یقطع  ی هافروش  ب یساده ضر  ک یچهار تاکت  نیکه نه تنها ا  دیبدان  د یبا  تیدرنها

فروش خودتان قطعاً   یها ملاقات  انیبلکه از انجام آنها در جر  دهند یم  شیافزا  ی ریبه طرز چشمگ

در شغل  دیلذّت خواه  و  نما  یبُرد  عنوان  به   د یجد  یاتجربه  دیدار  مهیب  یفروشنده  ای  ندهیکه 

 به ارمغان خواهند آورد.  تانیبرا

عاقلانه و هوشمندانه   تان،یهایملاقات با مشتر  ی جلسه  ییابتدا  یقهیدق  10باشد که از آن    ادتانی

 .دیاستفاده کن

 گر و توانگر باشید... بیمه

 حامد عسگری

 لینک منبع مقاله 
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