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عمر و   یها مهیقدرتمند در فروش ب  اریو روش ساده اما بس  کیسه تکن  یمقاله، به ارائه  نیدر ا

خود   راتیکوتاه، تأث  اریبس  یآنها در زمان  یپرداخت که اجرا  میبالقوه خواه   انیمشتر  یمتقاعدساز

 خواهد کرد. انیشما، نما  یفروشها  شیافزا  ی را بر رو

 دیجلسه نگاه دار یانتها یسؤال مهم را برا کی: 1شماره  کیتکن

و   ی در جلب همکار  تم یموفق  زانیسنجش م  یکه من آن را برا  ی جالب  اریبس  ی از ترفندها   یکی

 یاست که در همان ابتدا  نیا  برم یعمر به کار م  مهیفروش ب  یجلسه  ان یدرپا  ی اعتماد مشتر 

مهم از شما دارم که   یلیسؤال خ  کیمن بعداً    ؛یخانم مشتر / ی : »آقامیگویم  یجلسه به مشتر

اگر خودم هم فراموش   شوم یجلسه از شما بپرسم. پس ممنون م  نیا  یمهم است در انتها  یلیخ

 پرسم.«سؤال را از شما ب  نیکه حتماً ا  د یکن  ی ادآوریکردم در آخر جلسه، شما به من  

را به من بکند و مثلاً   یادآوری  نیمانده باشد که ا  ادشیجلسه، هنوز    انیمن در پا  یمشتر  اگر

درصد   100  ی!« نشانهست؟ی. سؤالتان چدیسؤال مهم را از من بپرس  کیقرار بود    ،ی: »راستدیبگو

 امهمند به ادعلاقه  یام و مشتر او شده  یاست که من موفق به جلب اعتماد و همکار   نیاز ا  یمثبت

 جلسه است. نیمکالمه و ا  نیا  افتنی
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است که   یمعن  نیبه ا  اد،یز  اریرا به من نکند، به احتمال بس  یادآوری   نیا  یچنانچه مشتر  اما

نکرده است و فقط خواهان   دایمن پ  یشنهادی پ  ینامهمهیبه من و به ب  یعلاقه، اعتماد و توجه

 هرچه زودتر تمام شدن جلسه و رفع زحمت من است.

مثبت را از   گنالیکه س  ی و زمان  کیتکن  نیخودم را با استفاده از هم  ی از فروشها  ی اریبس  من

جلسه و   انیدر پا  یمشتر   ی که وقت  ب یترت  نیام. بدکردم به دست آورده  افت یدر  ی سمت مشتر

من را   یشنهادیعمر پ  مه ی ب  دیعدم خر  ای  دی بر خر  یخودش مبن   یینها  می که هنوز تصم   یزمان

 ی بپرسم، رو به مشتر  یمهم  یلیکه قرار بوده از او سؤال خ  کردیم  یادآوریمن    ه نگرفته است، ب

 :میگویکرده و م

 دیاست که اگر بخواه نیدرواقع آن سؤال مهم من از شما ا ،یخانم مشتر/ی»آقا

 کیرا در  تانیشخص یزندگ ایعمر را در کار  ینامهمهیب نیا ازیو امت دهیفا نیبزرگتر

 د؟«یگفتیچه م د،یجمله خلاصه کن

  ده یتک کلمات آن حساب شده انتخاب گردشده و تک  یهوشمندانه طراح  تینهای سؤال که ب  نیا

را بر زبان   یاعمر جمله  یمهیاز ب  فیمن، ناخودآگاه در مقام تعر  یکه مشتر  شود یاست، باعث م

 فیتعر  کیو ساخت و ارائه    یمغز انسان، اقدام به طراح  یکه وقت  دیجالب است بدان  یلی. خاوردیب

 یمکرهی چند لحظه، ن  ی برا  کند،یم  ی محصول خاص  ایخدمات    ت،یشخص، موقع  کیاز    ثبتم

 . شودیحذف م یباز  انیو اعتراضات است، از جر  هاینیبدب  چپ مغز که مسئول تمام انتقادات و

شما فراهم شده   یبرا  ییزده است، زمان طلا  ی عمر، حرف  مهیاز ب  فیدر مقام تعر  ی که مشتر   حال

 ی است قطع  هیثان  60تا    30  ن یزمان کوتاه که حداکثر ب  ن یفروشتان را در هم   ستیبایکه م

 .د یکن  یینموده و آن را نها

 د یهست  ی خاص  یمتدها  ازمند یلحظات حساس و کوتاه، ن  نیدر ا  مه یکردن فروش ب  یینها  یبرا

 لمیف  دیتوانیگانه م22  یمتدها  نیا  یریادگی  یاند. برامنظور ساخته شده  نیبه هم   قاًیکه دق

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 

3 
WWW.BIMEHMARKETING.COM 

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

 عمر  ی هامه یقدرتمند در فروش ب  کیسه تکن

 نویسنده: حامد عسگری

عمر« را از  ی ها مه یب  ی ژهیبستن فروش؛ و کی تکن 22با عنوان » یاقهیدق 192 ی آموزش ناریوب

 : دیکن  هیته ریز  نکیل

 

خود، تعصب و تعلق خاطر  مهیو شرکت ب نامهمهیب یبر رو:  2شماره    کیتکن

 دینشان بده

اشتباهات  ی کی  متأسفانه ب  یاز  در  شدت  به  ب  ندگان ینما  ن یکه  فروشندگان  مخصوصاً   مه یو  و 

 : باشدیم  نیا  ه یشب  ییالوگهایشده گفتن د  جیعمر، را  یهامهیب

از   ای  دیعمر را از من بخر  یمهیب  نیندارد که شما ا  یمن فرق  یبرا  قتاًی حق  ؛ یخانم مشتر/ ی »آقا

را   نامه مهیب  نیاست که شما ا  نیمن مهم ا  ینخست، برا  ی در وهله  رای! زیگرید  ی ندهیهر نما
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به شما مشاوره بدهم. چون   طرفانه یب  خواهمی. پس من مدیاگر از من نخر  یحت  دیداشته باش

 مهمتر است.«   ی گرید  زیاز هر چ   میشما برا  نفعتم

 نکه یخودمان و ا  یشنهاد یپ ی نامهمهی تظاهر به عدم تعصب داشتن به ب نیاست که ا ن یا مسئله

نفع مشتر  میکنیتظاهر م نفع خودمان ترج  یکه  بر   ی جهینت  قاًیروزها دق  نیا  می ده یم  حی را 

 کیو هدف شماره    ستین  نگونهیکه ا  دانندیم   هایتمام مردم و مشتر  را یعکس به همراه دارد. ز

 حضور در آنجا، فقط و فقط فروش است و بس.  ز شما ا

 ی شنهادیعمر پ  مهیب   یتعصب را بر رو  تیو نها  دیریبگ  ش ی»فرار رو به جلو« را پ  دیبا  نیبنابرا

 ی و اعتقاد قلب  مانیباور، ا  د ی. شما بادیخودتان داشته باش  ی امهیو برند ب  مه یخودتان و شرکت ب

عملاً   زین  ی باور را به مشتر  نیا  د یاست و با  نیشما بهتر  مه ی و شرکت ب  نامه مهیکه ب  دیداشته باش

 . دینشان بده 

ب  زانیم  ، یمشتر  ی وقت  اتفاقاً  د ینیبیو شرکتتان را م  نامه مهیتعصب و اعتماد و اعتقاد شما به 

شما   ند یبیم  یاعتماد کند. اما وقت  نامه، مهیب  ن یا  ی شما درباره  ی هابه شما و وعده  تواندیم  شتریب

ا حداقل در ی)  دیتفاوت هست  ی کند ب  دیاقدام به خر  مه، ی از کدام شرکت ب  یمشتر   نکه ینسبت به ا

 .دهدی( اعتمادش را به شخص شما از دست مدی ده ینشان م  نگونهیظاهر و در کلام، که ا

که نسبت   میانجام بده   یرا از فروشندگان  مانی دهایخر  میباشد که خود ما هم دوست دار  نادتای

را هم به وجد   یدارند که مشتر  ی بند یبه محصول و برند و شرکت خودشان آنچنان تعصب و پا

 .آورندیو شعف م

شرکت   ا یکه محصول    ستین  نیشرکت خودمان ا  ایتعصب داشتن نسبت به محصول    ی معنا  البته

 .می کن  ییو بدگو  م یدر هم بکوب  ، یرا نزد مشتر  بیرق
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م  یآمارها  نشان  از سا  دهندیما  هرزمان   م یکنیم  ییبدگو  ینزد مشتر   مهیب  یشرکتها  ریکه 

سلب   ب، ی رق  ی مهیو نه تنها نسبت به شرکت ب   مهیرا نسبت به کل صنعت ب  ی اعتماد آن مشتر

و   مانیبا تمام وجود ا  ی عنیمحصول و برند،    ی . بلکه تعصب داشتن رو میبریم  ن یکرده و از ب

ول   هیبق   نکهیا  بهاعتقاد داشتن   بهتر  یهم خوب هستند  اگر خ  مینیما  و منفعت   ری و  و صلاح 

 شود.   ی راض  ن،یکمتر از بهتر  یز یبه چ  یکه مشتر  م یبگذار  دینبا  میکنیرا قلباً جستجو م   یمشتر

تعصب خودتان را نسبت به برند و شرکت   تیباشد که از امروز به بعد، همواره نها  ادتانی  پس

 . دینشان بده   ی را به مشتر  دیکنیکه عرضه م   یانامهمهیو ب  مهیب

 هیرا ته دیدار گذارانتانمهیب یکه برا ییتهایاز جذاب یستیل :3شماره    کیتکن

 دیکن

معنا   نیگوگل است. بد  ی موتور جستجو  هیشب  ی زیکه عملکرد مغز انسان، چ  دیاست بدان  جالب

. به طور مثال اگر تمرکز دهدیهمان را به شما نشان م  دیرا که به دنبال آن باش  ی زیکه هر چ

در   دیمعطوف کن  دیاخورده  ی قبل  یکه در فروشها  ییشکستها  ی بر رو  شتریخودتان را ب  یذهن

را  شوندیمنجربه شکست م  شتریکه ب ییخورد و مغزتان راهها  دیشکست خواه  شتریب زین ندهیآ

 . گذاردیم  تانیپا  ش ی به شما نشان داده و پ

 ی راهها  زیمغز شما ن  د یآنها متمرکز شو  لیدر فروش و دل   تان یهاتیموفق   ی اگر فقط بر رو  اما

جالب و   اریبس  ی از کارها  یکیرا به شما نشان خواهد داد.    مهیدر فروش ب  ت یبه موفق  یمنته

ا  یرگذاریتأث در  م  نیکه  ده   دیتوانیراستا  دفترچه  نیا  دی انجام  که  از   د یکن  هیته  یا است  و 

که:    دیبپرس  دیاخودتان که در گذشته موفق به فروش به آنها شده  یفعل  گذارانمهیو ب  انیمشتر

 ی را به سمت شما جذب کرده است؟« نکته  یو  ، یبا آن مشتر برخوردتان    نی شما در اول  زِی»چه چ

 است که:   نیا  دیاموزیب  د یکه با  ی مهم   اریبس
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که   دیشن دی خواه یدر فروش را از زبان کسان  تیموفق یروشها نیبهتر

 . دیاموفق به فروش به آنها شده

 

اند را در شده  مهیشما در فروش ب  یتهایکه منجربه موفق  یلیبه بعد، به صورت روزانه دلا  نیا  از

در   ت ی موفق  ی و راهها  لیدلا  یو ذهن و مغزتان را فقط بر رو   د یو مرور کن  ادداشتیدفترچه    نیا

 ، روش نیبه دست آمده از ا ج یاز نتا یکه به زود  د ی. مطمئن باشدیمتمرکز نگه دار مه، یفروش ب

 شد.  د یزده خواه شگفت

 

 

 گر و توانگر باشید... بیمه

 حامد عسگری

 لینک منبع مقاله 
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