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 معارفه آداب

 است. یدرست اریبه افراد در هنگام ورود، کار بس مانهیصم ییخوش آمد گو -

 ندکنیماحساس  انتانیوگرنه اطراف«  دیرا انجام ده یحتما معرف» است که:  نیکردن ا یاصل در معرف نیترمهم

 -. دینبرقرار ک یو تماس چشم دیرف مقابل لبخند بزنباشد، هنگام دست دادن با ط ادتانی. اندشدهگرفته  دهیناد

 ...... مسئول یآقا ایخانم » مثلا :  د،یهم درباره شخص بده یاطلاعات مختصر ،یخوب است همراه معرف یگاه

که سر صحبت  یکند وقت جابیا طیچنانچه شرا -«  کنندیم یستال است که با ما هماار  کیهستتند و   فروش

 یه افرادتر، ب نییبا رتبه پا یمعمولا افراد -. دیباش خود را کنار دیتوانیمهم باز شد، شما شده با  یدو نفر معرف

ا و خودتان ر دیکننده اسم شما را فراموش کرد، لبخند بزن یاگر شخص معرف -. شتوند یم یمعرف تردر مقام بالا 

ما کننده شتت یدازه طرز رفتار معرفبه ان ،دیشتتویم یمعرف گرانیکه به د یطرز رفتار شتتما هنگام -. دیکن یمعرف

 یخودمان گریاست، با نفر د یرستم  نفراز آن دو  یایبا  تانرابطههنگام معارفه دو نفر به هم ، اگر  -مهم استت.  

شتتخص را با استتم  ،یمعارفه رستتم کیدر  -گرفته شتتده استتت.  دهیاحستتاس ناند که ناد یگرید تا دیرفتار نان

از  دیانتوینم لیاز جا بلند شود. اگر به هر دل یهنگام معرف دی، باشودیم یکه معرف یکس -. دیکوچک صتدا نان 

 ادب محستتوب یتا ب دیشتتو زیخ مین ای دیخم شتتو دیحداقل با ،دیاکرده ریز گیم پشتتت مثلا در د،یجا بلند شتتو

 دستش را به طرف شما دراز کند.  زبانیکه طرف مقابل م دیدست بده یوقت ،یهنگام خداحافظ -. دینشو

طول باشتتد و فقط دو سه بار فشار آهسته  هیآرام و بدون فشتار باشتد و دو سته  ان    دیبا حیدستت دادن صتح   -

دستت دادن از نو  انگشتتان استفاده    یهرگز برا -کامل کننده آن باشتد.   دیبا یارتباط چشتم  شتود،  احستاس 

ا ر ی، اگر نام کسشودیممحسوب  یجد یهالغزشغلط تلفظ کردن استم اشتخاا از    -. ستت یمودبانه ن د،ینان

. شما تارار کند ید اسمش را برایاز او بخواه یمودبانه و با عذرخواه د،یدار دیآن ترد تلفظ در ای دیاکردهفراموش 

به  «است نه ؟! یاسم مشال» و با گفتن :  دیاستت که تلفظش مشتال است، لبخند بزن   یاگر استم شتما جور   -

احترام  هاآنخانم ... ( به  ای......  یو هماارانتان با عنوان ) آقا سیبا نام بردن رئ -. دیت کمتک کن  مقتابتل   طرف



                            

   

 

 

3 

 -. دیخودشتتان خطاب کن یرا با عنوان ) خانم ... ( و با نام خانوادگ هاخانم ارک طیبهتر استتت در مح -. دیبگذار

 ا بهشود و شم شقدمیدست دادن پ یتا او برا دیدر مقام بالا تر منتظر بمان ایو  تربزرگهنگام مصاحبت با فرد 

 .دیدر جواب او دست بده یگرم

 در محل کار و جلسات مصاحبه نزاکت

 د،یدیرس رید لیو اگر به هر دل دینان ریهرگز د -. دیاستت که ستر وقت در محل مصاحبه حاضر شو   یضترور  -

 یام معرفهنگ - .دیصادق باش د،ینان هیتوج دروغ . البته بهدیده حیرا توض دنتانیرس ریو علت د دیکن یعذرخواه

تا از شما بخواهند که  دیمنتظر بمان -. دیتان را هم ارائه کن تیزیکارت و رشتگر، یبه شتخص پذ  ستمتتان خود و 

. دینمان ستادهینشسته است، به حالت ا زبانیاگر م -. دیاشب اریمتوجه و هوش د،ینیصاف بنش د،ی. قوز ناندینیبنش

 ایو زان ی. آن را رودینگذار یگریشخص د ریتحر زیم یرا رو تانیدست فیک -. دیدست نزن زیم یرو یایبه اش -

که با هر حرکت با آن برخورد کرده و  ی. اما نه به گونه ادیبگذار تانیصندل کنار نیزم یرو ستتاده یا به صتورت 

 ثل:م دیو با استفاده از عبارات مثبت حرف بزن ینیقبل از جلسات مذاکره با خوش ب -. دیستقوط آن گرد  بموج

 نیا ،یکلام ریغ ریبه تعب د،ینیننشتت نهیدستتت به ستت  -انجام دهم.  یکارم را عال که دانمیممن خودم را متعهد 

 یداص د،یو قلم ور نرو رهیو با گ دیاوریسر و صدا در ن رتانیبا لوازم تحر -است.  یپرخاشگر ایحالت نشتانه عناد  

ت. درست ماس تینشانه ترب ستادنیطرز درست ا -باشد. دهنده  آزار ، کاملاتواندیمخود کار  ایکردن قلم  کیکل

از جا  یلجابجا کردن صند یبرا -. دیفتین یصندل یتالاپ رو د،ینیبرازنده بنش ،دینینشیم یصتندل  یرو یوقت -

قع آن را با مو د،یهست یقرار یاگر ذاتا آدم ب -. دیحمل نان یخود را با صندل دیرا جابجا کن یلو صتند  دیزیبرخ

 .دیکن زینگاه کردن بر ساعت و ... پره دن،یاز ناخن جو د،ینهان کنپ یشناس

 ی. اگر کسدیاز طرف مذاکره تشار کن لبامصاحبه ق انی. در پادیبه محض تمام شتدن جلسته، محل را تر  کن   -

ا ت دینگهدار او باز یو در را برا دیخارج شو د،یدر را باز کن د،یدیپشتت ستر شماست و شما زود تر از او به در رس  

 یا مقامب یاگر کس -. دینگه داشته تشار کن تانیکه در را برا یاز کس شهیهم هنگام خارج شدن، در به او نخورد.

 . دیاول او خارج شود و بعد شما پشت سرش خارج شو دیشما حضور دارد، صبر کن ازبالا تر 
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 وارد شود. ایاو خارج  اول دیو تعارف کن دیباز کن مهمانتان یدر را برا د،یهست زبانیاگر شما م 

هم وارد شوند. اگر  گریتا همه افراد د دیدر را باز نگهدار د،یهنگام استتفاده از آستانستور، اگر اول شما وارد شو    -

 شانیاو دکمه همان طبقه را بر شوندیم ادهیپ یچه طبقه ا دیبپرس هیاز بق دیفرمان طبقات هستت  یتابلو کینزد

 .دینشو گرانیکه مزاحم ورود و خروج د دیریقرار گ یی. و در فضادیفشار ده

 

 جلسات تیریمد

 -. دیحرف بزن دیو مختصر و مف دیرا کنترل کن تانیتن صتدا  -. دیواضتح، با احستاس و مشتتاقانه صتحبت کن     -

 ندیبه شن -شما جمله را تمام کند.  یبه جا دیو مخاطب را وادار نان دیصتحبت نان  ادیز یهاماثکشتدار و با  

 خاا اجتناب یهابحثالمقدور از طرح  یاست حت بهتر . دیگوش کن یبائیو با شا دیدل بده رانگید یهاحرف

« ما »خوب است با استفاده از ضمیر  شهیطبق مثال فوق هم  شوند.  میکه همه در بحث سه دیکن یو کار دیکن

 .دیکن موضوع ری، طرف مقابل را هم درگ«من »  یبه جا

به  یسکه از ک یهنگام -. دی، تشار کنکنندیمجلسه کمک  کی یبه سازمانده نهاکه داوطلب یاز کسان شهیهم -

 یکن یاشتباه م: »  دیمثلا نگوئ د،یبا ملاحظه و نزاکت از شدت جمله بااه ،دیکنیمسهو انتقاد  ایخاطر اشتتباه  

را با هم  هاجواب یخواهیم، امکرده دایپ یگریمن جواب د: »  دیدر عوض بگوئ« ؟ یعدد را از کجا آورده ا نیا

 د،یبه هر حال با متانت پاستتد ده د،یاز خود دفاع کن دیاگر از شتتما انتقاد شتتد و خواستتت  -« ؟  میکن ستتهیمقا

 -«  میبار با هم مرور کن کی دیپس اجازه ده انددادهبه شتما اطلاعات اشتباه   کنم یفار م: »  دیبگوئ دیتوانیم

 نیرا اچ: »  دیترفند آن است که از او بپرس نیترمطلوب، پرسدیما از شم یسوالات نامرتبط و خصوص یاگر کس

 یخوددار... «  یول» از به کار بردن کلمه  -. کندیملبخند زدن تنش را در وجودتان آب  -« ؟  یکنیمرا  سوال

و از  دیبزنهنگام انتقاد درباره رفتار شتتتخص حرف  -. کندیم یواکنش دفاع جادیو ا زنتد یمفورا جرقته   د،یت کن

ت خردمندانه تر استت یگاه -. دیائیبه نظر ن صتتراحت بهانه جو و فاقد یتا فرد دیزیهدف بپره یو ب یانتقادات کل

 « دیسیآهسته و خوانا بنو دیکن یسع» مثلا با جمله  د،یانتقاد کن هیکه به صورت توص
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 دیو به وضوح نشان ده دیریبپذ یناس، با قدر ششودیماز شما  یاگر انتقاد موجه - «دیشما بد خط هست»  یبجا

 -سئوال خواهد رفت.  ریوگرنه فورا اعتبارتان ز دیکردن صادق باش نیدر تحس -کرد.  دیکه مستئله را حل خواه 

شار ، تکندیم فیاز کار خوب شما تعر یکست  یوقت -. دیو از او تشتار کن  دیریکرد، بپذ فیهر کس از شتما تعر 

 تیاست که ضوابط او اهم نیا شیبه اوست، معنا نیتوه گفته شما نی، ا«  نبود یکه کار نیا: »  دییو نگو دیکن

 .دیاو را هم ذکر کن یستگیشا -و ارزش ندارند. 

 دیریبپذ یتوز نهیانتقاد را بدون ک کندیمبه شما کمک  نیا د،یاحترام بگذار گرانیو به د دیعزت نفس داشته باش

ا حرف هاتان را ب د،یده قیرا با علاقه حضار تطب تانیهاگفته -. دیبا اختلافات مواجه شو هیروح نیبدون تضتم  و

 یاجبار یمبهوت و لبخندها یهانگاهبا طنز شتتما اغلب با  وامت یهاحرفاگر   . دیداستتتان طنز آلود بدرخشتتان 

ار را ک نیبهتر است ا د،یکن یشوخ دیتوانینم. اگر شما دیهاتان حذف کن حرف را از ی، شوخشودیمپاسد گفته 

 .دینان

 

 یتماس تلفن آداب

 تیاهم اریبرداشت از شما بس نیاول جادیدر ا تان،ینحوه گفتن و لحن صدا د،یگوئ یآنچه م ،یهنگام ماالمه تلفن 

 دارد :

ر صحیح آن است که همواره د -. دیرا بلند نان تانید، اما صدایواضح حرف بزن ،دیکنیمبا تلفن صتحبت   یوقت -

 د،یکن یخود را معرف قسمتتان ایام و نام شرکت با گفتن ن یتلفن یهاصحبت

 -. ( شودیمدر وقت هم  ییکار باعث صرفه جو نیاست، ) ا یکه قصدتان صحبت با چه کس دیاطلاع ده ستپس 

 در ایاز شما عجله دارد.  یایکه  یشما مناسب باشد، نه زمان یهر دو یاکه بر دیبرقرار کن یتماس تلفن یدر زمان

دارد وقت شتتتما را  دهیفا یب یهاحرفطرفتان با گفتن  ،دینیبیماگر  -کارش استتتت. تر  کردن محتل   حتال 

لفن حتما به او ت یدر وقت مناستتب تر دی. بگوئدیو عذر بخواه دیکن را بهانه تانفشتترده، مؤدبانه برنامه  ردیگیم

حوه .  ندیریماس بگشده، بلافاصله مجددا ت یطیتحت هر شرا دیبا ،یدر صتورت قطع تماس تلفن  -کرد.  دیخواه
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 تمام ناته مثبت کیماالمه را با  دیکن ی. سعماندیمشخص مقابل  ادیبه  شهیشما هم یتمام شتدن تماس تلفن 

را بگذارد.  یگوشتتت مقابلتاناول طرف  دیده زهو اجا دیکن یخداحافظ شتتتهیهم یادار ی.  در ماالمات تلفندیکن

که به  ییهاتلفنبه محض اماان، به  -خص و مختصر باشد. مش دیبا دیکنیمتلفن ضبط  ریغامگیپ یکه رو یامیپ

تلفن به شما جواب داده نام کامل ، علت  ریغامگیو پ دیتلفن کرد یاگر شتما به کست   -. دیشتما شتده جواب بده  

 .دیکن انیتماس با خودتان و شماره تماس با خودتان را واضح و کامل ب یبرقرار زمان نیترمناسبتماس و 

 رانگینما م،یاز آنچه فارش را بان شیما ب یهانامهشما.  یهاگفتهدارد که  تیشما همان قدر اهممااتبات  ظاهر

 نهمایصم یاز هر ماالمه ا شیب تواندیماست و  یقو اریبس یخود ما هستند. نامه در ارتباطات، واسطه ا تیواقع

طبق اصول و مصالح، افراد مختلف را به کنند و  تیتبع یخاصت  یاز الگو دیهمواره با باتگذار باشتد. ماات  ریو  ا 

اگر  د،یکن پیرا تا یرسم یهانامهبهتر استت   .دیاستتفاده کن  زیاز کاغذ نامه تم -اشتاال مختلف خطاب کنند :  

 میهنگام تنظ -. ودافز دیآن خواه بر یشتتخصتت یمحبت د،یستتیکردن با دستتت بنو پیتا یرا به جا ادداشتتتتانی

 افتیررا د شما جان کلام ایاوست و آ ستهیلحن نامه شا ایکه آ دیت فار کنکه مخاطب شماس یبه کس ادداشت،ی

جلد کتاب درباره  نیبه اندازه چند تواندیمبر استتتاس ظتاهرش   ینتامته تتک جملته ا     کیت  یخواهتد کرد. حت 

 ونهنگیا ،«من و شما  نیب: »  دی، و نگوئ«شما و من  نیب: »  دیبگوئ شهیباشد هم ادتانی. بزند حرف اشفرستنده

بخش تر از جملات و  نانی، اطم میجملات کوتاه و مستتتق -. دیدهیمرا نشتتان  خود در نوشتتتار ادب و تواضتتع 

» عنوان  ،دیستتینویمنامه  دیدانینمکه نامش را  یبه کستت یوقت -و مبهم استتت.  یعبارات و اصتتطلاحات طولان

را با  یرستتم یهانامه -استتت. « محترمخانم »  ای« محترم  یآقا» نیبهتر از عناو« مربوطه  ستتئولخطاب به م

از  دیتوانیم دیدار یشتتتتریب ییچنانچه با مخاطب نامه آشتتنا  د،یخاتمه ده« ارادتمند شتتتما » چون :  یعبارات

شت پ دیافاار و مقاصد شما نبا -. دیکناستفاده  رهیو غ« آرزوها  نیبا بهتر» ، « دوستتدار شما  » مانند :  یعبارات

زبان ستاده، افسون   . شتوند  پنهان یو طولان دهیچیخاا، کلمات نامانوس و عبارات پ یهاشته یکلاصتطلاحات و  

 و وضوح با خود دارد. یسادگ
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 یزبانیم آداب

ه ک ستین یرفتار شود، رستوران مورد علاقه ما رستوران یو اختصاص ژهیهمه دوستت دارند که با آنها به صورت و 

ر شما اگ -بشناسد که ما را به نام صدا کند :  راما  یاست که تا حد یغذا را سرو کند بلاه رستوران نیحتما بهتر

 زبانیم - .شودیم یرائیپذ یبه خوب همانتانیکه از م دیحاصل کن نانیباشد و اطم یرفتارتان عال د،یهست زبانیم

 ییوو خوشر یسرزده وارد شد، با قدر شناس یاگر مهمان -. دیمهمانان به طور جداگانه خوشامد بگو کیاایبه  دیبا

، اول از کندیمقهوه و ... از شما سوال  ،یسرو چا یبرا یآبدارچ ای شتخدمت یکه پ یهنگام -. دیکن یرائیاز او پذ

و منحصتتر به فرد  یتجمل یهایخوراکاز مهمانان از  یرائیپذ یبرا ستتتی. لازم ندارند لیچه م دیمهمانتان بپرستت

 تیه اهماز هم شیگرم، آنچه ب یرائیجدا از پذ .دیکن هیته یر کافبه قد و است سخاوتمندانه یکاف د،یاستفاده کن

 و مرتب باشد. زیتم زیاست که همه چ نیدارد، ا

 

   یدنیصرف غذا و نوش آداب

 فمعطو گرانیو توجه خود را به د دیهمگام باش گرانیبا د زبانیخصوصا در مقام م یدنیهنگام صرف غذا و نوش 

 گرانید یو همراه یرائیخود را از پذ تیو رضا دیهل نده زیبشقاب را به سمت مو بعد از تمام کردن غذا  دینساز

 .دیدور نگهدار زیرا از م هاآرنجهنگام صرف غذا  -. دیو خم نشو دینیغذا صاف بنش زیپشت م -. دیکن ابراز

 ارگیاز سو صترف غذا   یرائیهنگام پذ -. دیقرار نده زیم یرا رو یشتخصت   فیک ای دیکل لیخودتان از قب لیوستا 

 د،ی، اجتناب کنزندیمبه هم  ار شان حال ای کندیمرا ناراحت  گرانیکه د ییهاموضوعو صحبت در مورد  دنیکش

آنچه  سوم کی قتیدر حق د،یائیکه پرخور به نظر ب دینان یهرگز کار -. دیمطالب شتاد و اشتها آور را عنوان کن 

 است، یکاف یادامه زندگ یبرا میخوریمکه ما 

صرف غذا  از فیو با دست کث دیبا دست غذا نخور -پزشتاان و داروستازان استت.     یگذران زندگ یآن برا یمابق

 -. دیکار را انجام ده نیو لبخند ا زیتشار آم یبا جمله ا د،یرا رد کن یتعارف ،دیدهیم حیاگر ترج -. دیامتناع کن

گذاشتن  یبرا -. دیبا دهان پر حرف نزن -. دیورو بدون صدا غذا بخ یو به آرام دیغذا دهان را ببند دنیهنگام جو



                                     

 

 

 

8 

اگر قاشق و  -. دیاز دهانتان برندار تربزرگو هرگز لقمه  دیخرد و کوچک کن تانغذا در دهان آن را به اندازه دهان

ا حرکت هرگز ب -. دیبلاه آن را داخل بشتتقابتان بگذار د،یبگذار زیم یآن را رو دینبا گرید د،یرا برداشتتت یچنگال

ا ب دیتوانیم رابا قطعات کوچک  یهاکیکتنقلات و  ،ینیریشتت -. دیرا نشتتان نده یزین قاشتتق و چنگال چداد

جمع کردن  یبه دهان بردن و از قاشتتق برا یبرا چنگال از نصتتورتیا ریدر غ د،یو به دهان بگذار دیدستتت بردار

فقط با دو  و یندارد، البته به آرام یلبا دست اشاا پسیو چ تزای، برگرها، پهاچیساندوصرف  -.دیاستفاده کن کیک

و تا حد ممان  یبه آرام د،یو مضتطرب نشو  مهیستراست   د،یختیر باستتان ل ای زیم یاگر غذا را رو -ستر انگشتت.   

حفظ نزاکت از مقابل  ی. براستتتیکه در دستتترس شتتما ن یبه ظرف غذائ دنیرستت یبرا -. دیرا پا  کن اشلاه

)  یعموم یاز ظرف غذا -ظرف را به شما بدهد.  د،یخواهش کن یدست بغل شخص از د،یدستت دراز نان  یگرید

سر  -. دیقرار ده بشقابتان در دیتمام کن دیتوانیمکه  یبه مقدار شهیهم د،یو ...( استفاده نان کیکظرف سالاد، 

 -را !  تانینیبنه  دیبا آن فقط دست و دهانتان را پا  کن ،دیکنیماستفاده  یاگر از دستمال کاغذ ،یرائیپذ زیم

 د.کر ریگ تانیهادندان انیم یان غذا خوردن تاه ایو اگر در م دیریدهان بگ یخلال دندان، دستتان را جلو یبرا

 .دیخارج کن یو آن را در دستشوئ دیکن یعذرخواه گرانیاز د د،یغذا آن را خارج نان زیم سر

 ینیو بدون نگاه کردن به شخص مع دیمال بپوشاندهانتان را با دست د،یآروغ زد اریاخت یاگر هنگام صرف غذا ب -

در  ای زیم یکاردتان در نرود و رو ریاز ز دیچرب مواظب باش یغذا کیقطعات  دنیهنگام بر -. دیکن یعذرخواه

تا فواره  دیآن حفاظ بساز یرو گریبا دستت د  ،دیفشتار یمانگشتتانتان   نیرا ب مویل یوقت -نپرد.  یگریبشتقاب د 

 یاز آن در نعلبا یلاجرم قسمت د،یهم نزن ادیو قهوه را ز یچا -دستتان نرود.  کنار یسفره ا در چشم هم مویآبل

 د،یماشایخنک شود بعد ب دیمنتظر شو د،یرا که داغ استت فوت نان  یستوپ  ای یدنیهرگز نوشت  -. ختیر دیخواه

 ریتا دست و پا گ دیرج کنخا یرا از بطر ین ،دیکنیماستفاده  یو اگر از ن دیناشت  هورت را هایدنینوشت ستوپ و  

اره را دوب تانیصندلاست که  نیدرست ا زیپس از بلند شدن از سر م د،یغذا بود زیدر هر کجا که سر م -نشتود.  

 .دیباز گردان اولش یبر سر جا

از تصور شما در مخاطبتان  شیب یریتا  ،تواندیمبرخوردها  نی: نوع پوشش شما، خصوصا در اول دنیپوشت  لباس

که  دیبر حسن اخلاق و نزاکت در اصناف مختلف ، متفاوت است ، مهم است بدان یاشد، اساسا رفتار مبتنداشته ب
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محافظه  هامصاحبهدر  -:  دیمختلف چه طور واکنش نشان ده طیو در شرا دی، چه طور لباس بپوشت  دییچه بگو

با  انتیدر همه دادوستدها -. واکس خورده باشد کفشتان د،یبپوش یمرتب و رستم  لباس -. دیکارانه لباس بپوشت 

لباس  د،یکن یو نامتعارف خود دار نیآلات سنگ وریو استفاده از ز ظیغل شیاز آرا -. دیافراد مختلف، برازنده باش

 .است رو ظاهر ساده مناسب ت یرسم

 که از یریو تصو کندیم یرا تداع یتیشخص ،دیپوشت یمکه  یزیباشتد که هر چ  ادتانی دنیهنگام لباس پوشت  -

و  یاستتتفاده از عطر و خوشتتبو کننده برازندگ -به ضتتررتان.  ایبه ستتودتان عمل خواهد کرد،  ای دیستتازیخود م

 .کندیمشما را دو چندان  تیجذاب

استتباب تشتتخص بود، امروزه ناراحت کننده و خطرنا  محستتوب  یکه زمان گاریستت دنیکشتت - دنیکشتت گاریستت

 یگاریس ریاگر در اطراف خود ز -:  دیریاجازه بگ انیاز اطراف گار،یکردن س روشتن  از شیپ شته ی، لذا همشتود یم

 د،یناش گاریهنگام صرف غذا س -. دیاستفاده نان یگاریس ریاز بشقابتان به عنوان ز -. دیناش گاریست  ،دینیبینم

 -. را کور کند گرانید یاشتها کند و یناراحت جادیکه به دود حساس هستند، ا یکسان یکار ممان است برا نیا

 -باشد کاملا قابل قبول است.  گاریس یگرید یجا ایرا خاموش کند  گارشیس دیبخواه یاگر مؤدبانه از شتخصت  

ن است گرچه بهتر آ -. دیبگذار زیم یرو تیو کبر یگاریس ریحتما ز کشندیم گاریکه مهمانانتان س دیدانیماگر 

 ناشند؟ زین گرانی! و ددیناش گاریکه اصلا س

 ! «گرید یزیاوست نه چ تیدهد شخص یکه به انسان ارزش م یزیکه چ دیوش نانفرام»  دیباش موفق

 

 فروش یدرون یاول : باز فصل

 فروشندگان موفق نخست به -.  ابندیمطلوب دست  یهافروشبه  توانندیم زهیانگ جادیفروشندگان با ا - مقدمه

 دانعبارتکه فرهنگ فروش دارند  ییهارکتشو  هاسازمانعلائم جوامع و  -. اندپرداختهانسان و سپس به فروش 

و  غاتیبودن فروش و تبل یباور به تخصتتصتت  غاتیفروش و تبل یبرا نهیو هز یفبه منظور کردن بودجه کا باور از

هدف از  -در آن  قیبه شتتناخت بازار و تحق باور یدادن به مشتتتر تیآن باور به اهم یبودن و جنبه جهان یهنر
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 یندگاست که در دوران ز یانسان هوشمند کس است .  یساز ندیهمراه با خوشتا  یانستالم ، اطلاع رست   غاتیتبل

امر فروش است  یدر زندگ هانیترمهماز  یای و ستیمهم ن یزیمهم است و چه چ یزیچه چ کندیمخود در  

فروش از  یشناسروان  -.  میفروشیمخود را  دهیا ، گاه کالا ، گاه خدمات و گاه فارو میافروشندهچرا که ما همه 

استتت و همه افراد اگر بخواهند  یآموزشتت مرا کیمهارت فروش  -استتت .  یستتازمان یهاتیموفقشتتروط لازم 

احترام به حقوق متقابل  یو فروشنده بر مبنا یامروز روابط مشتر یایدر فروش در دن -. اموزندیآن را ب توانندیم

و  یاخلاق نیدرت نفوذ فروشتتنده و با لحاظ نمودن موازامر با ق نیاستتت با نفوذ و ا یفروش مستتاو -. باشتتدیم

 .ونددیپیموقوع  به نفوذ یهامهارت

 

 نکته

 یاهکارگ لیبدل گردند. تصتتور و تخ  یبا افزودن بر دانش خود به فروشتتنده موفق  توانندیمهمه  مینگرد دیام نا

 .شودیمانسان خلق  یاز سو هابرنامهاست که در آن همه 

و  ندکیمبه ذهنمان خطور  هاشب میریگیم یکه در زندگ یماتیکه اغلب تصم رسدیمبه نظر  "ناپلئون هیل  "

با  یباز "فروش  -. میبان میتوانیمچه  شهیکه با آن اند میفار هست نیو در ا میرویم رونیب خانه بعد ، صبح از

عل بدل با الف یهایاز آنها به مشتتر  یدتعدا نایقی. دیریبا القوه تماس بگ انیبا مشتتر  دیتوانیماستت . تا   "اعداد 

 .گردندیم

 خواهد وارید یواز گل ر یادیسرانجام مقدار ز میو ادامه ده میرا آغاز کن واریبه د "گل  یهاگلولهپرتاب  " اگر

هر چقدر افراد دستت رد به شما بزنند اماان فروش   یعنیباشتد.   "رد شتدن   یباز "فروش  یمعن دیشتا  -. ماند

راه  هاشدنرد  نیو در ضمن ا دیاکردهصحبت  یشتریاستت که شتما با افراد ب   نیآن ا یمعن رایز ابدییم شیافزا

نداشت ؛ بلندتر حرف زدن و تند تند حرف زدن شما  دیخرعلاقه به  یاگر کس -آموخت.  دیخواه را قبول شتدن 

 را حل نخواهد کرد. یمشال
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 یخواهند بود. با طرح سوالات داریشود که احتمالا خر یرادشتما صرف اف  یتا انرژ دیرا بشتناست   "بالقوه  داریخر"

 محصولتان و کلافه ارهاضافه درب حیتوض یدارد. به جا ازیرا متقاعد کرد که او به محصول شما ن یمشتتر  توانیم

 او را برطرف ازیبا ارائه محصول خود ن دیتوانیم که چگونه دیده صیاو را تشخ ازیبا چند سوال ن یکردن مشتتر 

 .دیدائما درباره فروش مطالعه کن -. دینک

اگر  -. است ینیب شیقابل پ تیدر واقع موفق - ".  ستیحاد ه ن کی، شاست هم  ستت یحاد ه ن کی تیموفق "

 ستتبب شتتود که شتتما به  تواندینم یعامل چیه دیرا انجام ده دهندیمرا که مردمان موفق انجام  یبه تارار کار

هر  -بوده است .  نییپا ٪۰۱جزو  یبالا است ، یقینا روز ٪۰۱ه امروز در جمع هر کس ک -. دینرست  جینتا همان

هر کس که امروز در  -است .  دادهیم امکارش را بد انج یروز دیشا دهدیمکس که امروز کارش را خوب انجام 

 یبرا - . کنندیمچه  هاموفقکه  میاست بدان یکاف -صف بوده است .  یدر انتها یروز دیصتف استت شا   یجلو

 دایپ یبه آن دسترس تواندیم. آنچه را که ذهن بتواند تصور و باور کند دیخود استفاده کن یهاآموختهاز  تیموفق

 کند.

 "لیناپلئون ه "

 دیافراد جامعه و تول نیترمهمخود  فروشندگان،  افتدینم یاتفاق ردیتا فروش صورت نگ - " دیشتما مهم هست  "

 است. لیدر حام شمع موتور اتومب فروش -. اند روتکنندگان 

عامل  میمستتتق به طورفروشتتندگان  -وجود دارد.  یمیاجتماع رابطه مستتتق کی تیو موفق شفرو زانیم نیب -

اداره جتتامعتته، متتدارس،  نتتهیهز میمستتتتق ریغ بتته طورفروشتتتنتدگتتان   -. انتد جتتامعتتهحرکتت چر  اقتصتتتاد  

و  هامس متیاوراق بهادار، ق متی، ق یمال یتمام بازارها -. پردازندیمو جامعه را  یرفاه یهانهیهز،هامارستتان یب

 دارند. میهمه کالاها با فروش در جامعه نسبت مستق متیق

پر  و مشاغل نیتربزرگاز  یای یاما امروز فروشتندگ  اندفروشتنده  ندیکه بگو دندیکشت یمافراد خجالت  یروزگار

 نیهستتتند که بهتر ییهاشتترکت هاشتترکت نیبهتر تجارت در غرب استتت .  امروزه یایکار در دن نیدرآمدتر

 نیبهتر نیهستتتتند که دوم ییهاشتتترکت هاشتتترکت نیبهتر نیامروزه دوم -دارند.  اریفروشتتتندگان را در اخت

فروشتتندگانشتتان انتخاب  انیاز م هاشتترکتاز  یاریعامل بستت رانیامروزه مد -دارند .  اریفروشتتندگان را در اخت
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 عامل و ریاو مد - |استتت. " ورنایف یکارل "خانم  اایزن بازرگان امر نیو قدرتمندتر نیتربزرگ. امروزه  شتتوندیم

 یول شد لیاز استانفورد فارغ التحص یقرون وسط دیاو در رشته تار استت.   "پاارد  ولتیه " رهیمد اتیه سیرئ

 خود را آغاز کرد. تیکار کرد و راه موفق به شروع "اند  یاتیا "در بخش فروش شرکت 

 یدر اقتصتتاد چه اتفاق ناهیاز ا یجدا -.  دیافروشتتندهکه  دیبه خود ببال دیتوانیم - یشتتغل تیبالا و امن درآمد

،  شتتودیمورشتتاستتت  یچه شتترکت ناهیبدون توجه به ا -استتت.  ازیبه فروشتتندگان خوب ن شتتهی، هم افتدیم

خود  یهاهدفبه همه  دیتوانیمشتتدن در کار فروش  یبا عال -هستتتند.  ازیمورد ن شتتهیفروشتتندگان خوب هم

از  یاریبستتت -. اندموفقفروش دارند ، ستتترآمد افراد  ییکه مهارت و توانا یافراد موفق آنان انیدر م -. دیرستتتب

 اندکردهکار  گرید یهاشرکت یهستند که تمام عمر برا یفروشندگان اایخود ساخته در آمر ونرهایلیم

آن وجود ندارد.  یبرا یاست ؛ سقف یفروش حرفه پر درآمد -افرادند.  نیفروشندگان امروز در شمار پر درآمدتر -

 همناسب ب یرا در بازارها یو اگر محصول مناسب دیبرخوردار باش ی، اگر از مهارت کاف دینیاگر خوب آموزش بب -

با  دیتوانیماستتت که  یتیفروش تنها حوزه فعال -درامد شتتما وجود ندارد.  یبرا یحد و حدود د،یبرستتان فروش

 .دیبرس با شاوه یو به سرعت به زندگ دیو آموزش اند  آغاز کن تمهار

 معروف است: زین ۰۱بر  ۰۱به قانون  "پاره تو  "در فروش قانون ۰۱به  ۰۱ قانون

 .کنندیم جادیدرآمد را ا ٪۰۱تنها  یبعد ٪۰۱و  دهندیمدرآمد را به خود اختصاا  ٪۰۱فروشندگان  ٪۰۱ -

 ٪۴ یعنیبالا در سطح بالاتر هستند.  ٪۰۱از  ٪۰۱که  دیجالب است بدان -. دیباش ٪۰۱ که جزو دیریبگ میتصتم 

 .گردندیم سوبمح ژهیو اریاز کل فروشندگان ، فروشندگان بس

 پول یبود. شتتما به اندازه کاف دیهرگز نگران پول نخواه گرید نگونهیا -. دیباشتت ٪۴ نیکه جزو ا دیریبگ میتصتتم

که  یاشخاص -.  دیریبالا قرار بگ/ ۴و  ۵، ۰۱و سپس  ۰۱باشد : ابتدا در جمع  نیا هدف شما -داشتت .   دیخواه

 قرار دارند پر درآمدتر نییپا ٪۰۱که در  یکسان طاول قرار دارند ، شانزده بار از متوس ٪۰۱در 

 ر درآمدترند.قرار دارند پ ٪۰۱که در  یبالا تر قرار دارند شانزده بار از متوسط کسان ٪۴که در  یاشخاص -. هستند
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ه نشان داده است ک قاتیتحق -. ترا باعث شده اس هاتفاوت نیا یژگیکدام و -استت.   زیانگ رتیح نیا ستتند ین

ه همه است ک یدر حال نیو ا فروشندیم گریدر صد از فروشندگان د یتا س ستیاز ب شیاز فروشندگان ب یبعضت 

 . فروشندیمکالا را  کی هاآن

 تفاوت -کند.  جادیا جیدر نتا میعظ یهاتفاوت تواندیم یکوچک و جزئ یهاتفاوته گا - "چگونه ممان است "

 یئتفاوت را در موارد جز دیاغلب با -.  ستیآنان ن یدر استعداد و توانمند میاز تفاوت عظ یناش نییافراد بالا و پا

 زهیو ده برابر جا افتدیم شیاز اسب دوم پ" ینیب کی "مسابقه فقط اندازه  کیکه در  یاسب ایآ -مشتاهده کرد.  

،  یتفاوت جزئ نیوا - " ینیب کینه فقط به اندازه " - ؟است دهیاز اسب دوم دو ترعیسربرابر  ده ، واقعا ردیگیم

ر را د " یتفاوت جزئ "آن  -!  دیشغل خود را کشف کن" ینیب کی "آن  -را موجب شده است.  یاختلافات بزرگ

 از یآن تفاوت جزئ ایآ - ؟شودینم یشتما ناش  یاز توانمند " یآن تفاوت جزئ " ایآ -.  دیشتغل خود کشتف کن  

.  شودینممتولد  " هایتوانمندبا تمام  چاسیکه ه دیفراموش نان -؟ شودینم یبهتر شدن ناش یبراتلاش شما 

 یهاهنیزمر و د دیبهتر شو یاست اندک یکاف -است .  یآموختن " هایتوانمنداز  یاریبس "که  دیفراموش نان -

 . دیکن جادیا یو حساس تفاوت اندک یدیکل

 -.  دیدرباره خودتان و فروشتان برخوردار یذهن ریتصو کیفروش از  نهیدر زم -شما در کار فروش  یذهن ریتصو

با  - . کندینم جادیشما ا یبرا یصورت فروش مسئله ا نیدر ا دیخوب و مثبت برخوردار باش یهنذ ریاگر از تصو

 یذهن ریاگر تصو -کرد.  دیبالقوه ارتباط برقرار خواه دارانیمثبت صبح از خواب برخواسته و با خر یهنذ ریتصتو 

 .ردک دیبا افراد بالقوه ارتباط برقرار خواه یبا ناراحت دینداشته باش یمثبت

است. درآمد  یشما برا یذهن ریتصو کندیمآنچه در آمد شما را مشخص  - کندیمدر آمد شما را مشخص  آنچه

که  یدلار درآمد دارد با کستت 01/ 111 یکه ستتال یدر استتتعداد کستت  ی: اغلب اوقات تفاوت اندکفهیلط کی -

خود در نظر  یبرا یدرآمد کمتر هاآناز  یایتفاوت دارند  کی هاآندلار است وجود دارد.  011/ 111درآمدش 

 نیمثل ا -نخواهد بود.  دیردر درون خود دا از آنچه شی، ب دیرسیمبه آن  رونیآنچه در ب -!  نیگرفته است. هم

 یترموستات درآمد -. کندیم میشما را تنظ یکه حرارت مال دیهست " یترموستات درآمد " کی یاست که دارا

 . دیبه درآمد مورد نظر متوقف نشو دنیبا رس -. دیکن میخود را تنظ
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 هنیهفت زم -وجود دارند .  یکننده ا نییتعو  یدیکل یهاحوزهدر کار فروش  -فروش  یدیکل جینتا یهانهیزم

 از : اندعبارتمهم در کار فروش 

دد و مج فروش کردن فروش یبه اعتراضات قطع ییپاسخگو ازهایارتباط مو ر شناخت ن جادیا یاحتمال انیمشتتر 

 -.  ندکیمعملارد شما را در آن حوزه مشخص  هاحوزه نیشما در هر کدام از ا یذهن ریتصتو  - یمراجعات بعد

در  تیموفق -بوده است .  ریو فق فیرا در آن ضع ینخوب است زما یخوشبختانه هر کس که امروز در هر حوزه ا

 کیر ه در تواندیمتلفن همراه استفاده کند  کیکه بتواند از  یکس ندیگویمحوزه ستاده است به طور مثال   نیا

 دینکیماز آن اجتناب  دیداشته باش یبد یذهن ریتصو اگر نسبت به هر مرحله -موفق شتود !   زین هاحوزه نیاز ا

 !دیکن تیذهن خود را تقو تداپس اب

 رهیچ یو بر مشالات احتمال دیاموزیکه مهارت لازم را ب دیکن یهر مرحله سع یبرا - دیلازم را بدست آور مهارت

 د.کر دیخواه دایپ یمثبت تر یذهن ریتصو دیموفق شو یا نهیهر چه در هر زم -.  دیشو

هر چه  -. دیکنیم دایپ یشتتتریب ید احستتاس شتتادمان یکن دایپ یشتتتریب نانیخود اطم یهاییتواناچه بر  هر

انجام آن  هرگز از دیمهارت داشته باش یاگردر کار -. دیریگیم یبهتر جینتا دیکن دایپ یشتریب یاحساس شادمان

 .ودشیمبه اعتماد به نفس شما افزوده  دیردا یبهتر شدن و بهتر شدن برم یهر قدم که برا -. دیشوینمخسته 

بالقوه انسان  یهایتوانمنددشمنان  نیتربزرگ شته یبه خود هم دیهراس و ترد - دیخود روبرو شتو  یهاهراس با

که توان شتتما  دیاگر احستتاس کن - ". کندیمرا خلق  قتیباور حق "ویلیام جیمز ) استتتاد هاروارد ( :  -. اندبوده

ام ح تانیبرا نیو بنابرا دیهستتت را به واقع دارا تیمحدود نیکه انگار ا دیکنیمرفتار  یگونه امحدود استتت ، به 

 نباشد. شیب یتوهم دیکه شا ی. در حالکندیم دایپ قتیحق

 کندیمعزت نفس مشخص  -دارد.  یدر زندگ یو مهم یدیعزت نفس نقش کل - یذهن ریتصتو  یهستته ا  نقش

و  تیدر شتتخصتت یدینقش کل دیچقدر خودتان را دوستتت دار ناهیا -. دیرکه شتتما چقدر خودتان را دوستتت دا

در عملارد و  ینقش مهم دیهر چقدر خودتان را دوست داشته باش یا نهیدر هر زم -اتفاقات اطراف شتما دارد .  

 ریکه به واقع خودش را دوستت داشته باشد از عزت نفس برخوردار بوده و لذا تصو  یکست  -شتما دارد.   تیموفق
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 یدر، هم پ دیباش یهم فروشنده خوب دیتوانیم دیخودتان را دوست داشته باش یوقت -دارد.  خوداز  یمثبت یذهن

 مو ر و .... یموفق و هم مادر

تا در تمام مراحل مو ر  دیخودتان را دوستت داشتته باش   دیکن یستع  اشمرحلهدر هفت مرحله فروش و در هر  

 که در اغلب مواقع به دیشویمیقینا شما همان  -است .  یزندگ تیفیکننده ک نییقدرت ذهن تع -. دیشو ظاهر

 . دیادهیشیاندیمآن 

 -.  شتتندیاندیم یعلاقمندها به دوستت  -موفق دارند.  شتتهیاند هاموفق -شتاد دارند.   یهاشتتهیاندشتاد   اشتخاا 

آن  و در درونتان به دییگویمکه به خودتان  دیشویمبدل  یزیشما به آن چ -. کنندیم روتمندها به  روت فار 

 رامن خودم " -.  زنندیمآنان با خود حرف  -. کنندیمدرون خود را کنترل  یگفتگو هاموفق -. دیشتتتیانتد یم

 "خودم را دوست دارم  " دییهر بار که بگو -عزت نفس استت .   جادیا یعبارت برا نیقدرتمندتر "دوستت دارم  

 جادیدر مغز خود ا ییایمیشتت یرییتغ "خودم را دوستتت دارم  " دییگویم یوقت -. دیابییم یشتتتریعزت نفس ب

 نیشما بهتر -. دیابییمدست  یخوش احستاس و به  شتود یمدر مغز شتما ازاد   " نیاندروف " نگونهیا -. دیکنیم

 .دیاگر بخواه دیمشوق خود هست

ما ش -: بعد از هر فروش !! جالب باشد  دیشا -فروش کدام است ؟  یزمان برا نیبهتر -فروش  یزمان برا نیبهتر

 . دیخوردار راز عزت نفس ب -.  دیدار یاحساس خوب دیکنیمفروش  یوقت

 

 دیفاصله دست بکار شو بلا

شتتما دقیقا ا ر  یاحستتاس عال نیا -داد.  دیانتقال خواه یبعد یعزت نفس را به مشتتتر نیحس مثبت و ا نیا

را از  یفروش بعد یزمان برا نیبهتر نایقی دیراحت کنبعد از فروش اگر استتت -دارد.  یبعد یبر مشتتتر یشتتتریب

رده ک رییتغ متیق ایکرده است ؟ آ رییمحصول تغ ایآ ستت؟ یدر فروش چ یبخشت   را نیعلت ا -!  دیادادهدستت  

 تیقموف - دیاشده! با عزت نفس تر دیاشده! شما مثبت نگر  دیاکرده رییکه تغ دیشتما هستت   نیا ریخ -استت ؟  
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نتواند  یعامل چیه گریکه د ابدیادامه  تواندیمآنقدر  " تیموفق " دیروند تول نیو ا -.  کندیم تیت موفق " دیت تول

 !شما را متوقف کند

 

 دیستیشما مقصر ن -

 گرانید "نه "و از جواب  دیاگر در کار فروش هست -!!  دیبه راه خود ادامه ده -. دیآنان نترست  "نه گفتن  "از  -

 .دیاخود انتخاب کرده یزندگ نیتام یابر یراه اشتباه دیترسیم

به جنس شما ندارند ! شما  یازی! آنان ن دیشتما خوب  -! " ستتم یخوب ن یبه اندازه کاف من "که  دییبا خود نگو -

 !! دیستیکه مقصر ن

وقتشان  هامتوسط نیا -. کنندیمکار  میساعت و ن کی یاز آن دارد که فروشتندگان متوسط روز  تیحاا آمارها

اول صبح را از  یهاساعت هامتوسط نیا -. گذرانندیمقهوه و ناهار خوردن و گپ زدن با همااران  دنیا نوشت را ب

 "ترس از  یاصل لیدل ایآ -. کنندیمچرا آنقدر کم کار  -. کشندیمزود دست از کار  زیو عصرها ن دهندیمدست 

از رد  دیاز متوسط فراتر برو ناهیا یبرا -ترمز عملارد فروش استت.   "ترس از رد شتدن   -!  ستت ین "رد شتدن  

 تسیل نیا یول دیمحصول شما را خواهند خر هاآنهمه  ندیبه شما بدهند و بگو یستیل اگر -!  دینترست "شتدن  

گرفت !  دیدست به کار شده و با همه تماس خواه عییقینا سر -کرد ؟  دی! چه خواهدارد ستاعت اعتبار  ۰۴فقط 

 ! هاستمتوسط یعامل کم کار "رد شدن  "ترس از  نیا - "شد  دیرد نخواه " دیدانیمچون  -چرا ؟  دیدانیم

از  یایا ب ییکه گو دیدر هر تماس به خود بقبولان -. دیشتتو رهیو بر آن چ دیحس بجنگ نیبالا تر رفتن با ا یبرا

ما ش نیکه ا دیش نان! فرامو دیریبگ دهیرا ناد "رد شدن  " -گرفت.  دیتماس خواه "لیست مطمئنه  "افراد آن 

و  دیاندازیرا بالا ب هاشانه -!  نی! هم " شودیمرد  " که شتماستت   شتنهاد یبلاه پ " دیشتو یمرد  "که  دیستت ین

ت فروش شجاع تیفیدو عامل مهم در ک - دینشو میهرگز تسل -. دیبرو یو به ستراغ مخاطب بعد  دیبزن یلبخند

 نو بلافاصله با ترس از شاست روبرو شده و آ دیزیخواب برخ که هر روز از خواهدیمشجاعت  -و مداومت است. 
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آب و  یهاقطرهداستان  -.  میکه هر روز دوباره و دوباره و دوباره آغاز کن خواهدیممداومت  -!  میرا شاست ده

 ! آن ینه قدرت لحظه ا کردیمآب بود که صخره را سورا   یهاقطرهقدرت و مداومت  -. میاوریب ادیصخره را به 

به  کرد و هیبه خود تا دیکه با -خود گذاشت.  یدست بر زانو دیکه با -!  زیو مزرعه دار را ن نیداستان بلدر چ -

 ! یگرید زیخود و به خود و نه چ

بعد از  -. شوندینم یقرار ملاقات احتمال قطع ایقبل از پنج جلسه تماس  هافروش %۰۱ -؟  ندیگویم هچ آمارها

 و شتتما یکالا نیاگر ب ژهیبه و ردیگیم میکردن تصتتم دیدر مورد خر یاحتمال داریه خرتماس استتت ک نیپنجم

از  شیکردن فروش ب یقطع یفروشندگان برا ٪۰۱که فقط  رسدیممتاسفانه به نظر  -مردد باشتد.   گرید یکالا

 ستین یبدان معن نیا -. گذرندیمفروش  ریبار تماس از خ کیپس از  هاآناز  یمین -!!  رندیگیمپنج بار تماس 

به  ای دیداشته باش یاحتمال یتماس با مشتتر  ۵استت که دستت کم    نیا شیمعنا -. دیستاعت وقت بگذار  ۵که 

ولا معم -. دیاآمادهخدمت به او  یکه شتما و شترکت شمابرا   دیبه او بقبولان -. دیبا او حرف بزن -. دیملاقاتش برو

 از شما !! دیبه خر ای شودیمشما علاقمند  یبه کالا ایجلسه او  ۵بعد از 

 

  دینشو میتسل زود

 یبرا یکه فروشتتنده حت رستتدیم انیپا به یطیبه منظور فروش در شتترا هاتماس %۴۰دارد که  تیآمارها حاا

ما و ش حاتیتوض دنیدر بار نخست پس از شن یمعمولا پاسد مشتر -استت.   دهیبه توافق نرست  داریفروش با خر

د و ... ، همسر، فرزن سیبا رئ دیبا "، "فار کنم شتریباره ب نیدر ا دیبا خوب ، اریست بسا نیبروشتور و ... ا  دنید

ه بعد هفت کی -شما فار نانند.  شنهادیاصلا به پ دیشا هاآناست که  نیا تیواقع -! " نمباره مشتورت ک  نیدر ا

چه  شما که دانندیمو نه اصلا  ، نه استم شما را به خاطر دارند  شتناستند  یمنه شتما را   دیاگر به ملاقاتشتان برو 

دو پله  -از رد شدن !  ترسهمان عزت نفس ، شجاعت و مداومت ! و گذر از  -؟  ستت یراه حل چ -. دیفروشت یم

 ؛ هر چه عزت دیخود را دوستتتت بدار شتتتتریهر چه ب - نییپا یایو  رودیمبالا  یایکه  دیریرا در نظر بگ یبرق
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به شاست ورد شدن فار  شتریهر چه ب -. دیرویاز پله بالا م دینهراس و هر چه از رد شتدن  دینفس داشتته باشت  

 .دیکنیمحرکت  شدن و به سمت شاست و رد دیریگیمقرار  ینزول یپله برق یرو شتریب دیکن

به  نیگفته است . ا "نه  "شنهاد شما ینگفته است بلاه به پ "نه  "به شتما   ی! مشتتر  دینترست "نه "از پاستد   -

! ناراحت  ستیپاسد متوجه شخص شما ن نیو ا ستین یدادن شتخص  "نه  "جواب  -!  ستت ین شتما  یبد یمعن

که در خود شما اشاال وجود دارد !  دیبرس جهینت نیبه ا دیشا دیکن یتلق یرا شخص "نه  "اگر جواب  -!  دینشو

 یزایاو واقعا ن دیشا - |!!  ستیمتوجه محصول با شرکت شما ن "نه  " ابجو نیا یحت -!  ستین نیچن نه اصتلا 

بهانه  کند دایپ شیاگر هراس شما افزا -آن نداشته باشد !  دیخر یاصلا پول برا ایشتما نداشته باشد و   یبه کالا

همااران و  بابه خواندن روزنامه ، جدول حل کردن ، صحبت  دیکنیملذا شتروع   -. دیابییمکار ناردن  یبرا یا

 دیو شا دیشویم وسیولذا ما -. ستیکه وضتع کار خوب ن  دیرست یم جهیتن نیو در صتحبت با همااران به ا  -... 

 ود !ب دیموفق نخواه زین خود یطرز تفار احتمالا در کار بعد نیناته که با ا نیغافل از ا دیکار خود را تر  کن

مزاحم  داندهیخواب یاریالآن اول صتتبح استتت بستت -:!  دیتوجه کن لیدلا نیبه ا -. میشتتویمکار آمد  ریغ چگونه

الآن  - شد. گرانیمزاحم د دیالآن ساعت ناهار است نبا -!  میبه ملاقاتشان نرو ای میری! تماس نگ میخوابشان نشو

 مزاحم خواب بعد از ظهر افراد شد. دیبعد از ظهر است نبا

 ؟؟! اندمیم یکار باق یبرا یزمان گرید یراست -و .. -. اندبرگشتهعصر است همه خسته از کار روزانه  الآن

با هر مخاطب بسته به  -. دیده شیمخاطبان را افزا -!  دیتر کن عیخود را وس تیفعال طهیح -؟  ستیحل چ راه

 نیاست که افتاده است. ا ی، اتفاق دیاست نهر دیشتد  یاگر مزاحم کست  یحت -..  دیریتماس بگ اشیزمان تیوضتع 

 زمان مناستتب تر جیبه تدر دیو عمل کن دیکن یزیاگر خوب برنامه ر -موضتتوع یقینا از کار ناردن بهتر استتت !  

 .افتی دیمختلف را خواه یهایمشترتماس با 

 و کمتر ردیکه مخاطب ، شما را بپذ شودیمموضوع باعث  نی. ادیو کسب اجازه آغاز کن یتماس را با مهربان

 یراب یشخص زهیانگ -. دیمثبت بساز یذهن ریتصو -!  دیده شیعزت نفس خود را افزا -مزاحمت کند !  احساس

 ایو  دیرا که دوست دار یسفر ای!  دیرا که دوست دار یلیاتومب ای؟  دیرا که دوستت دار  یخانه ا -. دیخود بستاز 

 نگاه مثبت باعث نیا -!  دیرا بر اتاقتان بزن رشی! تصو دیدر ذهن خود بستاز  دیکه دوستت دار  را یگرید زیهر چ
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 را دوست انیمشتر -. دیخود تلاش کن یهاخواستهبه  دنیرس یبراو  دیدوست بدار شتتر یکه خود را ب شتود یم

 -دوست دارند به شدت مورد احترام واقع شوند.  هاآن -. اندشدهامروز به شدت لوس  دیآنان شا -. دیداشتته باش 

نه  - ! دیرا فراموش نان " یعامل دوست " نیا -را دوستت داشته باشند.   هاآنکه  کنندیم دیخر یاز کست  هاآن

ز ا یوقت یکه مشتتتر دیگویم " یعامل دوستتت " -!  دیبلاه ستتر لوحه کار خود قرار ده " دینان موشفرا "تنها 

 کیبه عنوان  "گلدمن  نزیها " -!!  دیکنیم تیو منافع او را رعا دیکه بداند دوستت او هست  کندیم دیشتما خر 

وشنده فر کیبه عنوان  شما فهیوظ " -:  دیگویم میکن دایپ یمتخصتص فروش برجسته در کتاب چگونه مشتر 

 نیهترو ب دیخود  ابت کند که به او توجه دار یبه مشتر دیبا - ". دیرا بخر گرانید یاست که دوست نیا یحرفه ا

 جادیز ااگر قبل ا - .دیو سپس به او بفروش دیبساز " یمشتر یدوست "به عنوان  یابتدا پل -. دیخواهیم شیرا برا

او چرا  دیاگر واقعا به او توجه نداشتته باش  -را از دستت خواهد داد !   اشعلاقهاو  دیوشت به او بفر دیپل بخواه نیا

 کند ؟! دیاز شما خر دیبا

 دیرا دوست داشته باش خود

 دیمصمم باش  -. دیشیاندیمثبت ب -

 ! " دیببر "بار  کیمصمم که  آنقدر

با  -است .  یاتیح یذهن نیتمر -!  کندیمن را تارار باند ، دوباره آ "برنده بودن  "بار احستاس   کیکه  یکست 

 "!!  توانمیمکار را بانم !  نیا توانمیممن  ":  دیخود بگو

 اعتماد هلافاصلب د،ی؛ ادامه ده افتدیماتفاق  رامونیکه به راه خود بدون توجه به آنچه در پ دیریبگ میتصم یوقت -

کنار  فروش یایدن یهابینشتتبهتر با فراز و  دیبه نفس داشتتته باشتتاگر اعتماد  -!  ابدییم شینفس شتتما افزا به

  دیتوانیم شما ! دیکن آغاز ! دییآیم
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 دوم فصل

 دیداشته باش هدف

در  تیبا موفق ییهدفگرا یبالا تیفیک -هدفگرا هستند.  یفروشتندگان برجسته جملگ  - دیهدف گام بردار درراه

چه خواهد  هاآنماهانه و ستتالانه  ،یروزانه ، هفتگ آمدکه در دانندیمقبل افراد از  نیپر درآمدتر -ارتباط استتت. 

 هاآن -. رندیتماس بگ یاحتمال یروزانه چند بار با مشتر دیاهداف با نیبه ا دنیرست  یکه برا دانندیمآنها  -بود. 

 یزیبرنامه ر قایدق دیبا هاتیموفق نیهمه ا یبرا -چه خواهند کرد.  کنندیم افتیکه در یبا پول داننتد یم یحت

 ریت نیبهتر -. دیکنیم یانداز ریمه آلود ت یدر هوا یینباشد گو قیو هدفتان دق دیاگر هدف نداشتته باش  -کرد. 

 -نزند !  هدف استتتت که به یعیطب نیو ا ندیبینمبه هدف بزند ! او هدف را  تواندینممه آلود  یدر هوا زیانداز ن

اهداف غیر واقع  -جاه طلبانه اما قابل دستترس باشد.   هگا دیهدف با -. دهدینم زهیاهداف مضتحک به شتما انگ  

 دیدست از کار خواه یچالش و دشوار نیباشد با اول نانهیاگر هدف غیر واقع ب -. کندیمشما کم  زهیاز انگ نانهیب

به کجا  انددینمکه  یکستت -. کنندیم یخود را هدف گذار یدرآمد قیرقم دق یافراد ستتطح بالا حت -. دیکشتت

 باشد. ادیرفتنش ز راههیاست که احتمال ب یعیطب دیرسخواهد 

و نگران  دیسیآن را بنو -. دهدیم شیافزا ٪۰۱۱به آن را  دنیاگر هدف ماتوب باشد، احتمال رس - دیکن ماتوب

ه هر ک دینصب کن ییهدف نوشته شده را در جا -داشت.  دیبر خواه یگام مو ر دیاگر به آن نرس ی! حت دینباشت 

وزانه و ر یو ماهانه و هفتگ یآن به اهداف فصل یبند میاگر هدف سالانه مشخص باشد ! تقس -. دینیروز آن را بب

ود. ش میتقس ترکوچککه اهداف بزرگتر به اهداف  شودیمموضوع باعث  نیا -بود.  نخواهد یکار سخت یو ساعت

 تر خواهد کرد. یقو تربزرگبه هدف  دنیرس یزه شما را برایانگ ترکوچکبه هر هدف  دنیو رس -

 دینآن را مشخص ک -؟ کنندیم کیبه هدفتان نزد اشما ر یتیچه فعال -. دیتر مشخص کن قیرا دق تانیهاتیفعال

 دیفار آن نباش -ساعت چند مذاکره  هر هر ساعت چند تماس -چند ساعت  یروز -. دیکار کن دیکه چقدر با -. 

قانون متوستتتط و  -شتتتما چند برابر خواهد بود.  تیخواهد بود که موفق ییروزها - روزها ناموفقید. یکه در برخ

 !دیمدنظر قرار ده را تیموفق نیانگیم
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 نیحاصتتل از ا تیگاه موفق -دارد.  یدر پ زیرا ن تیاگر هدف باشتتد برنامه و فعال -هر آغاز !  جانیه یعنی هدف

 است. زیانفجار آم یهدف گذار

 مهیکه هدف در ذهن ن شتتودیمماتوب کردن هدف باعث  -!  دیریبگ یشتتیفتان پممان استتت شتتما از هد گاه

 مهیذهن ن نیا -.  کندیم جادیاز خود ا یقدرت اریهوش مهیدر ذهن ن یریگیجا نیا -. ردیبگ یشتما جا  اریهوشت 

 ییهادهیاموضوع به شما  نیو ا -. کندیمگوش به زنگ  رامونتانیو اماانات پ هافرصتشما را نسبت به  اریهوشت 

واژگان را استفاده  نیکه گاه در مذاکرات بهتر کندیمکمک  اریهوش مهیذهن ن -. دهدیمفروش  یزیدر برنامه ر

. کندیمتوان خود استفاده  ٪۰۱فروشندگان گاه فقط از  -. دیهم نارده بود را . واژگان که قبلا هرگز فارشدیکن

فار کردن به اهداف به شتتما  -. دیریکمک بگ زین هیبق ٪۹۱که شتتما از  کندیمگاه کمک  اریهوشتت مهیذهن ن -

 .کندیمموقت دور  یهاشاستو شما را از  دهدیم زهیانگ

ف به هد دنیرس یبرا لیهر چه دلا -. دیاوریب لیدل نیبه اهداف خود چند دنیرس یبرا - دیداشته باش اقیاشتت 

 .دیشو وسیممان است زود ما دیداشته باش تیموفق یبرا لیدل کیاگر  -. دیشویم وسیباشد کمتر ما شتریب

 تیموفق یبرا لیدل ۰۱۱اگر  -. شتتودیمشتتدن کمتر  وسیاحتمال ما دیداشتتته باشتت تیموفق یبرا لیلد ۰۱ اگر

 ! دیشوینم وسیهرگز ما دیداشته باش

 دیرا که دوست دار یهدف کوچک و بزرگ هیو کل دیداشتته باش  یادداشتت یدفترچه  - دیکن ادداشتت یرا  هاهدف

را  دیداشتتته باشتت یدر زندگ دیرا که دوستتت دار ییزهایچ -. دیکن ادداشتتتی را دیبرستت هاآنستتال به  کی یط

 و دیرا مرور کن تانیهاهدفمدام  -. دیکن فیرا تعر یبه هر کدام زمان دنیهر کدام و رس یبرا -. دیکن ادداشتت ی

شما را  زهیانگ هاهدفو مرور  ادداشتی -. دیکناضافه  ستیشد آن را به ل جادیا تانیزندگدر  یدیاگر اهداف جد

 .دهدیم شیافزا هاآنبه  دنیرس یبرا

حتما موفق  تعهدهدف گذاران م -استتت.  یهدفگذار یتعهد برا تیموفق یبرا لیدل نیتریاصتتل - دیباشتت متعهد

که ما  شودیمعث موضوع با نیا - |. سازدیمرا فعال  اریو فرا هوش اریهوشت  مهیعمل ذهن ن نیا -خواهند شتد.  

 کنند. یاری به اهدافمان دنیرس یما را برا توانندیمکه  میرا به سمت خود جذب کن یافراد
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را شال  هامهارت نیو قدرتمندتر نیترمهمهمراه شود  یبا هدف گذار یوقت یساز ریوتصت  - یذهن ریباز تصتو  و

خود را انسان موفق  -. هاستت انستان ه هم اریاستت که در اخت  یقدرت نیترمهم یستاز  ریقدرت تصتو  -. دهدیم

 یشترم دارید به یکه وقت دیتصور کن -. دیریآرام ، قدرتمند و مطمئن در نظر بگ یخود را موجود -. دیتجسم کن

بر لب دارد از شما  یکه لبخند یکه او در حال دیتصور کن -. دهدیمشما گوش  یهاهدفاو مشتاقانه به  دیرویم

شما فعال  یتمام قدرت ذهن -. شتود یم ارتانیهوشت  مهیمثبت موجب فعال کردن ذهن ن نیتلق - .کندیم دیخر

احساس  " "که سالم هستم !  کنمیماحساس  " "!  کنمیم یاحستاس خوشتبخت   " دییبه خود بگو -. شتود یم

 هستم ! نیشرکت من بهتر نیکه : در ا مییبه خود بگو - "از هر زمان بهتر است حالم که کنمیم

 هستم ! نیتجارت من بهتر نیهستم ! در ا نیصنعت من بهتر نیا در

خود صحبت  یاز کالا کنندیم تصحب یبا مشتتر  یهمه اشتخاا وقت  - دیخود را انتخاب کن ریو تصتاو  کلمات

 .کنندیم

ر تر و دوستانه ت ی، پر انرژ ترفروشندگان بزرگ مثبت تر ، مشتاق  -تفاوت در مضمون کلمات و عبارات است.  -

مثبت خود استتتفاده  اتیآنان از تجرب -. گذارندیمرا کنار  یمنف اتیآنان تجرب -. کنندیمصتتحبت  یمشتتتربا 

 میدهیمکه به آن شال  میما هست نیا -شال است درست مانند گل.  یوب یخنث اریهوش مهیذهن ن -. کنندیم

 درباره آنچه -. کندیمشما اطاعت  ینذه نیآن از فرام -. ردیگینم میو تصم کندینمفار  اریهوش مهیذهن ن -. 

خود را خود  تیاستتباب موفق میتوانیمما  -. میدهیمخود  اریهوشتت مهیبه ذهن ن یفرمان روشتتن میزنیمحرف 

 دیباز هدف داشته باش و میفراهم کن

 

 !دیهست نیشما بهتر دیکن آغاز

که  است نیاشتباه ا -. کنندیم دیشما خرشما از  لیخود نه دلا لیبنا بر دلا یاشخاص - کنندیم دیمردم خر چرا

فروش  یهابخش نیترمهماز  یای -کنند.  دیاز آنان خر گرانید خواهندیمخود  لیفروشتتندگان بر حستتب دلا 

که  دیکن یابیتا ارز دیبپرس یسوالات دیبا د،یوقت صرف کن دیبا - است. دارانیخر یازهاین ییو شتناسا  صیتشتخ 
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توقف فروش م ندیفرا دیکن یابیارز یرا به درست داریخر یازهاین دیاگر نتوان -دارند.  زایشتما ن  یچرا افراد به کالا

در  داریخر -. رندیقرار گ یبهتر طیشتتما در شتترا  یکالا دیکه با خر ستتتا نیا دیافراد از خر زهیانگ -. شتتودیم

 فروش سه اماان انتخاب دارد. شنهادیبرخورد با پ

 داریباشد که خر نیا دیکند  وظیفه و کار شما با دیاز شما خر - 3 کند دیخر یگریاز فرد د - 2ناند  دیخر - 0

استتت که  نیفرض آنان بر ا -. کنندیم فیرا تعر«  تیواحد رضتتا» اقتصتتاد دانان  -کند.  دیبخواهد از شتتما خر

 یردر هر کا کندیم یو ستتتع تواندیماو  -به شتتتخص دهد.  یخاطر متفاوت تیرضتتتا تواندیماقدامات مختلف 

تر کند، از شما راحت  یخدمت شما او را راض ایشما  یهر چه کالا -را بدست آورد. «  تیواحد رضا»  نیترشیب

 یارزش عاطف» کالا است که  کی«  یارزان»  نیگاه ا مهم استت.   دیدر خر زین یارزش عاطف -. کندیم دیتر خر

که احساسات و عاطفه  میهست« من و تو»و گاه کالا استت.   کی« شتهرت  » گاه  -. دهدیمقرار  ریرا تحت تا « 

چون همستتر،  انیطرف اطراف از دیخر کیآنان دوستتت ندارند که در ا ر  -. میدهیمرا تحت تا یر قرار  یمشتتتر

 زیخود ن نایاطراف ریآنان تحت تا  -. ستین تیفیو ک متیق دیدلیل خر -. رندیو ... خود مورد انتقاد قرار گ سیرئ

را  نیافراد ا شتریحتما محاسبه شده است و ب«  تیفیو ک متیق» تجارت امروز دو موضوع  یایدر دن -هستتند.  

 .دانندیمخوب 

 

  دیواقع شو یمشتر یازهاین ندیخوشا

 دیبتوان دیبا -. کندیم دیمشتتخص او را وادار به خر یازهاین نیدارد که ا یانمشتتخص انستت یازهاین یهر انستتان 

 انازشیشما را بخرند ن یکه اگر کالا دیستپس آنان را متقاعد ستاز   -. دیکن ییارا شتناست   یمشتتر  ازین نیترمهم

 از : اندعبارت ازهاین نیاز ا یبرخ -. شودیممرتفع 

 پول – 0

خدمات خود را با  ایکالا  دیهرگاه بتوان -استتت.  هیاول ازین کی نیباشتتند، ا هداشتت  یشتتر یپول ب خواهندیمهمه 

شما را  یکالا یمثلا اگر کس -. دیاکردهتوجه او را جلب  دیارتباط ده ین مشتتر پس انداز کرد ایکستب در آمد  

 از فلان مزایا هم بهره مند ،ردیگیمرا هم  فی، فلان تخفبردیمبخرد فلان سود را هم 
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 .شودیم

 .دیینما یو در کنار کالا معرف دیکن فیرا تعر یژگیو نیا تانیکالا یبرا پس

 

 یمنیو ا تیامن - ۲

 یکالا یمنیو ا تیاستتت که هر چه او را به امن قیعم یبه قدر ازین نیا -هستتتند.  تیو امن یمنیا ازمندیهمه ن

 یتیشما چه امن یکه کالا دیشرح ده -. دیخود را شرح ده یکالا یمنیا یایمزا -. دیموفق تر دیخود معطوف کن

 .کندیم جادیا یتیامن یبانیشما چه پشت یکه کالا دیشرح ده -. کندیم جادیا یمشتر یبرا

 

 بودن یدوست داشتن - ٣ 

 احترام داشته باشند. خواهندیم همه

شرح  -. رندیو دوستان قرار گ گانیمورد توجه همستا  خواهندیمهمه  -دوستت داشتته شتوند.     خواهندیم همه

 .دیافزایم داریخر تیشما چگونه به محبوب یکه کالا دیده

افراد  تیکالا نشان دهنده شخص نیداشتن ا دییبگو -است  خصفراد متشا یژگیکالا و نیداشتن ا دییمثلا بگو -

 لیقا یشتریجان خود و خانواده خود ارزش ب یاست که مثلا برا

ت قشر متوسط به بالا اس یژگیکالا و نیداشتن ا -بودن افراد است.  یکالا نشان دهنده فرهنگ نیداشتتن ا  -. اند

 .کندیم یتر زندگ منیکه مثلا ا

استتت که پول را در خدمت فرهنگ  یافراد یژگیکالا و نیداشتتتن ا -استتت (  یمنیالا شتتما مربوط به ا) اگر ک

 .دهدیم شیافزا یرا نزد مشتر تیو محبوب یندیحس خوشا اناتیب نیصفات و ا نیا -و ...  نندیبیم منیا یزندگ

 

 و اعتبار  یاجتماع تیموقع - ۴ 
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دوست  -به ما نگاه کنند.  گرانید میدوست دار -. میکنندتر جلوه ارزشتم  گرانیکه نزد د میما همه دوستت دار  

 یاعتبار احتمال اشدارنده ییکه گو دیکن یمعرف یخود را به گونه ا یکالا -ما حرف بزنند.  یهاتیموفقاز  میدار

افراد با  ییاستتتتفاده کرد که گو زیبند ن نیا یبرا توانیم ۳بند  یایچون مزا ییایت از مزا -ختاا خود را دارد.  

 بالا یاجتماع ژیو پرست تیموفق

 .کنندیمشما استفاده  یکالا از

 

  یجسمان یو آمادگ یسلامت - ۵ 

 داشته باشند، یطولان یعمر خواهندیمهمه 

اگر  -افراد ارتباط داشته باشد،  یزندگ تیفیشتما با ک  یاگر کالا -شتما به ستلامت افراد کمک کند،    یکالا اگر

تتان محصولا دیتوانیم یشما به خوب دیمطمئن باش -و اگر ...  -داشته باشد.  باطر افراد ارتشما با طول عم یکالا

 باشد. یمشتر ازین یکه پاسخگو دیکن یرا خوب معرف هاآن دیمشروط بر آناه بتوان -. دیرا بفروش

 

 و شناخت نیتحس - ۶ 

 یوقت -عزت نفس است.  یهانشانهاز  یای نیو ا -. « دیآ یخوششان م فیهمه از تعر»  نالنیبه قول ابراهام ل 

 محصول ایپس خدمت  -. کنندیم دایدرباره فروش پ یاحستاس بهتر  کنندیم فیکه از او تعر شتنود یم یکست 

 قرار یبهتر تیاز شما در موقع دیاحساس کند با خر داریکه خر دیکن یمعرف یخود را طور

 خواهند کرد. فیاز او تعر گرانیو د ردیگیم

، از مقاومتش در برابر شتتودیمبهتر ظاهر  گرانیشتتما در نظر د یبرستتد که با داشتتتن کالا جهینت نیاو به ااگر  -

 .شودیم کاسته دیخر

 یزیکه چ نیا د؟یبده تیو به آنان شخص دیکن فیدارد که شما در برخورد با افراد از آنان تعر یاصلا چه اشاال -

 جادیا گرانیشتتتما و د نیب یتر یو ارتباط قو هافزود گرانید به ارزش یزی. فقط چکندینمشتتتما کم  ارزش از

 .ابدیسوق ن یاز افراد به سمت چاپلوس فیتعر دیمراقب باش -. کندیم
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 قدرت، نفوذ و اشتهار  - ۷ 

 یرشتیآنان دوست دارند شهرت ب -باشند.  یآنان دوست دارند فرد متنفذ -افراد دوستت دارند قدرتمند باشند.  

 یکالا -. کنندیماز آن استقبال  دیافزایحس محبوب واقع شدنشان ب نیلذا اگر محصول شما به ا -داشته باشند. 

 دیکن یفمعر یکالا را به گونه ا -. دیافزایمافراد  تیداشتنش به محبوب ییکه گو دیکن یمعرف یخود را به گونه ا

 دیاسات استمداران،یس شتما  یقبل انیمشتتر  مثلا اگر -. انددهیخرکه افراد مشتهور و قدرتمند آن را قبلا از شتما   

 یکالا دیخر یموضوع به رغبت افراد برا نیا -. دیکن انی، آن را باندبوده، ورزشتااران و ...  هاشته یهنرپدانشتگاه،  

 .دیافزایمشما 

 

 یکار یحوزهدر  شرویپ - ۸ 

. خرندیم ارکالا  کیشند که با یکسان نیدوست دارند جزء نخست یاریبس -باشند.  شرویدوست دارند پ یاریبست 

و  - .دیکنیمکالا را ارائه  نیکه ا دیهست یکسان نیشما جزو نخست دییبگو -. دیکن یخود را نو معرف یلذا کالا -

نو  نیا دیمراقب باش -. دیکنیم افتیکالا را در نیکه ا دیهستت  یکستان  نیکه شتما جزو نخستت   دییبگو هاآنبه 

به آن  دینبا لذا لازم را نداده استتت و یهاآزمونشتتما  یه فرد تصتور کند کالا عاس ندهد ک جهیکردن نت یمعرف

 اعتماد کرد. 

 

 عشق و رابطه خوب  - 9

 جادیا گرانیکه رابطه خوب با د روندیممختلف  یهاانجمنبه  یاریبستت -همه دوستتت دارند جذاب جلوه کنند.  

لقا ا هاآنبه  -. دیموفق تر خودرسند شما در فروش شما سبب شود که آنان جذاب تر به نظر  یاگر کالا -کنند. 

را که از شما  ییفرد کالا شتود یمستبب   نیا -. کلاس دارد و .... آوردیم ژیشتما پرستت   یکه داشتتن کالا  دیکن
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شما  یمعرف کالا بیترت نیو بد کند خود کسب یبرا یتینشان دهد تا محبوب گرانیاستت با افتخار به د  دهیخر

 خواهد بود.  زین گرانیبه د

 

 یرشد شخص -۰۱ 

 جلو بزنند. گرانیاز د خواهندیمافراد  -است.  یمردم رشد شخص یازهایاز ن یای -

 دشتتانیبه خر لیکند بر م جادیا گرانیحس را در د نیشتتما ا یاگر کالا -. رندیدر راس قرار گ خواهندیمآنان  -

 خواهد افزود.

 دی، در فروش موفق تر خواهشودیمافراد  یشخص تیکه سبب موفق دیکن یمعرف یخود را به گونه ا یاگر کالا -

 بود.

 

 یمتحول شدن شخص - ۰۰ 

شما آنان را در  یکالا ایآ -برسند.  یدیدوست دارند به ارتفاع جد هاآن -. ارندبه متحول شدن د ازین هاانستان  -

 ؟ کندیمارتفاع کمک  نیرشد و ا نیتحول و ا نیبه ا دنیرس

 هیبعد با منطق آن را توج -. رندیگیم میتصم یمردم احساس -« هستند  یاحساس دیط به خرمربو ماتیتصم »

 رهیتر چ فیبر احساس ضع شهیتر هم یاحساس قو -دارند.  یمتعدد اطفاحستاسات و عو  هاانستان  -. کنندیم

را  شخص در آن لحظه به خصوا یریگ میاحستاس در هر لحظه به خصتوا، نوع تصتم    نیتریقو -. شتود یم

 -. شودیمکردن، ترس از ضرر کردن است که مانع فروش  دیبه هنگام خر یاحستاس منف  -. ستازد یممشتخص  

ر و ه دیکه بزن یهر حرف -و خواسته اضافه کرد.  لیمثبت م یهاجنبهبر  دیاحستاس با  نیشتدن بر ا  رهیچ یبرا

تر  کینزد فروش شتتتما به ابدی شیافزا داریخر یاز ستتتو دیبه خر لیآن م جهیکه در نت دیکته انجام ده  یعمل

هر  -شوند.  متضررآن  جهیرا بخرند که در نت یزیاشتتباه کنند و چ  دیکه هنگام خر ترستند یمافراد  -. دیاشتده 

 یاگر کالا -. کندیمتر  کیبااهد، شما را به فروش نزد یهراس اشتباه کردن به مشتر»که از  دیانجام ده یاقدام

 .دیادادهباشد شما حس ترس از ضرر کردن را کاهش  ضیتعو ای یگارانت یشما دارا
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ه است که شما ب نیاتفاق ا نیا لیدل نیتریاصل -« خواهند  یفار کردن م یمهلت برا یها تقاضا یچرا مشتر »

 ضرر کردن در او وجود دارد. ایهنوز ترس از اشتباه کردن  -. دیانداده یاحساس لیبه او دلا یاندازه کاف

محصول  رزشبر ا - ؟دیدهیم فیچرا قول تخف - ؟دیزنیمحرف  متیچرا دائم از ق - دیز شتو ارزش متمرک یرو

 .دیکن یارزش ساز -. شودیم یمشتر دیکه عا دیحرف بزن یاز منافع -. دیکن هیتا

 یاز ارزش پول شیب خردیمکه  ییاحساس کند که ارزش کالا یاگر مشتر -که محصتول شما ارزشمند است.   -

 .کرد خواهد دیحتما خر ردازدپیماست که 

به خرده  تواندیمخدمات  ایمحصول  کیکه  یا دهیفا نیترمهم -خرده فروش  یصنف یارتباط با واحدها وهیشت 

 -. کندیم یکه محصول شما چه کار ندارند یکار هاآن -. هاستت آنفروشتان ارائه دهد افزودن بر ستود خالص   

 .کنندیمفقط به سود خالص خود فار  هاآن

 یبرا هاآن ایآ -. کندیممحصتتول شتتما به موستتستتات بزرگ کمک  ایآ -بزرگ تر  یبه موستتستتات تجار فروش

ا شم حصولکارکنان خود از م یبرا توانندیمآنها  ایآ -از محصتول شتما استفاده کنند.    توانندیمخود  انیمشتتر 

 کنند. یداریخر

 -. هددیمهاشان را کاهش  نهیهز ایآ -. کندیمافراد  به یکه محصول شما چه کما - دیکن دیتاک یینها دهیفا به

 -. دهدیمجانشان را نجات  ایآ -. کندیمکمک  شانیهاخانوادهبه سلامت  ایآ -. کندیمبه ستلامتشان کمک   ایآ

ر مثلا اگ: »  دییو بگو دیرا مجستتم کن یینها دهیفا -.... ؟  ایو آ -آستتوده بخوابند؟  الیکه با خ شتتودیمباعث  ایآ

 : نگونهیمثلا ا -. « دیکن دیمحصول شما نجات جان افراد است به آن تاک دهیفا

 .رمیگیمتماس  " یمن از شرکت لبخند هست "

جان افراد را نجات دهد.  تواندیمدارد که  یشتترکت محصتتول نی. اکنمیمکار  " یلبخند هستتت "با شتترکت  من

د ... پاس د؟یان در ا ر نشت گاز در سال گذشته خبر داراز تعداد فوت شدگ ای؟ آ ستیکه چ دیبدان دیدوستت دار 

 کربن جان باختند؟ دینفر از هموطنان ما در ا ر نشت گاز مونو اکس ۰۱۰۴سال گذشته  دیدانیم ایآ

 به شما بدهند؟ یشتریب حاتیکه هماارانم خدمتتان برسند و توض دیفرصت دار ایآ

 ! ستمیقتتان نو حممزا -بدهم  یشتریب حاتیتوض دیدوست دار ایآ
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 ! زین گریمحصولات د یو برا -....  و

 در - یبا مسئول امور ادار دیو شا دیریدر ادارات با مستئول رفاه کارکنان تماس بگ  -«  دیمخاطب را بشتناست   »

با  سردر مدا -با مغازه دار نه شاگرد او  هامغازهدر  -هستند (  ریگ می) البته اگر تصم دیمنازل با زنان صحبت کن

بر آن  شودیمشرکت  کی نهیاگر محصول شما باعث کاهش هز -حضور دارد.  ریگ میهر جا که تصتم  در و ریدم

خواستتته  -. کندیمبه ستتمت شتتما جذب  شتتتریمحصتتول مخاطب را ب ییبر ارزش نها دیپس تاک -. دیکن دیتاک

 -خوب حرف بزند.  دیاربگذ مخاطب یهاخواستهشناخت  یبرا -. دیو در مورد آن حرف بزن دیمخاطب را بشناس

 به صحبت کردن با شما دارند. یشتریب لیافراد م دیگوش کن ترخوبو  دیاگر خوب سئوال کن

که از خود حرف بزنند سرانجام دچار  دیروانشتناسان اعتقاد دارند که اگر به افراد فرصت ده  -«  یدیفرو لغزش»

 کیمثل  دیدر فروش با -. ستتتازندیمبرملا را  کنندیمآن لحظته بته آن فار    در را کته  یزیلغزش شتتتده و چ

به  یسر د،یصحبت او نرو انیکه او راحت حرف بزند، به م دینیرا تدار  بب یطیروانشتناس، با طرف مذاکره شرا 

 .دیتاان ده دیعلامت تائ

 -اد. چرا و کدام پاسد د ،ی، چطور، چه کس یبا کلمات چه ، کجا، ک توانینمبه سئوالات باز  -« سئوالات باز  »

 "ستتئوال کردن  -. ستتتین "فروش کردن  "گفتن  -پاستتد داد.  ریخ ای یبا کلمات آر توانینمبه ستتئوالات باز 

 -. دیآور یدهد رو یشتریب حاتیکه طرف مذاکره مجبور شتود توضتت  یبا ستئوالات  دیبا -استت.   "فروش کردن 

 اگر با دقت -. شودیمکنترل  دهدیم که جواب یکس -کنترل مذاکره را در دست دارد.  کندیمکه سئوال  یکس

 داریاگر خر -. دیکنیمفروش را کنترل  انیجر دیتوانیمخود  یبا ستتئوالات بعد دیبه پاستتد ستتئوالات گوش کن

 را در کنترل دارد. انیاوست که جر نیا دیسئوال کند و شما پاسد ده

ست، ممان است ابتدا از شما ا یخوبستئوال   " دییو بگو دیباشت  ینفست  د،یستئوال کرد، ماث کن  داریاگر خر -

ل مذاکره و کنتر دیپرسیمو بعد سئوال خودتان را  دیکنیم دیشما سئوال را تائ بیتتر نیبد - "...  کنم؟ سئوال

 داریرکه خ شتتتودیم کیو اتومات یعیطب یبه قدر دیکار را چند بار کنترل کرد نیا یوقت -. دیریگیمرا باز پس 

 .دیاگرفتهاست و شما کنترل را در دست  افتاده یچه اتفاق داندینم یحت
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 کیخود را به عنوان  -نه فروشنده  دیمشاور جلوه کن کیکه به عنوان  دییستخن بگو  یبگونه ا - دیباشت  مشتاور 

را  یترمش ازیو ن دیوقت بگذار - گرید زینه چ دینیپاور بب کیخود را به شال  -. دیدوست نه فروشنده جلوه ده

. شودیمبرطرف  ازشی. و نشودیمدر  کند که با محصول شما چگونه به او کمک  دیاو کمک کنبه  - دیبشناس

 -. دیدهیمآموزش  یبه مشتر دیکنیمصحبت  یوقت -. دیشویممطلع  یمشتر ازیاز ن دیکنیمستئوال   یوقت -

 یسترس مشتراز شدت ا یوقت -. دیکاهیم یاز شدت استرس مشتر دیشویمدوستت ظاهر   کیبه عنوان  یوقت

 .دیکنیمکم  دردشدن خو ایاز احتمال ناکام ماندن و  دیکاهیم

 یبرخ -. شودیمدر ساوت انجام  دیو خر -. ابدییم یفروش با کلمات صتورت خارج  -هم خوب استت   ستاوت 

ت آنها با ساوت راح -هستند  یعصب ییگو - زنندیماز حد و به سرعت حرف  شیبلند و ب یفروشندگان با صدا

آرام  -. دیعجله نان -. ستین نگونهینه ا -با حرف زدن پر کنند.  دیتمام زمان را با کنندیمتصور  هاآن. . ستندین

ه او ب -سخنان شما را هضم کند.  یمشتر دیبگذار -برود.  شیفروش به ستبک و حالت خود پ  دیبگذار -. دیباشت 

 .دیسازیمبالقوه فراهم  یترمش یرا برا یذهن طیشرا نیبهتر نگونهیا -. دیفشار وارد نان

 

 تیفیک

 است یمنطق زیچ کی -کالا مهم است  تیفیک -

 است یبهره ور تیفیمهم تر از ک ستین تیفیک د،یخر یاصل لیدل یول

 کیرفت و آمد  یکه فقط برا یکستت ایآ - ستتازدیمخواستتته او را محقق  - کندیمبه فرد کمک  لمحصتتو یعنی

 یشتتما از کالا یاگر کالا -هم مهم استتت !  یبهره ور ریخ -دس بنز دارد؟ مرستت کیبه  ازی، نخواهدیمخودرو 

بالا تر  تیفیبه ک دیبا داریخر -. دیبرو تیفیدر مورد ک حیو توض تیفیگران تر است آنگاه به سراغ ک بیمشابه رق

 یا دهیفا دییگویم داریکه به خر یدر مطلب دیمراقب باشتت -بپردازد.  یپول بالاتر شیببرد تا برا یو مطلوب تر پ

حصول شما م تیو مطلوب یمشتر ازین صیپس از تشخ دیبا تیفیاشاره به ک نیبنابرا -او در برداشتته باشد.   یبرا

 داده شود. حیاو توض یبرا
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هر حرف شما ممان است  -که هر حرف و هر گام شتما مهم است.   دیفراموش نان - دیریرا در نظر بگ زیچ همه

م از شما ک ایبه شما اضافه کند  یزیهر حرف شما ممان است چ -برساند.  بیما آسش به ایبه شتما کمک کند  

 از آن دور کند. ایتر  کیهر حرف شما ممان است شما را به فروش نزد -کند. 

است که بر  یبر اساس لباس دیگذاریم یاول بر مشتر هیکه در  ان یریتا  %۹۵ –دارد  تیاهم اریشتما بس  ظاهر

به  داریواکس داشته باشد، خر تانیهاکفش د،یمناسب داشته باش شیآرا د،یلباس مناسب بپوش یوقت -. دیتن دار

و به موقع در محل  دیاگر وقت شناس باش -. شودیمو محصول شما و شرکت شما جذب  شما طور ناخودآگاه به

ع در محل قرار حاضتتر که اگر به موق دیو فراموش نان -دارد.  داریبر خر یمثبت اریبستت ریتا  دیقرار حاضتتر شتتو 

 -. شودیم یابینامناسب ارز زیو محصول شما ن دیشویم یابیبلافاصله بد ارز د،یحرکت نان افتهیسازمان  د،ینباش

 یبر ذهن مشتر زیطرز کارد و چنگال گرفتن شما ن -. دیکن تیآداب معاشرت را رعا دیمراقب باش ییرایموقع پذ

 .گذاردیما ر 

 ! قابل آموختن است.دینگران نباش - دیکن نیا تمرآن ر -د یخوب ظاهر شو -

 لاسیدرخت گ کی اطشیخوب نبود، در ح ادیفروش داشت، خانه ز یبرا یخانه ا یمرد لاسیدرخت گ داستان

 بچه یجلب شد. به همسرش گفت وقت لاشیبه درخت گ توجهشآمد، همسرش  دیخر یبرا یمشتتر  یبود. وقت

 داشتم دوست ارید داشت پر از شاوفه و من آن را بسوجو لاسیدرخت گ کیما  اطیبودم در ح

 نی! فروشنده با اگرفتیم رادیاز هر قسمت خانه ا داریخر یمطلب را در ذهن خود ضبط کرد. وقت نیا فروشتنده 

را با سوق دادن  راداتی. و عملا تمام اکردیماشتاره   دیرا د لاسیدرخت گ توانیمطبقه  نیکه مثلا در ا حیتوضت 

در  -فروش شتتد.  لیموضتتوع دل نی. ستترانجام همکردیمپنهان  راز نظ لاسیبه ستتمت درخت گ یذهن مشتتتر

 رادیهر ا -. دیو بر آن تمرکز کن دیوجود دارد آن را کشف کن «یپر از شاوفه ا لاسیدرخت گ»  زیمحصول شما ن

 .دیبر طرف کن« پر شاوفه اش لاسیدرخت گ» به محصول خود را با اشاره به 

 . «دیتوان یشما م »
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تجسم و تصور خلاق برخوردار باشد.  یرویاز ن دیداشتته باشد با  یتجارت موفق خواهدیمکه  یخلاق کست  فروش

 «چالز شواب ! »  زیاز همه چ ییای. رودینیبپندار، ب کیامور را به شال  دیبا

شتتما  یهنتصتتور ذ ایبا خود انگار،  تیخوشتتبختانه خلاق -همه فروشتتندگان ستتطح بالاستتت.  یژگیو تیخلاق -

 تیخلاق نیبا تمر توانیم -. دیشیاندیمدارد که در مورد خود چه  نیبه ا یبستگ زیهمه چ -. شودیممشتخص  

. دیاهدادبه خرج  تیخلاق کیشما  دیشویمخلاا  کیاز تراف یفرع ابانیخ کیاز  فتنبا ر یوقت -داد.  شیرا افزا

 یرا از خاا بودن کالا یخاا فرد یا وهیبا ش یوقت -! دیاست. شا یسادگ نیبه هم زین تیموارد خلاق ریستا  -

 یکه با هم همخوان دیپوشتتیم یلباستتتان را به گونه ا یوقت -. دیادادهبه خرج  تیشتتما خلاق دیکنیمخود آگاه 

که  تیخلاق -. دیستیکه شما خلاق ن دیباور غلط را از خود دور کن نیا -. دیادادهبه خرج  تیخلاق دیداشتته باش 

 یزیبه شال متفاوت چ یبا انجام دادن کار یوقت - یبهبود یعنی تیخلاق -. ستین یادب ای یهاار هنرفقط شتا 

 ترخلاقهر چه خود را  دیدانیم ایآ -. دیادادهبه خرج  تیخلاق ماشتت دیکنیمو مشتتال را حل  دیدهیم رییرا تغ

 .دیکنیم جادیا یشتریخلاق ب یهادهیا د،یبپندار

 تیخلاق شیافزا یاقدام برا سه

شما  یهاهدفهر چه  -توجه کردن  - ۳ هاآنحل  یبرا لیفشار آوردن به مسا - ۰روشن  یهاهدفداشتن  -ا  

 لیبه حل مسا یشتریهرچه با شدت و حرارت ب -بود.  دیخلاق تر خواه هاآنبه  دنیرست  یشتفاف تر باشتد برا  

ل ح یداشته و برا یشتتر یهر چه توجه ب -بود.  دیبرخوردار خواه یشتتر یاز منابع ب هاآنبه هنگام حل  دیبپرداز

 بود دیبرخوردار خواه یشتریب تیو خلاق یاز نوآور دیبپرس یشتریسئوالات ب لیمسا

 تیقخلا یبرا نهیزم نینخست -. دیدار یشتریدرآمد ب دیهر چه خلاق تر باشت  دیدانیم ایآ -فروش  یبرا ژهیبه و

شما مشخص  لیتخ قیحتما از طر دیدار یاحتمال داریچه مقدار خر ناهیا -است.  یاحتمال انیکردن مشتتر  دایپ

 -. دیادادهبه خرج  تیخلاق دیببر یرا پ ازشتتانین انیبا ستتئوال کردن به طور خاا از مشتتتر  ناهیا -. شتتودیم

 تیاز خلاق یناشتتت دیمقاومت را بشتتتان نیکه چگونه ا نیا کنندیممقاومت  دیدر برابر خر یاحتمال دارانیت خر

 .دیکن جادیا دیتوانیم یرا در چه موارد تیخلاق -. شماست
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 یمشتر ازین صیتشخ

محصول خود در نحوه  یژگیدر ارائه محصول خود به طور خاا در ارائه و یمشتتر  دیشتاستتن مقاومت خر   در

 لیخود در نحوه آراستتتتن ظاهر خود در تحو دنیخود در نحوه ملاقات خود در نحوه لباس پوشتتت یمذاکره تلفن

 محصول یجانب یایدر نصب محصول در مزامحصول 

فروش خلاق با داشتن اطلاعات  -. شودیمفروش خلاق با داشتتن علم و اطلاع از محصول شما شروع   -در ....  و

. دیشویمخلاق تر ظاهر  دیفروشیمچه  دیهر چه بدان -. ردیگیمصورت  یارتباط با مشتر یلازم در مورد چگونگ

ارتباط برقرار کرد بهتر  هاآنبا  توانیمدارنتد و چگونته    ییهتا یژگیومردم چته   کته  دیت بتدان  شتتتتریهر چته ب  -

 .دیفروشیم

ا برخورد خلاق ب -. دیصرف کن یشتریوقت ب ر،بهت انیمشتر یبرا -در همه جا  دیرا بشتناست   یاحتمال انیمشتتر 

 .شودیمروع ش یبرخورد خلاق با سه پرسش اساس نیا -. ردیگیمصورت  قیدق لیو تحل یزیبرنامه ر

 یاحتمال یخاا مشتر ازیمحصول شما کدام ن - ۰و جذاب محصول شما کدام است ؟  یاصل یژگیپنج تا ده و - ا

 ؟ اندمحروماز آن  گرید یهاشرکتدارد که  چهشرکت شما  - 3؟  سازدیمرا برطرف 

را  لیچهار جنبه ذ دیبا دیشغل خود باش یبالا ٪۰۱جزو  ناهیا یبرا کیفروش استراتژ یبرا یاستاست   یهاجنبه

 .دیداشته باش یو بر آن تسلط کاف دیبشناس

 تخصص-۰

منطقه خاا و چه  کی درمحصول خاا، چه  کیبازار خاا، چه در  کیو شناخت آن، چه در  تانیدر کالا چه

تفاوت قائل  - ۰ دیمتخصتص باش  دیبا یخاا مشتتر  ازین کیخاا، چه در برطرف کردن  ازین کی در شتناخت 

که نسبت به  یبا احساس دارانیخر هستتند  یاحستاست   دهایخر -. دیریدر نظر بگ گرانیاز د یرا جدا شتدن خود 

 دیخاا بساز ییخود کالا یاز کالا -. دیجذاب بساز یاز خود موجود -. کنندیم دیخر کنندیم دایفروشنده پ

 «ربازا یبخش بند» دیبازار خود را مشخص کن - 3 گرید یمتفاوت از کالاها ییکالا -
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 نیا دیتوانیمچگونه  -؟ کنندیماستفاده  گرانیشما بهتر از د یاز کالا هایمشترکه کدام  دیمشتخص کن  دیبا -

 .دیکن شتریرا ب انیمشتر

 دیتمرکز داشته باش - ۴. دیرسینم ییبه جا دیو سر در گم باش دیاگر بازار مشخص نداشته باش -

 یهایمشتر یصرفا رو -. دیریواضح و روشن را در نظر بگ یهاتیاولو -است.  رحلهم نیمهارت ا نیترمهم نیا -

به  ایردر د دیص یبرا -ارزش داشته باشد.  یمشتر اصدیاندازه  یمشتر کیممان است  -. دیبالقوه متمرکز شو

 یماهسطل  کی د،یکن دیکوچک صت  یاگر هزار ماه -. دیمتمرکز شتو  هانهنگکوچک بر  یهایماه دیصت  یجا

و  یترکه کدام مش دی! فار کندیفار کن -است.  یشما پر از ماه یهمه کشت دیکن دینهنگ ص کیر اگ یول دیدار

و چگونه  ندیعمده کجا دارانیخر نیا -کند؟  یداریخدمات شما را خر ایاز کالا  یبخش بزرگ تواندیمکدام بازار 

 د؟یشو کینزد هاآنبه  دیتوانیم

 ؟است یچه کس قایشما دق یبازار مشتر لیتحل

 دارد؟ یدر آمدش چقدر است؟ چه تجربه ا ست؟یقرار دارد؟ شغلش چ یاست؟ در چه درجه عقل یدر چه سن او

در  -. دیکن دایاو را پ هیشب دیتوانیمراحت تر  دیآل خود را بهتر بشناس دهیا یهر چه مشتر - ست؟یبه چ ازشین

 انیمشتر ٪۰۱آن  - دیاستفاده کن ۰۱ه ب ۰۱از قاعده  -؟ کندیم یداریشما را خر یکالا یچه کس اضتر حال ح

شما چه  ندهیآ انیمشتر -دارند  یچه وجه مشترک -هستند.  یچه کستان  خرندیمشتما را   یکالا ٪۰۱شتما که  

پنج  - دیریپنج سال بعد را در نظر بگ - دیکن رییتغ دیشما هم با - کنندیم رییتغ وستهیبازارها پ هستند یکسان

در هر  دیابیآنان را ب - کنندیم رییشما چگونه تغ انیمشتر -هستند؟  یا چه کسانشم انیمشتر نیسال بعد بهتر

شما چه  بیرق - ؟خردیمشما چه  یمشتر -محصتول شماست؟   یرو شیپ دیکدام بازار جد -جا که هستتند؟  

 .دیرا بشناس بیرق یکالا بیو معا ایمزا -؟ اندیجدکدامشان  -است؟  یکس

خواهد  شیافزا به خودآنگاه سودتان خود  -. دیداشته باش شتریفروش ب -. دیر ببرسود کمت -متفاوت  یاستتراتژ 

 .افتی
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  دیرا جلو بگذار آن بهتر است تانیپا کدام

 -هتر است. ب تیفیک ایآ -خدماتتان بهتر است.  ایآ -. دیبگذار شیبهتر شماست آن را پ یشما پا یژگیو نیبهتر 

 هازبانستاعته در ستراستر جهان بر سر     ۰۴با خدمات پس از فروش  فقطام  یب یا -بهتر استت. و ....   متیق ایآ

 بهتر از رقبا بود. متشیو نه ق تیفیکه نه ک یافتاد در حال

را آنان که ظاه -شما هستند.  یبه محصول شما دارند حتما مشتر ازیآنان که ن -شما هستند  یمشتر یکسان چه

لذا  -ا شم ینه از رقبا کنندیم دینه از شما خر نانیا -. باشندما ش یممان است مشتر زین کنندینم دیاصلا خر

ود را خ رترید نانیا -خواهند بود!  یآنان مشتر د؛یبرو هاآنلذا اگر به سراغ  -در کنارشان حضور ندارند.  تانیرقبا

عجله  زیشما ن -. شما را امتحان کنند یکالا گرانیتا د مانندیممنتظر  نانیا -. کنندیمبا محصول شما منطبق 

 .وستیشما خواهند پ انیبه مشتر یاریبس -محصول شما ا بات شود.  تیفیک دیبگذار -. دینان

ظر اگر بتوان ن -نسبت به انواع انتخابات ندارند.  یآنان نظر -. دهندینم یهستند که اصلا را یافراد -مثال  کی

ر بازار د نانیا -رقم زد.  گرید یانتخابات را به گونه ا در جهیبتوان نت دیگروه جلب کرد شا ایحزب  کیآنان را به 

 نیرا بهتر بتانیرق یو نه کالا خرندیمشتتتما را  یکه ظاهرا نه کالا نانیا -در برابر کالاها  یوجود دارنتد، ول  زین

 .دیبساز یاز آنان مشتر ناهیا یمنبع هستند برا

 .کندیماز آنان برطرف  یازید که محصول شما چه نبدانن دیمحصول شما را بشناسند. با یایمزا دیبا نانیا -

محصولات همزمان با رونق تجارت بهتر به  یگاه برخ - است؟ ازیمورد ن یمحصول شما در فصل خاص ایآ - زمان

 .دیآیمدر زمان رکود تجارت به کار  یگاه برخ -. رسندیمفروش 

 .اندشرکت کیرشد  یاابتد یهازمان ازیمورد ن یهستند. برخ یمخصوا فصل خاص یبرخ

 یگونه کالاها، کالاها نیا -. اندمردمهمه  ازیمورد ن یبرخ -. اندشتترکت کیزمان شتتروع به کار  ازیمورد ن یبرخ

 نیدر ا -. دیخود را بشتتناستت یفصتتل کالا -. دیبر همه افراد تمرکز کن دیدار ییکالا نیاگر چن -هستتتند.  یخوب

 .دیکن یخود را معرف یکالا دیانتویم. تا دیکار کن دیتوانیمفصل تا 
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 دنشیبه د لمیف شیهستتتتند که شتتتب اول نما ییهاهمان نانیا -. کنندیم دیزود خر یبرخ -کالا  دیخر زمان

. ندپوشیمآن را  عیسر شودیممد  یتا لباس -. خورندیمآنجا شام  روندیم شودیمرستوران باز  کیتا  -. روندیم

 دیرخ یوقت یبرخ -برستتد.  یتا بازار به پختگ مانندیم - آزمون خود را پس دهد. تا کالا مانندیم گرید یبرخ -

تا  -. دیکه در بلند مدت در بازار بمان دیعمل کن یپس به گونه ا -که کالا در حال خروج از بازار استتت.  کنندیم

 .دیهمه را پوشش ده دیبتوان

 راما ش یکالا فیتعر یراض داریخر کیاز  دیگاه افراد با؟ کندیم بیشتما ترغ  یکالا دیافراد را به خر یاتفاق چه

ا به شما را بشنوند ت یکالا فیاز افراد مورد اعتماد تعر دیگاه افراد با -شوند.  بیآن ترغ دیبشتنوند تا خود به خر 

چه  -: انددهینخرشتتما را  یکه کالا یاز افراد ژهی. به ودیخود ستتئوال کن انیاز مشتتتر -شتتوند.  بیآن ترغ دیخر

 نیه امتقاعد شوند ک یا نهیدر چه زم دیبا -کنند آن را بخرند(  دهشتما استفا  یتا آنان از کالا افتدیب دیبا یاتفاق

 کالا را بخرند.

 

 دیبکش قیعم نفس

شمارش  باعمل دم را با شتمارش تا عدد هفت و عمل بازدم را   -. دیخود نگه دار یهاهیرهوا را در  یلحظات یبرا

 .دیم دهتا عدد ده انجا

 دنیز دقبل ا -! دیستتتی! مگر ندیمجستتم کن ایفروشتتنده دن نیخود را بهتر دیکنیم نیتنفس کردن را تمر یوقت

از  و زندیملبخند به لب با شما حرف  یمثبت که مشتر یریتصو -. دیدر ذهن خود خلق کن یریتصتو  یمشتتر 

 .کندیمشما استقبال 

با  یاز هم صحبت یکه مشتر دیفار کن نیبه ا -. دیرا مجسم کن خود یموفق قبل یهافروشاز  یایاست  یکاف -

 یازس ریبا آرام گرفتن و تصو -شما هم منتقل خواهد شد.  یمثبت به مشتر ریصوت نیا -شتما لذت خواهد برد.  

 :دیعبارت مثبت شو نیبه ا دیبود «یمنف»و « گرفته»اگر  -. دیمثبت به استقبال او برو

 «من عاشق کارم هستم، من عاشق کارم هستم« ن خودم را دوست دارم!خودم را دوست دارم! م من
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اگر  -! دیابین یو احساس بهتر دیرا بزن هاحرف نیاماان ندارد ا -« هستم یعال مندارم.  یاحستاس ستلامت   من

 یاحساس مثبت نیا -. کندیماحساس و اعتماد به نفس را در شما احساس  نیاو ا دیبرو یمشتر داریبه د نگونهیا

ستتت ممان ا -. دیکنیممنتقل  زین گرانیآن را به د دیاگر مثبت باشتت - ؟دینیبیمرا  کندیمکه از شتتما تراوش 

: گفت شما با خود خواهد دنیصتورت با د  نیمواجه شتده باشتند در ا   یداشتته باشتند. با افراد بد   یافراد روز بد

خوشحال خواهند  ؛دیمثبتکه  ییشتما  دنیاز د هاآن« . من آمد!  دنیبه د یخدا را شتار آدم خوش رو و مثبت »

 داشته باشند؟ یاگر خودشان روز بد یشد. حت

 ییاگر مخاطب فرصت نداشت و سرپا - دینیاما در قرار ملاقات بنشت  -. دیستت یبا یدر تماس تلفن -! نه! ستتاده یا

از  یبه آرام -. دیئل شوخود ارزش و احترام قا یکالا یبرا -! دیکار را نان نیخواستت با شتما حرف بزند. شتما ا   

. دینک موکول یگریو اگر او فرصت ندارد موضوع و ملاقات را به زمان د دیدار یبه فرصت ازیکه ن دیمخاطب بخواه

و  دینیتا در اتاقش بنش دیریاز او وقت بگ قهیصحبت کند. با احترام چند دق ستادهیاگر او سر راه بود و خواست ا -

گرفته  به صورت نشسته دیبا صمیماتت -  ،رندیگینم میتصم دیدرباره خر ستادهیاشخاا ا -. دیصحبت کن او با

ممان  ییسرپا هانیاو  ردیگیمصورت  یتعمق کردن و علم و آگاه دن،یبا ستئوال، جوابش را شن  دیخر -شتود.  

 دیما خراز ش با نامه تواندینم یاگر کس -. دیکند. اصرار نان دیاز شتما خر  یتلفن تواندینم یاگر کست  -. ستت ین

 .دیکند. اصرار نان

ته داش یحالت خود به خود یاقدامات شخص یاستت تا هر اقدام حت  یلیدل قیدق یزی! برنامه ردیملاقاتش برو به

 باشد.

 «نیک مار 

 لیتبد یروز م،یتارار بپرداز او آن را ب میخود باار اریهوش مهیآنچه را که در ذهن ن « وضع ظاهر نیقدرت تلق »

 .شودیم تیواق کیبه 

 یمهم اریخاطر نقش بس نانیآرامش و اطم -. رندیگیمظاهر قرار  ریبه شدت تحت تا  هاانسان - «نگلیتینا ارل»

آراستتته  یو ظاهر اندلباسآنان خوش  -هستتتند که آرامش دارند.  یفروشتتندگان آنان نیترموفق -. کندیم فایا

 -. دارند نانیآنان به خود و محصولات خود اطم -. گذارندیم انیبر مشتر یاریآرامش فروشندگان ا ر بس -دارند. 
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شما بر کار شما مو ر است.  طیمح یشما و دما طیمح یایزیف طیشرا -. شوندیمبا حرفشتان مجاب   گرانیلذا د

ر شما بر افراد ا  یصدا -. سازدیم بایامتوقع و ناش رتر،یپذ کیشما را تحر ط،یاز حد مح شیب یگرما و سترما  -

 نانیشفاف باشد، اطم تانیاگر صدا د،یاگر آراسته باش -. گذاردیم ریاشخاا تا  یشما رو یطرز تلق -. گذاردیم

 -. دیگذاریما ر  یمشتر یرو دیباش نیو اگر خوش ب دیاگر آرامش داشتته باش  -. دیگذاریم شیاز خود را به نما

 کنترل کرد. توانیمرا  یعوامل ظاهر نیاخوشبختانه همه 

عتماد به ا یتا نزد مشتر دیبا خود مثبت حرف بزن - نهیآ یجلو -. دیکن نیاست تمر یکاف - ؟دیتوانیم زین شما

لوار من از کت و ش دیینگو -. دیشاداب باش -. دیو با او محام حرف بزن دیدر چشم او بنگر -. دینفس داشتته باش 

 هیاول یگذار ریدرصد تا  ۹۵که  دیفراموش نان -. ستیپوشش رسم ن نیدر خانواده ما ا دیینگو -. دیآینمخوشم 

وج شان م ریچون تا  یپوشش شما بر مشتر ریتا  -هستند.  یداریبالقوه د انیمشتر -ماست.  دنیدر لباس پوش

از لباس  یمشتر -. گذاردیم یفراوان بر جا ریتا  یمشتر اریهوش مهیذهن ن یشما رو یهالباس - بر موج است.

 شهیفروشندگان هم نی! خوش پوش تردیفراموش نان -. دیتعلق دار یشما به شرکت خوبکه  زندیمشما حدس 

 .دهندیمدرآمد را به خود اختصاا  نیترشیب

ماست. ش طیاز شرا یایهم  دنیلباس پوش -. کندیمبه ضرر شما رفتار  ای کندیمبه شما کمک  ایشما  طیشرا -

 نیترمهماز  یایلباس  -. کندیماز شما کم  یزیچ ای کندیمبه شما اضافه  یزیچ ایدر وجود شتما   زیهمه چ -

ستتخن « دوستتت داشتتتن» تیاز اهم« نفوذ»در کتاب  «ینیالدیرابرت ستت» -القاء کننده در کار فروش استتت؟ 

 یمنف اتیدوست داشته باشد جزئ» شتما را   داریاگر خر -در کار فروش!! « دوستت داشتتن  » تیاهم -. دیگویم

م ه تیاهم یب اتیباشتتد، جزئ یمنف ایطرف  یشتتما ب قابلدر م یاگر مشتتتر یول -. کنندینمدر فروش  یدخالت

: شودیم جادیدر ذهنش ا یاحتمالا سئوال یدر برخورد اول با مشتر -. گذاردیم یبر ستر راه فروش بر جا  یمانع

 نیاول به ا قهیدو دق یاین در اگر شما با رفتارتا - اورد؟ین گرچه آن را به زبان« ؟ یبه من توجه و علاقه دار ایآ»

همه ما دوست  -؟ دهدیمدست  از تجارت با شما یرا برا اشعلاقهبه سرعت  یمشتر دینده یستئوال پاستد آر  

موضوع هم، در چند  نیخوشبختانه ا ایکه متاسفانه  -. دیایخوشتمان ب  هاآنکه از  میمعامله کن یبا کستان  میدار

 !!شودیمص اول ملاقات و مذاکره ما مشخ هی ان
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حرف  یآراستگ لیدل نیبه هم -. دیباشد و بر صورتش متمرکز شو یمشتتر  یرویتان به رو -ناته به ناته  توجه

 میرا دوست دار یکس -. میما اصولا هم جنسمان را دوست دار -او مثل ما باشتد!   میخواهیمما  -. زندیماول را 

 اگر در جامعه شما -. دیکنیمبهتر فروش  نگونهیا -. دیاشت او راحت ب با -. دیبه او باشت  هیشتب  -که مثل ماستت.  

 بر سر راه فروش شماست. یبلند شما مانع یمو ست،یبلند عرف ن یمو

ظاهر محصول شما  ریمردم به شدت تحت تا  -محصتول شتما مهم است.    یوضتع ظاهر  -کردن محصتول   ارائه

 -مهم است.  یلیارائه شما خ -. گذاردیم ی ر منفا داریخر یروو نامرتب باشد.  فیشما کث یاگر کالا -هستتند.  

 ارائه محصول شما مربوط است. یاز برد شما به چگونگ ٪۰۱

 .ابدییمخدمات شما کاهش  ایکالا  تیاگر ارائه شما مطلوب نباشد جذاب -

 زیه مک یافراد - زتانیم -اتاقتان  -سامان داشته باشد.  دیبا -جذاب باشد.  دیبا -مرتب باشد.  دیبا -شما  طیمح

 -. استتت تیموفق دیواحد کل زیچ کیتوجه کردن به  -دارند.  یبازده هانامرتباز  شتتتریمرتب دارند چند برابر ب

 یبرا دیکل کی نیو ا -. دیمتمرکز شتتتو زیچ کیکه در آن واحد بر  دهدیماماتان را به شتتتما   نیمرتتب ا  زیم

 است. تیموفق

 

 دیکن جادیا ارزش

 یبا محصول خوب بسته بند -آراسته  یبا ظاهر - شتریب یبا سامانده -برنامه مناستب   با -با پوشتش مناستب    

طرف  یکه با شرکت خوب بردیم یپ هانیا دنیاو با د -گذار استت.   ریتا  یمشتتر  یموارد رو نیتمام ا -شتده.  

 ر؟بالات متیبا ق یحت د،یبفروش شتریب زیبهتر ن یاز رقبا دیتوانیم یحت دیکن نیچن نیاگر ا -است. 

 دیباش یا حرفه

. دیستفرد در رشته خود ه نیکرده تر لیتحص ییکه گو -. دیهست نیسوادتر اب ییکه گو دیرفتار کن یبه گونه ا

 .دیریدر نظر بگ« دکتر فروش»خود را  -
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 ینیصورت مقاومت و بدب نیدر ا - ؟دیکنیمبهتر عمل  د،یبپرست  یخود ستئوال هوشتمندانه تر   ضیچه از مر هر

 .کندیمتجویزات شما را اطاعت  و دهدیمو به حرف شما گوش  ردیگیماو آرام  - . ابدییمش کاه

لس در لوس آنج ایفرنیاستاد دانشگاه کال ان،یآلبرت محراب -است.  یاستاست   اریزبان تن در فروش بست  -تن  زبان

 اعتقاد دارد.

 -کلمات مربوط است.  یبه محتو ٪۷نها ت و لحن صتدا  %۰۰ زبان تن %۵۵: دیکنیمکه در فروش مخابره  یامیپ

 دینکیمکه مخابره  یامیپ نیترمهم -. کندیم فایا یهستند لذا زبان تن نقش مهم «یدارید»اشخاا به شدت 

 عمیق نفس -. دیرا به عقب بده هاشانه -. دیراست و قائم داشته باش حالتموقع راه رفتن  -زبان تن شتماستت.   

 دیان دهنش -. دیگام بردار عیسر -. دیو اعتماد به نفس راه برو نانیبا اطم -و باشد. نگاهتان متوجه جل -. دیباش

گونه که نحوه  انا ر دارد. هم یگرینحوه تر  کردن شما بر د -هستند؟  یفروشنده حرفه ا کیو  دیکه کار دار

و منش شما را  تینوع دست دادن شخص نیآنها با ا -. دیدر ملاقات محام دستت بده  -قطع کردن تلفن شتما.  

 یمطلوب تیخواهد بود که شما از شخص نیباشد آنان تصورشان ا یدستت دادن شما قو  یوقت -. رندیگیماندازه 

. دهندیم، دست «نصف دست»با  -. اندتفاوت یب یبعض -کرد.  دیارائه خواه آنان به یمطلوب یو کالا دیبرخوردار

 نیکار ا نیا یمعن -. دهندیمفقط با انگشت دست  هایبعض -است. « نصف کاره» دستت دادنشان   یبه عبارت -

 د؛یدست دراز کن -. دیداشته باش یخوب یاحوال پرست  -. دیطرف هستت « نصتف کاره »آدم  کیاستت که شتما با   

 هیات یهرگز به پشت صندل -. دیریاو قرار بگ یروبرو -. دیچشم به چشم او حالش را بپرس -. دیمحام دست ده

مثل  -. دیباش اریهوش -. دیشو لیبه جلو متما یکم -بگذارد.  شیشما را نما یتفاوت یب تواندیمر کا نیا -. دینان

 است. کیکه منتظر شل ییدونده ا

 یمهم زیچ دیخواهیمکه  رسدیم جهینت نیاو در ذهن خود به ا -. کندیمتوجه  شتریاو هم به شتما ب  نگونهیا -

 .کندیمحالت را احساس  نیعاس ا دینیداده و بنش هیبه عقب تا یوقت -. دیدهبه او انتقال 

مت علا نانیا -هم بگذارد.  یخود را رو یو اگر پاها -. ندیبنش نهیدست به س یاگر مشتر - ؟ندینشیمچگونه  او

ذهنش  که ستمعنا نیاغلب به ا ندینشیم نهیاو دست به س یوقت -علاقه استت.   یاو ب ییگو -. ستتند ین یخوب

 یکار -راه ورود اطلاعات را ستتد کند.  خواهدیماستتت که  یهم قرار گرفته او علامت یزوها روبا -بستتته استتت. 
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نخورد  یاگر باز تاان -. دیسئوال کن کیاست از او  یکاف -کار ساده است.  نیا -که او دستانش را باز کند.  دیکن

ه هم گذاشتتت یرا رو شیاو پاها یتوق -شتتما باشتتد.  امیپ یرایپذکه او  دیکن یکار -. ندیکه بب دیبده یبروشتور 

 خواهدینم یعنی گذاردیمهم  یرا رو شیاو قوز  پاها یوقت -را از شتتما پنهان کند.  یاطلاعات خواهدیم یعنی

 ااست شم یکاف -. دهدیمکه او با تن بدن شما خودش را حالت  دیفراموش نان -همه اطلاعات را به شما بدهد. 

ا ت دیهم نگذار یرا رو هاقوز  -تا او هم بردارد.  دیدستانتان را از هم بردار -کرد.  خواهد دی! او تقلدیکن یرفتار

 .کندیمکه او شروع به صحبت  گذردینم یرید -هم بردارد.  یرا از رو هاقوز او هم 

 

 دیرا آماده کن طیمح

ا و عوامل پرت کننده ستتر و صتتد  -. کنندیمو به آن فار  شتتوندیممتمرکز  زیچ کیدر آن واحد فقط به  افراد

را  هاتلفن -چون زنگ تلفن و ... صحبت شما را قطع ناند.  ییصداها دیمراقب باش -. دیحواس را به حداقل برسان

 یترآرام یکه به جا دیبخواه یبود از مشتر وغاگر اطراف شتما شتل   -. دیقبل از ورود به اتاق مذاکره خاموش کن

رف و ح میبرو یگرید یممان استتت به جا ایدارم آ اجیبه وقت شتتما احت قهی: آقا من فقط ده دقدییبگو -. دیبرو

 !؟کنندیمشما موافقت  شنهادیپ نیمعمولا افراد با ا ناهیا بیعج -. میبزن

آنان معمولا  دینیرا بب یتا با هم مطالب نندیبنش زیم کیکه پشت  دینشسته است از او بخواه یزیاگر او پشت م -

جه و متو ندیبیماو مطالب شما را بهتر  نگونهیا -. ندیستمت چپ شتما بنشت    یمشتتر  دیکن یستع  -. رندیپذیم

پشتتت ستتر  تیکردن مذاکره را با موفق یدر واقع عمل منطق ردیشتتما را بپذ یهاخواستتته نیاو اگر ا -. شتتودیم

 یی! در جادینیمطلوب او که متعلق به خود اوستتت ننشتت یصتتندل یرو دیارفتهاگر به محل کار او  -. دیاگذاشتتته

 !!کندیمکه او مشخص  دینیبنش
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   دیمودب باش شهیهم

 شتریب -. دیدهیم تیبه خودتان اهم شتریب دیاگر با ادب باش -. دیبا هماارانش مودب باش -. دیبا او مودب باشت  

هر ر ظاقدرتمندتر، مثبت تر و مطمئن ت نگونهیا -. دیباشتت لیخود احترام قا یبرا -. دیآیماز خودتان خوشتتتان 

خود را  اریهوشتت مهیذهن ن دیتوانیمبا مجستتم کردن اهدافتان،  » داشتتت دیاهخو ی. و لذا فروش بهتردیشتتویم

 .«دیکن لیتبد تیرا به واقع اریهوش مهین ریتصاو تا دیوادار کن

 

 کردن فروش

ما را ش تیا موفقینگرش شتماست که شاست   رایز ستت، یبه اندازه نگرش شتما در قبال آن مهم ن  یقتیحق چیه

 .زندیرقم م

 «لیونسیت پ نورمن

ه را ب یزیچ -. زندیملطمه  ای شتتودیمواقع  دیمف ای دیکه بان یهر کار -باشتتد وجود ندارد.  یکه خنث یزیچ -

 ای شودیم یبه فروش منته ای شودیمکه از دهان شما خارج  یکلمات نیاول -واگذار کرد.  توانینمبخت و شانس 

مذاکره در اوج خود قرار دارد.  یدر ابتدا یاحتمال انیمقاومت در برابر فروش در مشتر -. سازدیم یفروش را منتف

از آغاز صتتبح مجلات،  -قرار دارند.  یبازرگان امیروز به طور متوستتط در معرض حدود ستته هزار پ یافراد در ط -

دو  یاستتتت که افراد در جامعه تجار یعیپس طب -. «دیرا بخر نیا» زنندیم ادیو ... همه فر هایآگه، هاروزنامه

 رهیمقاومت چ نیبه ا دیوانبت دیبا یفروشتتتنده حرفه ا کیشتتتما به عنوان  -مقاومت به خرج دهند.  دیبرابر خر

 د،یمتشارم؛ لطفا راحت باش دیادادهوقت خودتان را به من  ناهیاز ا» دییمذاکره بگو یدر ابتدا دیتوانیم -. دیشو

 نیاو را از ب دیترد ادیاگر عبارت فوق با تبسم همراه باشد به احتمال ز -« به شما بفروشم را  یزیچ امامدهین من

پس و س کنندیماز خدمات ما استتفاده   گرانیکه چرا د میکه به شتما بگو  امآمدهکه من  دییگوبه او ب -. دیبریم

 را از یزیکه چ دیفهم یوقت او - ر؟یخ ایشماست  رشیخدمات ما مورد پذ ایبا خود شماست که آ یریگمیتصتم 

از او  دیشما را شن یهاصحبت یوقت -. شودیمو آماده صحبت کردن با شما  شودیمذهنش باز  دهدینمدستت  
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 شتتتما را بر ازیخدمات ما ن ایکه آ دیبدان دیخواهیمکه  دییفار کند؛ بگو خواهدیماگر گفت  -. دیپاستتتد بخواه

 .دیکنیم کینزد یریگ میماو را به تص نگونهیا - ای کندیمطرف 

از چه  کندیمکه دارد با شما صحبت  یکند که کست  شتخص م تواندیمستئوال خوب   کی -کردن فروش  یقطع

 است؟ برخوردار یاماانات

سئوال  نیا انیدارد ب نییپا متیشتما ق  یاگر کالا -شتما استتفاده کند!    تاماان را دارد که از خدما نیاو ا ایآ -

است سئوال شما خاا است و مخاطب خاا را  یعیبالا داشته باشد طب متیشتما ق  یلااگر کا -ستاده استت؟   

 یگذار هیخود و خانواده خود ستتترما یمنیا یتومان برا ۱۱۱/  ۳۹که  دیرا دار نیشتتتما توان ا ایآ» -. طلبدیم

 !«دینک

از افراد را  ٪۵نان آ -تفاوت  یب داریخر دی. بهتر است آنان را بشناسانددستته آنان شتش   - دارانیخر تیشتخصت  

ن مهم آنا یبرا -. اندعلاقه یو اغلب افسرده و ب ریگ رادیآنان ا -اعتنااند.  یعلاقه و ب یآنان ب -. دهندیم لیتشا

اغلب  -. ستندین داریآنان خر دیرا مفت هم بده تانیاگر کالا -خوب و ارزان است.  درشتما چق  یکه کالا ستت ین

آنان آنقدر غرق مشالات خوداند که به همه  -دارند.  یود مشالات فراوانخ یو حرفه ا یشتخصت   یآنان در زندگ

در  زیخواهند گرفت ن زهیدلار جا ۰۱۱شما  یدلار ۵ یکالا دیخر یدر ازا دییاگر به آنان بگو -. اندتفاوت یب زیچ

سروقت  -. دینان خودتان را با آنان خستته  -. کنندیمآنان وقت شتما را تلف   -. شتود ینم جادیا یا زهیانگ هاآن

که شما در  دیتصور نان -. دیبفروش ییبه آن فرد کالا دیکه چرا نتوانستت  دینگران نباشت  -. دیبرو گرید انیمشتتر 

. کل افراد 0هم  نانیا - یحتم داری! خرنیبفروشد! هم یزیچ هاآنبه  تواندینمکس  چیه -فروش به او ناتوانید. 

 .خواهندیمچه  دانندیم قایآنان دق -هستند.  هاتفاوت یبآنان نقطه مقابل  -. دهندیم لیرا تشا

 .شناسندیممورد علاقه خود را  یکالا قایآنان دق -

که او را خوب  دیمراقب باشتتت - مطمئن استتتت. یداریاو خر -بپردازند.  دیبا یمتیچه ق دانندیم قایآنتان دق  -

 ستتتیاز ب کی دی! شتتااندابیکم هاتفاوت ین چون بآنا -. دیرا به او ارائه کن اشعلاقهمورد  یو کالا دیبشتتناستت

 لگریتحل داریخر ۳متفاوت را!  یینه کالا دی. به او بدهخواهدیمآنچه  دیکن یسع - یمشتر
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مهندس،  دار،حستتاب توانندیمآنان  -ناته مهم آنان دقت و مطابقت کردن استتت.  -. انددارانیخرکل  ٪۰۱آنان 

 خرندیمرا که  ییو مشخصات کالا اتیو جزئ قیآنان به اعداد و شمارگان دق -ند. و ... باش یبانادار، مسئولان مال

 -. دیریآرام بگ -. دیبا آنان مشخص حرف بزن -. دیهست قیدق زیکه شما ن دینشان بده هاآنبه  -. کنندیمتوجه 

هر چه روشتتن و  -. دیکاغذ داشتته باشت   یخود را رو یهاگفتها بات  یگآماد -. دیزیو طفره رفتن بپره میاز تعم

به او  تانیکالا اتیو جزئ متیق د،یهر چه درباره طرز کار، فوا -. ردیگیم میاو راحت تر تصم دیتر حرف بزن قیدق

 میتصتتمگر با عجله  لیتحل داریخر -. کندیم دیخر شتتما از یاو با خاطر آستتوده تر د،یبده یشتتتریاطلاعات ب

 .دیندازیآنان را به عجله ن -دارند.  یآنان اغلب سلسله سئوالات -. درنیگیم میتصم یآنان به کند -. ردیگینم

از کل  ٪۰۱ نانیا - رابطه گرا داریبا عجله است. ، خر دیخر ایاز پرداخت پول  ترمهم یریگ میآنان تصتم  یبرا -

 .دارنندیخر

ورد در م گرانیمهم است که د تانیبرا -. دهندیمآنان به اشخاا بها  -. ستندیدارند و ابراز گر ن شتنیآنان خو -

ت. اس گرانیآنان کنار آمدن با د یاصل زهیانگ -آنان دوست دارند محبوب واقع شوند.  -. ندیگویمآنان چه  دیخر

آنان  -کنند.  دیو ستتپس خر اندکردهشتتما استتتقبال   یاز کالا گرانیمطمئن شتتوند که که د خواهندیمآنان  -

 شانیبرا دیکن جادیرابطه ا نانبا آ -دارند.  یشما چه نظر یدر مورد کالا رانگیاز شما سئوال کنند که د اندلیما

آنان ممان استتت  -. دیدر قبال آنان شتتتابزده عمل نان -. دیده حیتوضتت اندکرده دیکه از شتتما خر یگرانیاز د

. دیبزن حرف شانیبا او باز  دیآنان انتظار دارند که دوباره به سر وقتشان برو -با شما حرف بزنند و بروند.  یستاعت 

گرا  فهیوظ داریشما بدل خواهند شد خر یو صبور؛ آنان به مشتر دیو آرام باش دینباش بزدهدر قبال آنان اگر شتا -

 ریمد کی یتیشتتخصتت یژگیاز و -گرا هستتتند.  فهیشتتغل گرا و وظ -. دهندیم لیرا تشتتا دارانیکل خر ٪۰۵ -

 -دارد؟  یچه سود نانآ یخدمات شما برا ایبدانند که کالا  خواهندیم -هستند.  بایو ناشا حیصر -برخوردارند. 

 هاآن یبرا یشما چه سود یکه کالا دیاست به آنان نشان ده یکاف -است.  ندیخوشا اریروبرو شتدن با آنان بست  

اغب ر دیخر یروشتتن تر باشد برا تانیبرا ازیستود و رفع ن  نیهر چه ا -. کندیماز آنان برطرف  یازیدارد و چه ن

 - یو معاشرت یاجتماع داری! آنان چندان فرصت ندارند. خردیبپرداز ببه اصل مطل عیدر مصتاف با آن سر  -ترند. 
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 جهیکار کند و به کمک آنان به نت گرانیاو دوست دارد با د -است.  یبه شدت اجتماع -به شتدت برونگر استت.   

 برسد.

 -و شما حرف بزند.  گرانیدوست دارد در مورد خودش ، د او -. دهدیمفراوان  یبها تیو موفق یابیاو به دستت  -

 لذا به محض توافق .کند رییاو ممان استتت نظراتش تغ -از شتتما فار کند.  دیخر یینها جهیاستتت به نت لیاو ما

و  یمیآنان گرم و صتتم -. دهندیم لیاجتماع را تشتتا ٪۰۵آنان  -. دیلااقل ماتوب کن ای دیکن ستتهیرا مقا جینتا

 .ستیآنان سخت ن صی. . لذا تشخکنندیم یعلاقمندند و سئوالات فراوان و یمعاشرت

ر د ای -مدیر.  ایو  یو معاشرت اندیاجتماع ایفروشندگان موفق  باغل -فروشندگان مختلف  یخاا برا یهاروش

ندازه ا از شیب گرانیرابطه گرا نستتبت به نقطه نظرات د تیافراد با شتتخصتت  -دو را دارند.  نیاز ا یبیترک تینها

 اتیآنقدر به جزئ لگریتحل تیافراد با شخص -دشتوار است.   اریبست  فروش کردن یقطع هاآن یلذا برا اندحستاس 

 .کنندینم افتیدر و لذا شفارش زنندینمزنگ  یکه عملا به کس پردازندیم

 ییکه گو میکنیمتار رف ی. . لذا به گونه انمیچشم خود بب چهیرا از در ایدن میخواهیماست که ما  نیاشتاال ا  -

در  دیبا یعنی -. دیداشتتته باشت  ریانعطاف پذ یتید شتتخصت یدر فروش با تیموفق یبرا -خود ما هستتند.   گرانید

 دیرابطه گرا شو زیاگر او رابطه گراست. شما ن -. دیاو ظاهر شو تیو در قالب شخص دیشو قیدق داریخر تیشخص

با  -. ردیگب میکه به سرعت تصم دیاو را شتابزده نان -. دیرقرار کنو با ستئوالات فراوان و صرف وقت با او رابطه ب 

و  دیریاست؛ آرام بگ گریتحل داریاگر خر -. دیکالا و خدمات بفروش تیشخص نیبه ا دیتوانیمحرکت کردن  دترتن

 .دیبه سئوالات او جواب ده -. دیبها ده اتیبه جزئ

 فار کند. یه به اندازه کافک دی. به او فرصت دهدیصبور و مودب و مستمر باش -
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 دیرا به او بده خواهدیم یمشتر آنچه

 تیخصش یاگر مشتر -. دیاگر خود رابطه گرا هست یحت دیبه اصل مطلب بپرداز حایاست صر ریمد یاگر مشتر -

 یتیکه با چه شخص دیکرده باش یبررس دیقبل از شتروع مذاکره با  -. دیگشتوده باشت   دارد یو معاشترت  یاجتماع

ه ک شودیمآغاز  یفروش وقت یشروع واقع -. دیمذاکره با او را مشخص کن وهیو ش دیاو را بشتناس  -. دیروبرو شتو 

 دیشده باشد و شما توانسته باش جادیشما و او ا نیب یرابطه مو ر

 دیراز خ داریو به شتتما اعتماد ناند خر دیایاز شتتما خوشتتش ن داریخر یتا وقت -. دیباشتت ردهاو را جلب ک اعتماد

 امتناع خواهد کرد.

 جادیراه ا نیبهتر -تر خواهد بود.  یباشتتد زمان مذاکره و فروش طولان تربزرگچه محصتتول و خدمات شتتما  هر

 از فروش دیاناردهتوجه  یبه عامل دوست یتا وقت -گوش دادن است.  هاپاسداعتماد ستئوال کردن و به دقت به  

دارند و زمان  یطولان یکه عمر متیگران ق یدر فروش کالاها -! دیبا او دوستتتت شتتتو دیابتدا با -. دیحرف نزن

 تیموقع بقا و دوام یبا اشتهار و حت رایاست ز یعیطب نیو ا -. است یشتریبه زمان ب ازیاست ن رینصبشان وقت گ

 یواقع یمشتر کی دیکنیمکه با او صحبت  یشخص دیاست که بدان یسئوال خوب فرصت -. ستمرتبط ا داریخر

 -. دینک انیب یای یایرا  ایمزا نیا -را سبب شود.  دیعلاقه به خر تواندیممحصول  یایمزا انیب - ر؟یخ ایاست 

 شیاجلب شد و بر تیمز کیبه  یو اگر مشتر - |.دیکن انیب بیرا به ترت هاآن - ؟دیاکرده ستیرا ل تیاگر ده مز

 گرید یایبه سراغ مزا ستت ین ازین گریکرد د را مجاب یمشتتر  تیمز کیاگر  -. دیرا بشتااف  تیجالب بود آن مز

 نیا نیب در حد فاصل تیاکثر - |دور!  اریبس ای اندکینزد اریبس دیبه خر ای یکه افراد کم دیفراموش نان -. دیبرو

 -دارند.  یشتریبه حرف زدن ب ازین یو افراد شتود یم دیبه خر یراضت  لیدو دل یایبا  یدو قرار دارند. . لذا افراد

 شما مهم است. نیسئوال آغاز شودیم دیکباز تا

هر محصتتول  - ر؟یخ ایاستتت  یواقع یمشتتتر دیزنیمکه با او حرف  یکستت کندیممشتتخص  نیستتئوال آغاز -

 ایزام -. شودیم دیو نوع رابطه است که موجب خر ایمزا یول -. کنندیمعلاقه  دیتول هایژگیو -دارد.  ییهایژگیو

و خطرات نداشتن محصول  بیمعا یمشتر یبرا یایدر  -. دیباش رهیدو دا -. کندیم قیتشو دیررا به خ داریخر
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باط ارت یاست که رابطه شما و توان برقرار یعیطب -داشتن محصول را  دیو فوا ایمزا یگریو در د -. دیست یرا بنو

. دیورا فرم فروش پر کنف -. دینده ستاگر قانع شد زمان را از د -کند.  یرا راض یاحتمال داریخر دیبتوان دیشما با

 لیدل -کار تمام است.  دیاسمش را نوشت یوقت - «دییخود را بگو ینام و نام خانوادگ قیدق یلطفا املا» دییبگو -

 ،یضمانتنامه ا ،ینامه ا مهیقرار استت طبق مشتخصتات شما ب    دییبگو -. دییرا بگو قیدق یمشتخص کردن املا 

 «دینصبر ک قهیدق کی» دییبگو یممان است مشتر -دارد ...  ییایزام پر شود که ماش یو ... برا یتیکارت عضتو 

 ستتئوال کیبا  -برود.  یگریفارش ستتمت د دیاجازه نده -. دیمحصتتول را به ر  باشتت گرید تیبلافاصتتله مز -

ر را پ دیکه سفارش خر افتدیم ریاز آن جهت به تاخ هافروشاز  یاریبس -. دیذهنش را به صحنه معامله برگردان

 ای، آکندیمفار  یزیبه چه چ رودیماو کجا  ستیبعد هم معلوم ن -! کنندیم . موضوع را به بعد موکولکنندینم

 .کندیم همه را فراموش ریخ ایشما را به خاطر دارد 

 اگر کالایتان ملموس است مثلا - . بلافاصتله دین. بلافاصتله اقدام ک دیبشتمار  متیفروش را غن ییآن لحظه طلا -

 است. ترآسان ارتانتلفن و ...( ک یدستگاه هشدار زلزله، دستگاه هشدار گاز، گوش ل،ی)اتومب

 

 دیکن یپس از مذاکره فروش را قطع

 مه،یاست مثل ب یشما ناملموس یاگر کالا یول -در ذهنش نخواهد بود.  یدیاو اگر شتما را تر  کرد سئوال جد 

 دیرف کنرا برط تشسئوالا دیبا او ارتباط داشته باش -شد. داشته با یسئوالات زیاو ممان است پس از تر  شما ن

و در  ریخ ایخدمت شما باشد  داریخر تواندیماو  ایکه آ شتود یمدر تماس اول مشتخص   -. دیریدوباره تماس بگ

در قبال تر  صحنه فروش  -!! دیخدمت خود آگاه ساز یایاو را از مزا متیو شترح و ق  ارقام تماس دوم با آمار و

 با کالا نیکه داشتتتم ا یطبق مذاکره ا» دییمودب بگو اریبستت -. دفار کن خواهدیماگر او گفت  -. دیباشت  مودب

 -دارید!!؟  دیعدم خر یبرا یگرید لیدل ای. آکندیم برطرف را ازتانیشتتتماستتتت و ن ازیخدمت کاملا مورد ن نیا

فاصله  -. ردیاز شتما فاصتله بگ   دیارنگذ -« خواهم! یخوب من آن را م اریبست »جالب استت اکثرا خواهند گفت:  

او ممان است در  -است  یاحساس دهایعمده خر دیفراموش نان -! «دیخر یاحساس برا رییاستت با تغ  یاومست 
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 -در و خواهد کرد !  یگریصتورت زحمات شما را د  نیدر ا -مواجه شتود.   یگریبا فروشتنده د  یفاصتله حت  نیا

 شتتتما و یکه نخواهد کرد فار کردن بر رو یع فار کنم. تنها کارموضتتتو یرو دیبگذار ندیگویم گرانید یوقت

 دیبگذار»گفت  یاصلا اگر کس -!! دیپس آن لحظه را هرگز از دست نده -و کالا و خدمات شتماستت.    محصتول 

گرفت. من تمام اطلاعات  نخواهم پس اگر اجازه داشته باشم دوباره وقت شما را» دییراحت بگو یلیخ« فار کنم

 وهیشتت نیا -! امآمادهدادن  پاستتد یمن برا دیدار ی. اگر ستتئوالدیریگینم می! چرا تصتتمامدادهه شتتما ممان را ب

قات که در اکثر او شتتودیم دیباز تاک -. دیریبگ دیبه خر میاو بلافاصتتله تصتتم دیاحتمالا ا ر بخش خواهد بود. شتا 

 «!!شما یکالا»نه  شودیم دهیشماست که خر« نوع رابطه»

 

 را! زیهمه چ دیکن یزیر برنامه

 هابتدا ارائه خود را برنام -استتت.  یزیتفاوت فروشتتندگان موفق با ناموفق در برنامه ر -اول از همه ارائه خود را  و

 یزیارائه برنامه ر -؟ بردیم شیپ زیبه خاکر زیشما را خاکر یی. گوشاندیمارائه خوب مقاومت را  -. دیکن یزیر

ارائه محصول  یجدول چگونگ یبالا ٪۰۱فروشندگان موفق همان  -موفق است.  یبرابر ارائه لحظه ا ستیشده ب

. کنندیم انیرا ب رسدیمدر لحظه به ذهنشان  نچهجدول آ نییپا ۰۱٪ -. کنندیم یزیبرنامه ر یخود را به مشتر

د چگونه به ما بفهمان ناهیا یبرا نیهم ندیگویم - |. کنندیمخود را مشتتتغول  یجتالب استتتت با تاه کاغذ  -

که  کنندیمآنان فراموش  -بفهمانند نه به خودا  یگریبه د دیکه با کنندیمآنان فراموش  -است.  یکاف میبفروش

که فروشندگان موفق، گام به  یدر حال -! ینه حرکت لحظه ا کندیمحرکت گام به گام است که ما را موفق  نیا

 نندکیمدائم به آن نگاه  یمذاکره تلفن نیدر ح -. اندباندهچسخود  زیم یو در جلو اندنوشتهگام مذاکره خود را 

 -آموختن و درس دادن است.  ینوع ییگو - مهم است. یلیارائه گام به گام خ نیا -. روندیم شیو گام به گام پ

 یرتمش یاحتمال یازهایبه ن -. ابدییمادامه  یمشتر تیاز موقع یابیبا اطلاع  -. شودیمبا پرسش و سئوال آغاز 

 یاز مشتتتر یازیکه چه ن نیمحصتتول و ا یبا معرف -. رستتدیمدادن  ادیستتپس نوبت  -. کندیمتوجه  یاحتمال
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به ( ۰. دیستته گام را در ارائه بگنجان نیا -. دیدادن، گفتن و ستتئوال کردن ادامه ده نبا نشتتا -. کندیمبرطرف 

 (یمشتر یبرا دهیفا)است  نیا شیمعنا( ۳ (کالا دهیفا) دیتوانیمشما ( ۰ کالا یژگیو نیخاطر ا

 دیمقدار کم مونو اکس( ]۰کربن [  دیحستاس به گاز مونو اکست  ( ]۰: یهشتدار گاز خانگ  یهادستتگاه  یبرا مثال

و  دیآسوده خواب توانیماست لذا ]با نصب آن  صیقابل تشخ ریانسان غ یگاز برا نی( ]ا۳.[ دهدیمکربن را نشان 

ن از آ -کرد.  انیب توانیمتمام محصولات  یسه گام را برا نیا -در امان باشد!(  یگگرفت گاز از تانخانوادهخود و 

 بود. دیشگفت زده خواه اشجهینتاز  دیاستفاده کن

 .شوندیمآن متمرکز  یایو مزا دهیفا یعنی کندیمکه محصول  یبه کار هایاحرفه  -؟!!  کندیمشتما چه   یکالا

 یمشتر یبرا -. کندیمشما چه  یمهم است که کالا یمشتر یبرا -. کنندیمآماتورها به خود محصول توجه  -

 !!یگرید زینه چ شندیاندیم یینها جهیآنان به نت -. کندیماز او برطرف  یازیمهم است که خدمت شما چه ن

 دارد.چهار سئوال در ذهنش  نیقیبه  یاحتمال دیهر فرد قبل از خر -؟!  دیدهیمسئوالات پاسد  نیشتما به ا  ایآ

 شتتودیمما  دیعا یزیچه چ ۰( نهی)هز پردازمیم یا چه مبلغ ؟دیدهیمچهار ستتئوال پاستتد  نیشتتما به ا ایآ -

از  نانی]اطم ؟دییگویممطمئنا شما درست  ایآ - 4]زمان [  شودیمبرآورده  امخواسته یبه چه سرعت ۳[ دی]فوا

 عملارد

 

 منطق! ای احساس

گفتند احساس و  ۹۱٪ -احساس؟!  ایافراد بر منطق استوار است  دیخر ایکه آ از افراد ستئوال شتد   -! گرید یبار

 !! احساس ٪۰۱۱است!  یگرید زیچ قتیاما حق -گفتند منطق!  ۰۱٪

احساسات  -. خواهدیم، تلاش خواهدیممنطق، فار کردن  -. کنندیم دیبر حستب احستاس خر   ٪۰۱۱افراد  -

اگر او  -. کنندیم هیبا منطق آن را توج یول کنندیم دیاحساس خر اافراد ب - |هستتند.  یخود به خود و لحظه ا

 دکن با شما برقرار یاز شتما و شرکت شما داشته باشد و شما را دوست داشته باشد و رابطه خوب  یاحستاس خوب 

 دیرخ یمنطق لیجالب است ممان است او بعدا کاملا با دلا -؟ کندیم دیاحساسات از شما خر ریکاملا تحت تا 
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هم باز منطق م یول -! دینما بیاز شتتما ترغ دیبه خر زین را انشیاطراف یمنطق لیبا دلا یکند. حت هیخود را توج

او در خلوت خود  دیاگر شتتما خوب مذاکره کن یول -محصتتول شتتماستتت.  داریخر یاو گرچه احستتاستت -استتت. 

اشد، ب نگونهیاگر ا -. کندیممجاب  بهترخود را  زین و بر حسب منطق ابدییمخود را  یسئوالات منطق یهاپاسد

هم  داریاگر منطق خلوت خر -! یخوب یو هم مجاب کننده منطق دیهستتت یموفق یشتتما هم فروشتتنده لحظه ا

 پس اگر -خواهد کرد.  هیتوص هم گرانیخواهد بود بلاه آن را به د زیمحصول شما ن داریمجاب شود او نه تنها خر

خوب! و  لیبا دلا یبا رابطه خوب و دوم یاول -و هم منطق را  دیمجاب کنرا  ساسهم اح دیشیاندیمبلند مدت 

 » کی یدوم یو برا -. دیباش ییو اجتما یموجود معاشرت کی دیبا یاول یبرا -خوب!  حاتیمذاکره خوب و توضت 

 «خود! یکالا یکارشناس» کیو « فروش یدکتر

 

   زهیانگ

خود  اگر -. دیشما اگر خود را صالح بدان -شماست.  ترشیب تیحاصل احساس صلاح زهیانگ - ستت؟ یچ زهیانگ - 

ا اگر خود ر -. دیخود برس یهاخواستته به  دیتوانیمکه  دیاگر بخواه -. دیبدان شترفت یپ یبرا تیصتلاح  یرا دارا

 .دیبدان تیمحق موفق

 .دهدیم زهینگآن به شما ا -. دیهدف را فراموش نان یراست -داشتت.   دیخواه یشتتر یب زهیشتما انگ  -و اگر...  -

 !دیمو ر است! هدف داشته باش اریبس

 کیما  - میدار ضیماه تعو 6ما  -شما را جلب نارد....  تیاگر محصول ما رضا -. دیکن نیمخاطر را تض تیرضتا 

 نیا -. دیرا آسوده کن الشانیخ -ما ...  -. میهر محصول خود دار یبرا تیمسئول مهیما ب -. میستال ضتمانت دار  

 .کندینمت!! که او آسوده خاطر باشد که ضرر مهم اس یلیخ

او بپرستتد که  دیبگذار -. ستتتیاصتتلا جزو مراحل فروش ن متیق ییکه گو دیصتتحبت کن یبه گونه ا -!! متیق

ا گرم ر« قابل ندارد» نیا -!! یمیتعارف صم کیقابل ندارد،  دییبگو -« محصول شما چقدر است؟  متیق یراست»

ت شما از صحب نیاگر ح -. دیکن انیسپس مبلغ را ب -. باشتد ن گرانیه مثل تعارفات دک یبه گونه ا -. دیکن انیب
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ابل ق» دییو اگر اصرار داشت بگو -. دیخود ادامه ده حاتیبه توض -. دیزیاز آن بگر یستئوال شتد، بگونه ا   متیق

 یم نیوش را از بدر زمان نامناسب، فر متیطرح ق» ندیگویمدر قانون فروش  -« عرض خواهم کرد. یندارد، ول

 -شما دور شود.  یهاحرفذهنشان از  شودیمموجب  -. شتود یمافراد  یموجب مشتغله ذهن  متیق انیب -« برد

 گردند. بینص یمحصول ب یایمزا دنیلذا از شن

 دیباش یخوب شنونده کلمه از مذاکره باشد!! نیآخر متیپس ق -

 

 دیخوب گوش کن

 مو ر باشد. دیگوش دادن با -هنر است.  کیباشد، گوش کردن  ازین کیاگر حرف زدن 

 گوش دادن مو ر پنج شاخصه دارد: ا گوش دادن با تمام وجود -

 لیبه جلو متما -. دیریاو قرار گ یروبرو -. دیاو گوش کن یبا دقت به حرفها -. دیرا قطع نان یصتحبت مشتر  -

 ایپو یشنونده ا -. دینظر موافق داشته باش -. دیتبسم کن -. دیاو تاان ده یحرفها دییسترتان را در تا  -. دیشتو 

بنفش هست و شما  یچشمان شما لامپ ماورا دیتصور کن -. دیشو قیدق یبه دهان و چشتمان مشتر  -. دیباشت 

بالا و  یصورت مشتر یدر حال گوش دادن چشمانتان را رو -. دیرا برنزه کن انیبا آن صتورت مشتتر   دیخواهیم

 ییه گوک دیگوش کن یبه گونه ا -. دیبا صبر و حوصله گوش ده -. دیشو قیو دقبه تمام کلمات ا -. دیکن نییپا

 گرید زیچ چیبه ه دیکنیماو گوش  یهاحرفبه  یوقت -. دیاو گوش کن یهاحرفهشت ساعت تمام به  دیاآماده

ا به ر او دیاگر خوب گوش کن -. گذاردیم ریاشتتخاا تا  یکه خوب گوش دادن رو دیفراموش نان -. دیفار نان

 .رودیمفشار خون او هم بالا  -. دیدهیم شیسرعت ضربان قلب او را افزا -. دیسازیممتحول  یلحاظ روان

 کندیماو احساس  -. دیدهیم شیاز همه مهم تر عزت نفس او را افزا -. شودیم شتریب اشیپوست یهاواکنش -

خوب گوش دادن  -. دیآیمخوشش  کندیماو گوش از همه مهم تر او از شما که به  - که ارزشمندتر شده است.

 .اندیخوبهمه فروشندگان طراز اول شنوندگان  -از هر روش در فروش مو رتر است. 

 .دیقبل از پاسد دادن ماث کن ۰بفهمند و بعد بفهمانند  خواهندیماول  هاآن -
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ا شده اگر سئوال از شم یحت -. دینو بعد حرف بز دیماث کن هیحرفش را تمام کرد سه تا پنج  ان یمشتر یتوق -

 .دیو سپس پاسد ده دیباشد باز ماث کن

 وشاو گ یهاحرفکه به دقت به  دییگویم یبه مشتتتتر دیکنیمماث  یوقت -اول:  دهیماتث کردن فتا   دیت افو

 شیهاحرفکه  دییگویمبه او عملا  - . دیاو ارزش قائل هست یکه برا دهدیمموضوع به او نشان  نیا -. دیدهیم

ت به . . لذا نستتبابدییم یشتتتری. . لذا عزت نفس بدیبلافاصتتله پاستتد او را بده دیتوانینمآنقدر مهم هستتتند که 

ماث  -دوم:  دهی؟ فاشتتودیم لیقا یشتتتریشتتما هم ارج و قرب ب ی. لذا براکندیم دایپ یخودش احستتاس بهتر

 ماث -. ردیگیم یانگار کلمات او در ذهن شما جا -. دیبهتر گوش کن یمشتر یبه حرفها شتود یمکردن باعث 

 .دیمنظور او را بهتر بفهم شودیمباعث 

 

 سوم: دهیفا

ه ک ستین دیبع -. دیکن اباجتن یکه از خطر قطع کردن حرف مشتر شودیمماث کردن قبل از پاستد باعث   -

 -با ساوت آشنا باشند.  دین باحرفش تمام نشتده باشد و بخواهد به حرفش ادامه دهد. ناته: فروشندگا  یمشتتر 

 .کندیم فایا یمهم اریفروش نقش بس تیساوت در موفق نیا

 قرارند. یو ب بایناشا یاغلب فروشندگان تا حدود -

حامفرما شد شروع به صحبت  یتا ستاوت  لیدل نیبه هم -تر به فروش برستند.   عیهر چه ستر  خواهندیملذا  -

 تیاگر به ستتاوت اجازه موجود -دارد.  اجیحتفروش به زمان ا یاهصتتحبتپردازش  یبرا یمشتتتر -. کنندیم

 .کند شکلمات را پرداز کندینمو لذا فرصت  ندینشینمکلمات در ذهن افراد  دینده

 نیر اد دیاجازه بده: »دیگویمکه او  شودیمآن  جهینت دیو فرصت پردازش را به او نده دیرفتار کن نگونهیاگر ا -

 فرصت فروش را از دست دادن !! یبه احتمال قو یعنیسخن  نیا هک دیدانیمو خود  -«. . فار کنم باره

 یبه راحت -. دیادهیفهمرا  یکه منظور مشتتتر دیفار نان یهرگز به راحت -: دیروشتتن شتتدن ستتئوال کن یبرا ۳

ره ککمک کند که مذا تواندیم «ست؟یمنظورتان چ»واژه  نیا - «دیتا روشتن شو  ستت؟ یمنظورتان چ» دیبپرست 
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 - ت؟سیمنظورتان چ« است؟ ادیز یلیاش خ نهیهز» -: دییاو بگو یهاگفتهرد. مثلا در پاسد به یشتما شتال بگ  

 ست؟یمنظورتان چ «د؟یدستگاه ندار نیبه ا یازین» - ست؟یمنظورتان چ «د؟ییآ یاش بر نم نهیاز عهده هز»

 ست؟یمنظورتان چ«  د؟یگازسوز ندار لهیوس شما

 و ... -

 یترشتتیب اتیصتتحبت به جزئ نیدر ح -. دهدیم یشتتتریب حیاو بالاجبار توضتت دیئوالات را بپرستتست  نیا یوقت -

تارار  -. دکنیم یرا مساو هاکنترل. ناته: سئوال کردن دیبه او کمک کن دیتوانیم شتریب نگونهیو ا -. پردازدیم

 یشتترط یکه ما از کودک میکنیمتارار  -کنترل اوضتتاع را در دستتت دارد.  کندیمکه ستتئوال  یکستت میکنیم

 بلافاصله به سئوال شما پاسد خواهد داد. ی. . لذا مشترمیکه به سئوالات پاسد ده میاشده

کلمه را  ۹۱۱حدود  قهیدر هر دق یو ذهن مشتتتتر - میآوریمکلمه را بر زبان  ۰۵۱تا  ۰۱۱ قهیمتا در هر دق  -

ه ب ابدییماو فرصتتتت  دیاستتتد به ستتتئوال خود نانو او را متمرکز پ دیستتتئوال نان ی. . لذا وقتکندیمپردازش 

 .دیکن فار یگریموضوعات د

از شما نباشد؟! به  دیعدم خر یبرا یشما و لذا مقدمه ا یمحصتول شتما، نف   ینف موضتوعات  نیاز کجا معلوم ا -

 .دیکن یرا با کلمات خود جمع بند یصحبت مشتر

به  هنایا یعنی نیا -. دیکن انیب شیرا برا یجمع بند نیا -. دیکن یاو را با کلمات خود جمع بند یهاصحبت -

 .دیادهیشن را شیهاحرفو  دیادادهاو گوش  یهاحرف

. خوردیماست و فقط سرش مرتب تاان  زانیآو لیکه در اتومب دیستین یکه شما عروسا دیافهماندهبه او  یعنی -

 .دیو از سئوالات باز استفاده کن

جا، ک ،یچرا، تا ک ،یچه کس ،ی. کدیاستتفاده کن  یاز ادوات استتفهام  -ندارند.  ریخ ای یستئوالات باز پاستد بل   -

 دهد. یشتریب حیکه به شما توض شودیموادار  یمشتر نگونهیا -کدام و ...  وچطور، چه 

 اگر کلمات را -. دیروشتن تر شدن سئوال کن  یاگر برا -اگر قبل از جواب ماث کند.  -. دیاگر خوب گوش کن -

 کی. و آنوقت از دیفروش خود را انجام ده دیکه بتوان دیریگیمقرار  یتی. تازه در موقعدیان خود خلاصه کنبه فرم
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روز ام نیکه هم دیهستتت یتیدر موقع ایآ -مثل:  دیکردن برنامه فروش استتتفاده کن یقطع یستتئوال بستتته برا 

 صولتان را ارسال کنم؟را صادر و مح اشنامه مهیالان ب نیهم دیخواهیم ایآ -. دیریبگ میتصم

 به حالت خاا برود. یاز حالت عموم شهیهم دیبا ماارائه ش -ارائه  یهاروش

 -. دیاز موضوعات مهم شروع کن شهیهم -. دیزنیمخود حرف  یکالا یایو مزا یژگیدر مورد و لیدل نیبه هم -

 دیخوب توجه کن -. کندیم قی تشوکالا دیاو را به خر دیکنیم انیب یمشتتر  یکه برا یا دهیفا نیترمهممعمولا 

 دیو به خر کندیمتوجه او را جلب  جیمحصول به تدر یژگیو نیچهارم ای نیکه اغلب، سوم

 .دیکن ریرا درگ یمشتر -. شودیممند  علاقه

 کند. دیاست از شما خر دیبع کندیمکه چون تخته سنگ فقط گوش  یفرد -

ش فروش نق یدر گفت و گو هاآن -. کنندیم ریرا درگ یمشتر هانآ. . زنندینمفروشندگان فقط حرف  نیبهتر -

 -. کنندیماز چهره خود استفاده  هاآن -. کنندیمحرکت  هاآن. . زنندینمفقط حرف  هاآن. . کنندیم فایا یفعال

 -. کنندیم ستتئوال هاآن. . رندیگیمو اطلاعات  دهندیماطلاعات  هاآن -. دهندیمرا تاان  شتتانیدستتتها هاآن

ا ت روندیم زیم کیسر  یآنها با مشتر -. نندینشت یم یکنار مشتتر  هاآن -. کنندیمخود را جابجا  یصتندل  هاآن

 حرف بزند و جابجا شود اماان شتریدر برنامه ارائه ب یکه هر چه مشتر دینان وشفرام -دهند.  یشتریب حیتوضت 

رابر ب ستیب روندیمکه از چشم به مغز  ییهاعصب -. دیاستفاده کن یبصتر  لیاز وستا  -. شتود یم شتتر یفروش ب

 .روندیهستند که از گوش ما به مغز م ییهاعصباز  شتریب

 .کندینم دایشما پ یهاحرفدر   یبرا یفرصت مناسب یمشتر دیناگر تند حرف بز -

 طهیکه ح دیوش نانفرام -. دیاستفاده کن یجلب نظر مشتتر  یخود کالا برا یجدول و حت ر،یاز نمودار، تصتو  -

 است.« سه جمله»شخص بالغ به طور متوسط فقط  کیتوجه 

 یریو از تصو دینشتان ده  ینمودار د،یو ستئوال نپرست   دیکن یسته جمله بر زبان جار  یدر پ یبه طور پ یوقت -

 استفاده
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سئوال  - که پس از رفتن شتما چه خواهد کرد!!  رودیمو به فار فرو  شتود یمخود گم  یایدر دن یمشتتر  دینان

ارائه با سئوال همراه باشد او وارد  یوقت -. گرداندیمو به ارائه بر  کندیم داریشما، نمودار شما او را ب ریشما، تصو

 فروش وارد شده است. یباز

 

 

 رد.ندا تیاهم ستیو کارتان چ دیکنیمشما چه  ناهی! ادیارائه بده یشتریاست که خدمات ب نیا تیموفق رمز

 « ماندینو

 آل بزرگ شماست. دهیا نی. ادیصادق باش« موفق شدن در فروش یاقدام مهم برا ۰۱»

است که  یکار ساده تر از آن نیخوشتبختانه ا  -. دیریفروشتندگان قرار بگ  نیبهتر فیکه در رد دیریبگ میتصتم  -

را  یکار -۰. دیآیم یاست که در پ یهم عوامل تیاست و علت موفق یهر معلول علت یبرا -. دیکنیمتصورش را 

که کارتان را دوست  دیاموزیب دیشما هم با -عاشق کارشان هستند.  هاموفق متما -. دیانجام ده دیکه دوست دار

هر  -. دیهر اندازه لازم است وقت صرف کن -. دیبه حد اعلا برس تانحرفهکه در  دیمتعهد شو دیشما با -. دیبدار

رار ق هانیبهترصف  در -. دیه در حرفه خود جزو ده درصد بالا باشک دیمتعهد شو -. دیکه لازم است بپرداز ییبها

 خبر خوش -. رسدینمبه ذهنشان « اول قرار گرفتن فیمتاستفانه اغلب افراد در رد  -انتخاب استت.   کیگرفتن 

 .دیباش نیبهتر دیستیفوق العاده داشتن مجبور ن یزندگ کی یبرا ایاست که در دن نیا

 -دارد.  میشما نسبت مستق تیبا موفق ماعزت نفس ش -. دیبهتر باشت  گرانیاز د یاندکو تنها  یاستت اندک  یکاف

 یاست که وقت نیافراد ا یعلت ناراحت -. دیتا در حرفه خود توانمند ظاهر شو -. دیخودتان را دوستت داشته باش 

 افتدیم ینگاهشان به کس دینیبیم نهیو خود را در آ زندیخیمصبح بر 

هم او  گرانینباشد و د یاگر او در کار خود عال -مردانا  ژهیبه و -قرار ندارد!!  یدر سطح عال یا نهیزم چیدر ه که

 یراض کندیمکه  ینشناسند از کار تیبودن به رسم یرا در عال

 ییهر کس توانا -. ردیقرار گ یدر کارش در سطح عال تواندیمهر کس  -. دیباش نیبهتر دیتوانیم -بود.  نخواهد

به خود اشتتخاا  نیا -شتتدن را فراهم آورده استتت.   نیدر همه ژن بهتر عتیانگار طب -شتتدن را دارد.  نیبهتر
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 استعداد به نیشدن ا انیاستعداد در همه هست اما نما -کنند.  دایشدن خود را پ نیبهتر نهیمربوط است که زم

 دارد. اجیتلاش فراوان احت

 یزیچ -است.  ازیتلاش و کوشش ن هاسالبه  هانیبهترصف  به دنیرس ی. براستین یکاف ییاستتعداد به تنها  -

 .ردیگینمرا  یسختاوش یجا

 یکه از زندگ دیمشخص کن قایدق -. دیبه ستر نبر  ابهام طیدر شترا  -. دیخواهیمچه  دیریبگ میتصتم  قایدق - ۰ 

 -. دیمشتتخص کن هدف را نیبه ا دنیرستت یپس بها -. دیرا به عنوان هدف قرار ده نیا -. دیخواهیمخود چه 

افراد حرفه  نیآنان و فقط آنان پردرآمدتر -ماتوب دارند.  یهاهدفافراد  ٪۳دارد که فقط  تیحاا هتا یبررستتت

 -آنان خلاق و نوآورند.  -. ندیآیمو به حرکت در  دهندیمهستتتند که تاان  یتنها کستتان نانیا -خود هستتتند. 

 و فروشندگان هستند. انیکارفرما نیآنان بهتر

 .دیخواهیمچه  دیمشخص کن قایاست. اول: دق نیهفت مرحله فرمول هدف ا« هدف مولفر»

. دوم: دیداشتته باش  یچه درآمد دیخواهیمکه  دیمشتخص کن  قایدق دیده شیخود را افزا رآمدد دیخواهیم اگر

 .دیهدف خود را ماتوب کن

 دنیرس یبرا یندارد. سوم: زمان یو قدرت یو در پس خود انرژ استیرو کیو  الیخ کیکه ماتوب نباشتد   هدف

را فعال سازد  خود یروهایضرب الاجل است تا همه ن فتهیشما ش اریهوش مهی. ذهن ندیبه هدف خود مشخص کن

از  کیهر  ی. اگر هدف شتتما ده ستتاله استتت برادیآن مشتتخص کن یبرا ییهاهدف ریاگر هدفتان بزرگ استت، ز 

 دیریگب شده اندازه نییتع یهازمانخود را با توجه به  شرفتیپ وستهیو بعد به طور پ دیریدر نظر بگ یهدف هاسال

 .دیکن هیته دیاستفاده کن هاآناز  دیتوانیمموفق شدن  یکه برا ییرهااز تمام کا ی. چهارم: شرح

. پنجم: فهرستتت خود را با دیرا هم به فهرستتت خود اضتتافه کن هاآن دیبرخورد کرد یدیجد یهاتیفعالبه  یوقت

 .دیکن یبند تیه اهمیت اولوتوجه ب

به هدف خود دست به  دنیرس ی: براشمقلم و مورد موجود کدام است. ش نیترمهمکه  دیشتو یممتوجه  نگونهیا

 .دیکار شو

 دارد. یهیخود توج یناکام یبرا شهیناکام هم -اشخاا عملگرا بودن است.  تیموفق یعلت اصل -
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تا شما  دیصورت ده ی. هفتم: همه روزه کارگردندیماول باز  یه جاو ب شودیمتمام  هاآن یانرژ یبه زود یول -

 هدفتان به حرکت درآورد. نیترمهمرا به جانب 

 .دی. ده هدف را بلافاصله مشخص سازدیروز انجام ده ۳۶۵ یکار را سال نیا -

-  

 دیکن نیتمر

ه ده هدف را ک -. دیسیآن بنو ریرا ز امروز دیتار -« هدف ها» دیسیصفحه بنو یدر بالا -. دیبردار یکاغذ هبرگ -

 -. دریگیموقت شما را  قهیفقط سته تا پنج دق  نیتمر نیا -. دیست یبنو دیبدستت آور  دیخواهیم یماه آت ۰۰در 

فهرست را  نیا یهاهدفاز  کیکدام  دیساز خود بپر -. دیفهرست را مرور کن دیده هدف را مشخص ساخت یوقت

 نیپاسد به ا -؟ گذاردیم یمن بر جا یزندگ در مثبت را ریتا  نیترشیب ستاعت تحقق بخشتم   ۰۴اگر در مدت 

بخش برگه خود منتقل  نیهدف را به بالاتر نیحالا ا -. سازدیمهدف و مقصد شما را مشخص  نیترمهمستئوال  

 یبرا یعنیباشتتد  یریکه قابل اندازه گ دیکن یکار -. دیستتیبنو اتشیجزئ تمامتمام و  یآن را به روشتتن -. دیکن

مشخص  دیانجام ده دیهدف با نیبه ا دنیرس یکه برا ییتمام کارها -. دیرا مشتخص ساز  یبه آن زمان دنیرست 

دفتان ه هب دنیرس یدر روز برا -. دیو دست به کار شو دیاقدام کن -. دیکن یبند تیفهرست را اولو نیا -. دیکن

 .دیصورت ده یکار

ار روز ک یط یوقت -. دیشیندیهدف خود ب نیبه ا دیشویم داریبصبح از خواب  یوقت -شما  یو قطع یاصل هدف

 هاشتتب -. دیخود حرف بزن یهدف با اشتخاا مهم در زندگ  نیدرباره ا -. دیشت یندیهدف خود ب نیبه ا دیکنیم

 دیچگونه به نظر خواه دیدیهدف رستت نیبه ا یکه وقت دیفار کن نیبه ا -. دیشتتیندیهدف ب نیاز خواب به ا لقب

 نیه به اک یتا زمان دیمصمم شو شیشاپیپ -. دیاکرده دایکه به هدفتان دست پ دیتجستم کن  وستته یپ -. دیرست 

 .دیده رییخود را تغ یتا زندگ دیدست از تلاش برندار دیادهینرسهدف 

 نیو بد -. دیرسیممطمئنا به هدف خود  دیاگر نظم داشته باش -. سازدیمشتما را متحول   یزندگ نیتمر نیا -

 . شودیمشما متحول  یزندگ بیترت
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 -. دیکنیم شرفتیپ یزندگ یهانهیزمو در تمام  -. دیکنیم دایپ یخوب اریآنگاه نستبت به خود احستاس بست    -

آن  -. دیکردینمکه تصورش را هم  دیخوانیمرا به ستمت خود فرا   یاشتخاا و افراد  -. دهدیمر   یمعجزه ا

 خواهند شد. داریک به شما پدکم یبرا یمعجزه ا نچو هافرصتافراد آن 

 رونیفار شتاست را از سرتان ب  یحت دیشتروع کرد  یوقت -. دیکن تیبا پشتتاار و عزم راستد از هدفتان حما   - 

 -. دیداشته باش یتعهد کاف -. دیفروگذار نان یاقدام چیاز ه -. دیکن تیبا اراده و پشتاار از هدفتان حما -. دیکن

طرز برخورد شما با  -. دیکن دایاز آن نخواهد شتد که به هدف خود دستت پ  مانع  یعامل چید که هیمصتمم شتو  

 -. دیریگیم در کجا قرار گریستتته ستتتال د ایدو  ک،یکه  کندیممشتتتخص  یدیمشتتتالات و نوم مات،یناملا

 گفت: یزمان یونانی لسوفیف «اتتوسیاپ»

که در تمام مدت عمرتان مطلب  دیومتعهد ش-  «انندینمایم، بلاه او را به خودش ستازند ینمانستان را   طیشترا 

 نییعشما را ت یزندگ تیفیشماست که ک شهیاند تیفیک -شتماست.   هیسترما  نیتربزرگذهن شتما   -. دیاموزیب

:» مییگویمباز  یول -! میاگفتهکم  مییهر چه بگو نهیزم نیدر ا -. دیمادام العمر متعهد شو یریادگیبه  -. کندیم

 یپس از مدت دیبخر ییهر کالا -شماست.  ییدارا نیذهن شما ارزشمندتر -.« دیگرفتن دستت ناش  ادیاز  زهرگ

هر چه  -. دییافزایخود ب یبه ارزش ذهن وستهیپ دیتوانیمشتما با مطالعه   یول -. دهدیمارزش خود را از دستت  

سطح  و شودیم شتریپاداش شما ب دیبربهره ب یشتریهر چه از دانش ب -. دیشتو یمارزشتمندتر   دیاموزیب شتتر یب

 .دیدار یگام به جلو برم کی دیو به آن عمل کن دیاموزیب یهرگاه مطلب -. ابدییم شیدرآمدتان افزا

دانش شما مانند آب، در  زانیم - ؟ترعیسر یو حت شودیم شتریبه جلو شما ب یهاگام دیاموزیب شتتر یهر چه ب -

سطل  نیدر کف ا یمتاسفانه سوراخ یول -. سازدیمسطح آب در آمد شما را مشخص  -ستطل است.   کیدرون 

خود را از دست  تیامن هیآنگاه حاش -. ابدییمستطح آب کاهش   دیبردار یریادگیهرگاه دستت از   -وجود دارد. 

گاه جوان آن -. شودیمکمتر  دیکه دار یدانش دیرینگ ادی وستهیاگر پ -. رندیگیم شیاز شما پ گرانیو د دیدهیم

 یکس تیصلاح یشخص ب -است!  تیواقع نیا ی. ولدیشویم یعصبان -. رندیگیم یشیپ دانشمند از شما یترها

 . است دهیکش یریادگیاست که دست از  یسواد کس یب -. کندینماست که امروز بر علم و اطلاع خود اضافه 
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 دیاستفاده کن یاز وقت خود به خوب

 هفاداست هافرصتکه چگونه از  نیا -شماست.  هیلاو هیسرما نیا -. دیفروش دار یاستت که برا  یزیزمان تنها چ

اده استف یفرصت به خوب نیکه از ا دیمصتمم شو  -. کنندیمشتما را مشتخص    یو ستطح زندگ  تیفیک دیکنیم

گرچه همه  -استتت.  گرید یشتتما به مراتب ارزشتتمندتر از کارها یاز کارها یبرخ ۰۱به  ۰۱طبق قانون  -. دیکن

 نیرتشیبو کار شما  یزندگ ید که برایمتمرکز شتو  ییبر کارها -را طلب کنند.  یممان استت زمان برابر  هاآن

هر  -فهرست شب قبل است.  میزمان تنظ نیبهتر -. دیشروع کن یخود را با فهرست یهمه روزها -را دارند  دهیفا

با  ندیگویمن متخصتتصتتا -. دیهرگز بدون فهرستتت کار نان -. دیماتوب کن دیروز بعد انجام ده دیرا که با یکار

زمان و  تیریاز اصتتول استتاس نظام مد یایفهرستتت  هیته -. شتتودیمشتتما افزوده  ییبر کارا ٪۰۵ یزیبرنامه ر

 مهم یو عوامل یچه کار -. دیکن یبند تیفهرست اولو هیپس از ته -. دیرا مشخص ساز هاتیاولواستت.   یزندگ

قبل از آن  وماه شهر را تر  کنم  کیار باشد به مدت اگر قر دیاز خود بپرست  -ترند.  تیکم اهم یتر و چه عوامل

 خواهد بود؟ یآن چه کار بروم، کار مهم را انجام دهم و سپس کی

آنچه را که به واقع مهم  کندیمبه شما کمک  نیتمر نیا -. دیباش یا رهیشما هر چه باشد به دور آن دا وابج -

چه  یو بر رو دیشروع کن دیاز کجا با دیدانیم د،یساز خود را مشخص تیکار با اولو یوقت -. دیاست مشخص ساز

مان ز تیریمد نهیکه در زم یسئوال مهم -د. یرو را انتخاب کن شیپ فیوظا نیترمهم. دیشتو  متمرکز دیبا یکار

 است: نیا دیاز خود بان دیبا

 شتتهیهم -« ؟ گذاردیم یکارم بر جا یرا رو ریتا  نیترشیبانجام بدهم،  یکار استتت که اگر آن را به خوب کدام

 نیا -بگذارد.  انفراو ریشما تا  جیو نتا هاجواب یرو تواندیم دیانجام ده یوجود دارد که اگر آن را به خوب یکار

 مطرح کرد: توانیمهم  یگریسئوال را به گونه د

 یدر زندگ یقیقح یتفاوت رد،یانجام گ یانجام بدهم که اگر به درستتت توانمیمکار استتت که من و تنها من  کدام

ک یدر هر ساعت شما  -سئوال وجود دارد.  نیا یجواب برا کیدر هر ساعت از روز شما  -« ؟ کندیم جادیمن ا

 یکار همان کار نیا -. کندیم جادیشما ا یدر زندگ یرییتغ دیانجام ده یکار استت که اگر شتما آن را به درست  
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 دیانجام ده یاگر آن را به خوب یول -. دهدینمما انجام ش یآن را برا یگریکس د چیه دیاستت که اگر شما نان 

 نی: در حال حاضر ارزشمندتردیاز خود بپرس یذارگ تیاولو یبرا -. کندیم جادیشما ا یدر زندگ یقیحق یتفاوت

 نیا یبرا یجواب واحد شهیهم -. دیبار از خود بپرس کی یسئوال را ساعت نیا - ست؟یطرز استتفاده از زمان چ 

 ود دارد.پرسش وج

ا به کج یدر زندگ دانندیمکه  دیکن تیتبع یاز کستتتان -. دیکن یرویدر رشتتتته خود پ شتتتروانیاز رهبران و پ -

 . دیکنیم نیتحس هیاز بق شیدر اطراف خود کدام افراد را ب -. روندیم

 

 .دیخود قرار ده یافراد اطراف خود را انتخاب و آنان را الگو نیبهتر

 دیارا ب هاکتابکدام  -. دیبان دیکه چه با دیاز افراد موفق ستتتئوال کن -. دیباشتتت هاآنمثل  دیریبگ میتصتتتم -

گران ن -. کنندیمکمک  گرانیبه د شتتهیهم آنان - .دیاموزیب هانیبهتراز  -. دینیبب دیبا یچه آموزشتت -. دیبخوان

 هاموفق ونیتمام فروشندگان طراز اول خود را مد -. دیتوجه کن هاتفاوتبه  -. دیبخواه ییاز آنان راهنما دینباش

موفق  انیمعتقد است که تفاوت عمده م« جامعه موفق»در کتاب « هاروارد» داستا« مک للند دیوید» -. دانندیم

کند  یکبوتر با کبوتر باز با باز -. دیدمخور هست یاست که با چه اشخاص نیا یدن در زندگخور شاست شتدن و 

 تیفیشما و ک یزندگ یرو دیکنیممعاشرت انتخاب  یرا برا هاآنکه شما  یکسان -«  همجنس با همجنس پرواز

اگر با افراد موفق  -. دیوزآمیمرا  هانگرشو  هاارزشمعاشتترت و مجالستتت  نیشتتما در ا ر ا -. گذاردیم ریآن تا 

تارشان و گف دنیرفتار، لباس پوش -. دیشویمبا فلسفه آنان آشنا  -. دیآموزیمرا  هاآن یهانگرش د،یمجالست کن

معتقد استتت که  نطوریهم« مک للند -. دیرستتیمآنها  جینتاکه شتتما هم به  گذردینم یرید -و  دیآموزیمرا 

ممان است  -. شودیمعمر  مدت همه یبرا یسبب ناکام زهیو بدون انگ یمعاشترت و مجالستت با اشتخاا منف   

کارش  فقنامو در ا ر معاشرت با اشخاا یول دیکن لیدانشگاه برود، خوب تحص نیبا استعداد باشد، به بهتر یفرد

اگر  دیگو یم «گلاریز گیز» -. کندیم رییشما تغ یآناه با تغییر معاشتران شما زندگ  جهینت -. شتد با یبه ناکام

 .« دیبا عقاب ها پرواز کن دیتوان یمعاشران شما بوقلمون ها هستند نم
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صداقت  -. «دیاعتماد ارزش قائل شتو  یبرا د،یمورد اعتماد واقع شتو  دیخواهیاگر م دیگو یم «یاستتفان کاو » -

لذا  د،ی: با خود صادق باش«ریشاسپ» -. دییرا بگو تیواقع شته یو هم دیباشت  خودمعناستت که بر ستر قول    نیبد

 یب -بود.  دیهم صادق خواه گرانید ، پس از صداقت با خود بارسدیمفرا  یهر شتب صتبح   یهمان طور که از پ

 ستتتکه ه یرا به همان شتتال یزندگ -. دینیکه هستتت بب یرا به همان شتتال ایدن -. دینده بیجهت خود را فر

مان به ه ایبا دن -. دیتوجه داشتتته باشتت قتیبه حق -وجود داشتتته باشتتد.  دیخواهیمکه  ینه آن شتتال -. دینیبب

 یزندگ قیبا حقا -. دیکن یزندگ قیبا حقا دیبا -. دیخواهیمکه  ینه به آن شال دیکه هستت برخورد کن  یشتال 

 انسان صادق ینشان نیا -کند.  کیشما نزد یقیکه شما را به هدف حق دیکن یو هر روز کار -. دیخود روبرو شو

 است. 

 دیدانیم ایآ -نابغه.  کینه فقط باهوش بلاه  -. دینیفرد باهوش بب کیخود را  -. دیآزاد کن خود را یذات تیخلاق

بلند به خود  یبارها و بارها با صتتدا -. دیاناردهکه هرگز از آن استتتفاده  دیبرخوردار یفراوان تیکه شتتما از خلاق

 :دییبگو

 یلباشد و زیجملات مبالغه آم نیظاهرا ا دیشا -« نابغه هستم! کینابغه هستم! من  کینابغه هستم! من  کی من

 تیخلاق ریشما از ذخا -نابغه باشد.  تواندیم ییهانهیزماست که هر کس در  تیواقع نیا -است!  تیواقع کی نیا

 اعتقاد داشت: «یلیوت سیدن» -. دیبرخوردار یهنگفت

 هاآنمه از ه دیتوانینمباز هم  دیریو بم دیوبار متولد ش اصدیاست که اگر  یبالقوه شما به اندازه ا یهایتوانمند

ا ر هاآن -. دیکن ییخود را شناسا ژهیو یباشتد که استعدادها  نیا دیشتما با  یهاهدفاز  یای -. «دیاستتفاده کن 

 .دیبدرخش دیتوانیماست که  گونه نیا -. دیو به سطح بالا برسان دیرشد ده

در دوران بلوغ مورد آزمون  یوقت هاهمان یه ظاهر شتتدند ولکودکان در ستتطح نابغ %۹۵آزمون  کی انیدر جر -

 ینشو یخواه»فاصله آموخته بودند که  نیدر ا هاآنظاهر شتدند   تیخلاق یدر ستطح عال  ٪۵تنها  گرفتند قرار

ه ب یبه راحت نهیزم نیدر ا دیتوانیمشما  -نبوغ در کار فروش است.  نهیزم نیبهتر -« جماعت شو! همرنگ رسوا

ه ب ناهیاول ا -برد.  یخود پ یبه استعدادها توانیم قیبه چند طر -. دیظاهر شو یو در ستطح عال  دیرست بلوغ ب

آنگاه گذر زمان را متوجه  دیانجام ده دیرا که دوست دار یدوم اگر کار -. دیکه آن را دوستت دار  دیبپرداز یکار
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در مورد  دیسوم دوست دار -. دیکنیموش دن و استراحت را فرامیصورت، خوردن، آشام نیشما در ا -. دیشوینم

ه گا -. دیستتتیمطلب بنو د،یبحث کن د،یدر مورد آن حرف بزن دیچهارم مجبور -. دیاموزیب یشتتتتریآن مطالب ب

 ارف به آن گرید کنمیمآن را تر   یو وقت کنمیمستترکار هستتتم کارم را   یکه وقت ندیگویمافراد  میشتتنویم

ر به آن فا ستیسرکارش ن یکه وقت یدارند، کس یمحدود ندهیت با کار خود آمشتخصتا   نیافراد با ا - کنمینم

 .کندینم

و به  دیآموزیم یاستتت که در آن به راحت یکار دیرا که دوستتت دار یکار -. ستتتین کندیمکه  یکار مناستتب

به ستتطح  دنیرستتن لیاز دلا یای -. دیاآموختهکه آن را چگونه  دیکنیم . در واقع فراموشدیدهیمانجام  یراحت

 ییو هرگز خود را استثنا رندیگیم متوسط در نظر یهاانسانخودشان را  هایلیخاست که  نیدر ا تیموفق یبالا

 یابیلذا خود را کمتر ارز -. پندارندیماز خود برتر  کنندیمرا که موفق تر عمل  یافراد هاآن -. کنندینم یابیارز

 .شوندیمدر حد متوسط ظاهر  اولذ -. کنندیم

و  نیرا تمر ییقرار داشته باشد. و قاعده طلا یبهتر طیبه مراتب در شترا  یکه ممان استت در موارد  یدر حال -

 .دیاعمال کن

 -با شتتما رفتار کنند.  دیخواهیمکه  دیهمان گونه رفتار کن گرانی. با ددیرا عمل کن ییقاعده طلا نیا شته یهم -

و  حیبا شما صر دیخواهیممسلما  -با شما چگونه رفتار کنند.  دیاردوستت د  دیریدر نظر بگ یرمشتت  کیخود را 

شما را در   یازهایتمام ن دیخواهیممسلما  -شما وقت صرف کنند.  یبرا دیخواهیممستلما   -صتادق باشتند.   

 کنند.

م ه شیهاضعفکالا از  یهاقوتضمن اشاره به  دیدوست دار -. دیدهیمشتما به صتداقت و صراحت لهجه بها    -

پس خودتان هم در مصتتاف با فروشندگان همان  -. ستتد یایحرف خود ب یفروشتنده رو  دیدوستت دار  -. ندیبگو

 اعتقاد داشت: یفیلسوف آلمان« کانت» -! دیباش

 یعنی نیا -« همه مردم شتتود. یجهان برا یکه انگار هر عمل و اقدام شتتما قرار استتت قانون دیکن یزندگ یطور

ر که من د یحاضر در شرکت افراداز خود بپرسد: اگر همه  -است مثل شما رفتار کنند. قرار  ایهمه مردم دن ییگو

رتر ب یهاانساننشانه و مشخصه  -؟ افتدیم یو روز حال رفتار مرا داشته باشند، آن شرکت به چه کنمیمآن کار 
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که همه در حال  کنندیمآنان فرض  -. رندیگیمدر ستتطح بالا در نظر  ییارهایخود مع یبرا هاآناستتت که  نیا

 .نباشد کار در یاست تنها باشند و ناظر و شاهد ممانکه  یدر حال اندآنان یتماشا

 

 دیرا بپرداز تیموفق یبها

 انیدر جر« و داناو یاستنل»دکتر  -است.  یدر زندگ تیاز رموز بزرگ موفق یای نیا -. دیپر تلاش ظاهر شتو  -

افراد معتقد بودند از  نیا. ۰۵ - ست؟یچ تتانیموفقکه راز  دندیپرست  خود ستاخته  ونریلیاز هزاران م یبررست  کی

رمز  -.« کنندیمهم کار  یشتریب و ساعات کشندیم، زحمت کنندیمسخت کار »اما  ستندیباهوش تر ن گرانید

 ان رامحل کارت رترید یو کم دیتلاش کن شتریب یکم د،یزودتر شتروع کن  یاستت که کم  نیدر فروش ا تیموفق

 -. دیشتتما انجام ده کنندیم یانجام دادن آن شتتانه خال از شتتهیهم گرانیرا که د یکوچا یکارها -. دیکن تر 

ه ب -. دیوقت را تلف نان -. دیآن کار کن قیکه در تمام دقا دیمصتتمم شتتو  دیکنیماول روز کارتان را آغاز  یوقت

در  ییمایکه هواپ دیتصتتتور کن -. دینبا تمام وجود عمل ک -. دیتر حرکت کن عیستتتر -. دیحرکت خود ادامه ده

 یداتا در ابت دیرا با تمام قدرت به حرکت درآور مایهواپ دیبا -. دیاگرفتهو از برج مراقبت اجازه پرواز  دیدار اریاخت

هرگز به  دیبرو شیقدرت و ستتترعت به پ ٪۹۱با  ۰۱ ایقدرت ./ ۰۱۱ یاگر به جا -. دیکنده شتتتو نیباند از زم

 دیرسینماست  ازین خاستن از باندبر  یکه برا یسرعت

است.  نیهم زین یزندگ -!! دیشو یو متلاش دیبخور یتا به مانع دیکنیمباند حرکت  یصورت آنقدر رو نیدر ا -

هرگز به مرحله کندن از  نیبنابرا -. کنندینمخود استفاده  یاما از همه توانمند کنندیمسخت تلاش  هایلیخ -

ر د -. مانندیم هامتوسطحداکثر  ایدر جمع ضعفا  شهیهم نگونهیا -!! زندیخینمز بر و لذا هرگ رستند ینم نیزم

بعد  -. دیریبهره بگ یانرژ./ ۰۱۱از  دیبا -. دیظاهر شو رویبا تمام قدرت و ن دیدر شتروع کار با  ژهیبه وکار فروش 

با  دیتوانیمصورت است که  نیا در -. دیاز شتاب خود بااه یکم دیتوانیم دیبالا قرار گرفت ٪۰۱در سطح  یوقت

 .دیحال سطح درآمد خود را بالا نگه دار نیو با ا -. دیصرف کن یشتریافراد و دوستان خود وقت ب
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به  دیتوانیمشتتما  -. دیبرخوردار یخوب یالان از توانمند نیشتتما هم -. کشتتدیمنامحدود انتظارتان را  یا ندهیآ

ته شما سابقه نداش یکه تاکنون در زندگ یو به سطح درآمد -. دیم دهانجا یشتریکار ب -. دیبرس یستطح بالاتر 

آنگاه  -. دیابیخود دستتت  یهاهدفبه همه  دیتوانیم دیدیرستت یدر فروش به ستتطح عال یوقت -. دیاستتت برستت

 یجالب و فوق العاده ا یخود و خانواده خود زندگ یبرا دیتوانیم -. دیخود را محقق ستتتاز یاهایت رو دیت توانیم

 .دیازبس

 .دیرسب هاستارهبه  دیتوانیمشما  -. دیزیاحترام همه را برانگ -. دیبرس یشتریب یکار خود به ارزشمند طیمح در

 

 ستیدر کار ن یتیمحدود

ا لازم ر یکه بها یتنها وقت شتتماداد،  بیرا فر عتیطب توانینمکه  دیفراموش نان ؟دیاکردهخود را محدود  شتتما

 .دیآور یبه دست م دیاهخویمآنچه را  د،یبپرداز

 !دی! نهراسدیوگرنه ... آغاز کن «لیه ناپلئون

 !!دیداشته باش پشتاار
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